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Introduccién

Introduccién

La presente tesis tiene como objetivos dar a conocer el beneficio que: puede
obtener Refaccionarias California al implementar el sistema de franquncuas en su
empresa y lograr la expansion nacional a través del otorgamiento de su ooncepto
de negocio en dicho territorio, asi mismo, dar conocer el desarrolio que ha tenido

este esquema de franquicias en nuestro pais y demostrar que esta’ clase de}
negocios ha ido aumentando de manera considerable. :

Precisamente la hipotesis planteada esta enfocada a demostrar_ qué la empresa

franquicias vya que le facilitara su expansién nacional

muestran un crecxmuento sorprendente.' lo que Ias ublca en un érea de negocnos

con mayor dlnamlsmo a mvel mundlal

En los ultimos aﬁos. el crec:rruento de ‘esta clase de comercios tanto en nuestro
pais como en el extranjero se han llevado a cabo de manera exitosa.
Entre los principales elementos que engloba este esquema, destacan los
siguientes: ) ’

~ Intercambio de conocimientos y experiencias.

~ La marca.

~ La tecnologla.

Lo anterior nos lleva a fragmentar el mercado en diversas opciones de negocios y
consumidores, ante esta gama de necesidades el negocio de la franquicia se ha
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Introduccion

ido adaptando, ya que hoy en dia encontramos una’ gran variedad de conceptos
de negocio, en donde la prlorlda es satzsfacer las necesidades del cliente.

no pueden concebirse sino como un fenédmeno
i donde no se ha dado este fendbmeno, y es que el

En la actualidad las frandu cia

mundial. son pocos los palsé ]
deseo de ser duefio de’ un negocno propio es universal. Existe un dato relevante
proporcionado por la Asociacién Mexicana de Franquicias (AMF) ‘Ia cual nos dice
que no hay mas de 5 paises en el mundo que no tengan implementado el sistema

de franquicias.

En México, el desarrollo de esta clase de negocios se habia caracterizado por la
compra de franquicias extranjeras por parte de los inversionistas, esto se explica
porque dentro del mercado existe la incorporacion de compafiias nacionales a
este formato de negocios y la introduccién significativa de nuevos inversionistas.

El Capitulo 1 del presente documento contiene algunos conceptos y aspectos
principales relacionados con este formato de negocios con la finalidad de entender
lo imprescindible de este tema. Por ejemplo: ¢ Qué es una franquicia? ZCual es su
origen?. ¢Qué es una franquicia como formato de negocio? y &Que - tipo de
formatos de franquicia hay?. i g

El Capitulo 2 tiene el propdsito de dar a conocer e! comportam ento Yy la evoluclén '
que han tenido las franquicias a nivel mundial, resaltando lo C ue fue el conocndo

boom, su desarrollo y su internacionalizacion.

Asimismo, en el Capitulo 3 se menciona el origen y evoluclén de este esquema de
negocios en Meéxico, su marco legal, ventajas y desventajas tanto para el
franquiciante como para el franquiciatario al integrarse a este formato de negocios.

Por su parte, en el Capitulo 4 se hace un analisis del mercado, el cual tiene el
propdsito de dar a conocer el comportamiento de la rama de autopartes en
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Introduccion

México, resaltar’ el tipo de mercado. de consumo final . al “cual esta enfocado
Refaccu:narlas Cahforma y ublcar a sus prmcnpales competldores v

Uno de: los puntos prmc ales del Plan de Negoclos es la rea ’zac n del
de mercado. el cual va:a déf'n‘ el oomportamlento y sutuacnén de la com
que se encuentra ctualme e alrededor. con la f‘nahdad ‘de conocer los ni eles de
demanda’ y de’ precnos y réconocer la posicion’ que estarla 6cupando :nlmalmente.

Por ultlrno. el Capitulo 5, esté enfocado a desarrollar el Plan de’ Negocuos de
Refacclonarlas ahforma dncho plan tiene eI propé o de‘ dentxfcar. definir y
desarrollar de u a manera preclsa el ob]eto y eI esquema de franquucuas a ofrecer
por la empresa lncluyendo los aspectos estratégncos de 1a misma.

Dentro del Plah de Negocios se realiza ia Eyaluécién Financiera en la cual se
define  la rentabilidad que obtiene el Franquiciante y Franquiciatario de

Refaccionarias California.

En conclusion, el presente documento expone el comportamiento y evolucién del
sector de franquicias en México y en el extranjero, y finaliza con un ejemblo de
proyecto de franquicia de ia empresa Refaccionarias California resaltando el

beneficio que se obtiene por el mismo.
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CAPITULO 1

CAPITULO 1
1. Franquicias

E! sisterma de franquicias se ha convertido en un poderoso. mecanismo para el
crecimiento de los negocios, sus - resultados  a nivel mundial ‘muestran un
crecimiento importante, ublcéndose hoy en dia como una cpcnén dlnémxca en las

relaciones econdmicas nacuonales e mternacnonales.

Algunas pubhcaclones especnallzadas atrlbuyen el éxito de esta clase de negocios
a su caracter repetmvo y adaptable con gananc:as comprobadas. ya que obtener
una franquicia es adaptarse al mercado pero mantenlendo sus caracteristicas

basicas.

“La franquicia es un SIstema o método de negocuos donde operan dos partes o dos
agentes, el franquiciante, qulen otorga a la: otra' denomlnada franquiciatario, ia
asl como sus conommlentos y

licencia de uso de su marca o nombre comerc:al

comercnal de su
peracion  del negocio

otorga al franquiciatario la . licenci
marca o nombre a fin de

franquiciado.
~ La marca; esto tan solo uno de Ios elementos que haran o no, exitoso el

negocio otorgado.

3 Masson, Barry. (1989). Fundamentos del comercio al menudeo, Limusa, México. pp. 43-44.
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CAPITULO 1

> La tecnologia en su conjunto y en la forma en que el franquiciante es capaz
de transmitirsela a sus franquiciatarios, constituye quiza, el elemento mas
- imprescindible para el éxito del negocio.

Como  podemos percatarnos, . el . sistema de franquicias es un mecanismo
importante para el crecimiento de un negocio de gran dinamismo a nivel mundial.

ranqu:cias son parte relevante del proceso de
ion.y prestac n de servicios, ya que son “resuitado de

Cabe mencionar que - las

globalizacion de la produc

la creciente estandaﬁzacnén de| onsumo y de Ia producctén y prestac:én de

servicios™.*

amblos en el mercado; aunque
Los lngredlentes de ia actual

58 minutos fracasa un producto

esto no es exclusivo de las pequeﬁas empresas
generacion han cambiado por una serie de_factores,’ pero pamcularmeme por la
educacion.

En la reciente XXVI Feria Internacional de Franquicias llevada a cabo en el mes de
marzo de 2003, Ferenz Feher preSidente de la AMF resalté algunos datos
importantes del comportamiento de este sector , en el cual mencioné que:

» En la crisis de 1995 cerraron alrededor de 6,000 restaurantes, de los cuales

30 eran franquicias.

4 Intorme Exclusivo. (1994),"Rumbo a la globalizaciéon”, Expansidn, Vol. XXVI, No. 640/18,000. México. pp.
30-31.

® Huerdo Lange, Juan. (1992), “Franquicias el arte de dominar al cambio™, Expansion, Voi.24, No.593, México,
Pp. 91-95,
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CAPITULO 1

" El 60% de Ios negocios mdependnentes no completan el segundo ano de
vnda mientras que el 95% de las franqmcaas s:guen sobrevnvnendo al qu:nto

v

ano. SO
> En la actualidad existen mas de 2 millones de franquiciatarios en el mundo.
La tasa de crecimiento en México de éste sector es del 20% anual ‘mientras
que a nivel mundial esta entre el 10 y 12% anual.

Y

Lo anterior nos lleva a fragmentar el mercado en diversas opciones de negocio y
consumidores. Ante esta gama de necesidades el negocio de la franquicia se ha
ido adaptando. Hoy en dia encontramos una gran variedad de franquicias, en
donde la prioridad es satisfacer las necesidades del cliente.

1.1 Origen histérico de 1a Franquicia

Las franquicias de producto y marca se remontan a la mitad del siglo pasado con
1.M. Singer, General Motors y algunas compaiilas petroleras y de autopartes.

Otra precursora importante es Coca-Cola ya que en 1899 el presidente de la
comparfiia otorgé derechos de vender e! refresco en casi toda la Unidon

Americana.®

Pero el desarrollo de este esquema de negocios se dio de una manera sistematica
a partir del fin de la Segunda Guerra Mundial. Una combinacién de factores
sociales, economicos, politicos, tecnoldgicos, ¥ legales crearon el clima propicio

para tal expansion.

La aprobacién del Lanham Act en 1946 en la Unidn Americana sent6 los primeros
avances legales para el desarrollo de este concepto, ya que se planted el derecho
de uso de marca para establecer y exigir estandares de calidad a sus
licenciatarios, ademas que los franquiciantes lograron transmitir sus experiencias a

® Gonzalez Calvillo, Enrique. (1994), Franquicia: La Revolucion de los 90's, Mc Graw Hill, México, p. 145.
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CAPITULO 1

los franqulcxatanos por medlo de paquetes o férmulas faciles y con éxito
comprobado. -

Lo anterior nos da(ma idea de la importancia de esta clase de negocios, para
vaiorario dlremos que este concepto de negocios tiene su impulso en jos afos
cincuenta y sesenta en 108 Estados Umdos. cuandc eran un nuevo juguete
brillante Y sélo unas cuantas companias habian sacado ventaja de é&1.7

1.2 Concepto de Franquicia
Se puede entender coirnq un método de estandarizacion que integra todo un

proceso de comercializacién constituyendo una red de establecimientos.

Heéctor Martinez, del Grupo Mexicano de Franquicias (GMF), define a la franquncua
como “un sistema de clones por el cual cada célula (o negocio franquu:lado) se
reproduce en una forma idéntica a la original (o la empresa madre) de tal suerte
que el progreso de una hace avanzar a la otra y viceversa".®

Enrique Gonzalez Calvillo, integrante y precursor de la Asociacion lnternac nal de‘
Franquicias (AIF), reconoce a este esquema de negoclos como “un snstema umco,

uniforme y homogéneo de operacion gracias al cual un compaﬁi
en los mas diversos puntos de ventas exactamente el mismo pre

servicio, con idéntica calidad e igual presentacion®.?

Para Francorp. Consultores en Desarrollo de Franquu:tas este forrnato de negocxo
es “un tipo de asociamiento empresarial, entre ernpresas Jurldncas Yy -
financieramente dlferentes basado en un contrato que regula la relacnén entre

ambas.”'?

? Informe Exclusivo. (1993), “La primera ola”, Expansion, Vol.25, No.615, México, pp. 87-94.

* Informe Especial. (1990), "Franquicias el arte de reproducirse”. Expansion. Vo!.22. No.539. México, pp. 33-
48

® Ibidem

® Francarp México. hitp;//ourworld.compuserve.com/homepage/francorp/9
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CAPITULO 1

Por su parte, Salvador Garcia Lifan consultor de empresas, dice que es “un
derecho o licencia que la casa matriz otorga: a.empresas cuidadosamente
seleccionadas, pafa que fabriquen y/o comercialicven’el producto, de acuerdo con
las especificaciones establecidas (por la caéa matriz) y para que lo distribuyan o
vendan bajo las marcas y disefios comerciales (el franquscna!ano) dentro de un

territorio delimitado”. !

Para la firma Alcazar, Aranday. Tormo y Asociados, S.C., consultoria
especializada en Desarrollo de Sistemas de Franquicias, dice que es “un esquema
de expansién, basado en la colaboracidn contractual entre empresas
independientes en virtud de la cual. una de ellas (franquiciante) otorga a la otra
(franquiciatario), el derecho a utilizar su o sus marcas y a prestar el conjunto de

servicios que forman el know-how del negocio®.’?

Una vez aportadas las definiciones arriba mencionadas y de haber enéonifado ‘e‘n'
ellas ciertos requisitos basicos, entendemos a la franqmcua como; el snstema de
distribucién de bienes y servicios en el cual una orgamzacrén (franquncnante) cede
contractualmente, y por un tiempo determinado, el derecho de vender o usar su

marca y tecnologia a otra organizacion (franquiciatario).
1.3 La Franquicia como Formato de Negocio

La franquicia fue ideada con el propdsito de solucionar algunos de los retos y
problemas que representaban la ineficaz distribucion de los productos y servicios.
Conforme pasoé el tiempo se hizo evidente que este esquema de negocios tendria
resultados igualmente exitosos como una forma de comercializacion aunque fue
precisamente ideada por sus precursores en el ambito de la distribucion. La
licencia o concesidén de marca o nombre comercial es uno de los elementos que

comprende la franquicia.

" Intorme Especial. “Un mundo de tranquicias®, op.cit.
2 Alcazar, Aranday. Tormo y Asociados, S.C. www.alcazar.com.mx
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CAPITULO 1

Se dice entonces que se esta ante una franquicia cuando el otorgante denominado
franquiciante le transmite a un tercero denominado franquiciatario toda la
informacion y conocimientos que esta ultima requiere para operar exitosamente un
negocio bajo la marca o nombre comercial del franquiciante. Sin embargo,
encontramos que se han reconocido dentro de las franquicias distintos grados de
funcionamiento y complejidad que a su vez han permitido hacer una clasificacion:

~ La franquicia de producto y marca registrada; la cual no es mas que un arreglo
en virtud del cual el franquiciante ademas de otorgarle al franquiciatario el uso
y la explotacidon de un nombre comercial o marca, se constituye como
proveedor exclusivo de los productos o servicios que comercializara y/o
distribuira el franquiciatario.

~ La franquicia de formato de negocio; conocida en Estados Unidos y los palsés
de habla inglesa bajo el término bussines format franchise, ofrece al
franquiciatario no s6lo la marca o nombre comercial del franqulCnante, smo un» "
“sistema" completo de negocios. La palabra "sistema” tiene una connotamém
sumamente amplia dentro del contexto de la franquicia de formato de negocno
y. desde luego, de gran importancia.

El sistema que el franquiciante pone en manos del franquiciatério en este tipo
de acuerdo incluye, en forma integral su nombre comercial © marcas, sus
conocimientos y experiencias en la operacion del negocio, sus criterios y
especificaciones para la construccion o adaptacion del local, los parametros y
requisitos que debera cumplir el franquiciatario en la seleccién y contratacion
de personal, en la publicidad y promocién de la misma y, en general, en la
forma en que debera conducir las riendas del negocio.

~ Las franquicias por conversion; son negocios en operacidn que eran
independientes y que pueden convertirse al formato de negocios de la
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CAPITULO 1

franquucua ‘en si. Este tipo de negocios resultan ser exntosos debldo a que el
franquncnatano cuenta con experiencia en el ramo.

1.4 Forrhatos de Franquicia
Para’ efecto préctucos podemos clas:f‘car de manera general a los forrnatos de

franquncta en:

Franqu:c:a Indlwdual (o Unitaria): Se otorga el derecho yla obllgacuén de operar
una tienda o umdad en: franqurma. en un terrltono determmado en funcién al

mercado y area de mﬂuencua. sl

Sus ventajas son. i i : SRS
~ . Flexibilidad en cobertura terrltonal por franquic:a_
-~ El compromlso va en func:én al tamaﬁo del mercado que “realmente” puede
cubrir su establecrmlento. :
~ Permite tener un crecnmlento sostemdo Y sélldo

Sus desventajas son:.; : gl i
~ Su crecimiento puede ser més lento. :
~ Por lo general muchos franqulctatarlos con pocas unidades. Generando

dinamicas més complejas para ‘la franquiciante.

Franquicia Regional (o de“Désarrollo de Area): Se otorga el derecho y la
obligacion a operar. varias’ unidades franquiciadas dentro de un area o regidn
geografica definida. Se puede exigir apertura de franquicias individuales conforme

a un programa predefnudo.

Sus ventajas son:
»~ Se incentiva el crecimiento, buscando acelerar la expansion de la cadena.

~ Requiere menos servicios de soporte y supervisiéon.
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CAPITULO 1

> Reduccién en costos de capacxta” 'ényentrenamxento :
Pocos franquiciatarios con vanas franqu:cnas Slmphf‘ca tabor_ y costo

v

administrativo.

v

Mayor compromiso y vnsnén de largo plazo del franqu:cuatarlo.

Sus desventajas son: .

> El mayor poder econémnco de algunos franqunclatanos puede poner al
franquiciante en posncuén de desventaja en las negoc:acnones
Riesgo de subestimar la potencialidad del area concedida al franquiciatario,
pudiendo limitar la velocidad de desarrollo e incluso’ congelar ' territorios
(esto riesgo se limita a través de establecer el derépho de primera opéién).

v

Franquicia Master (y subfranquicias): Derecho y obhgacnén de otorgar
franquicias (subfranquicias) y brindar soporte a subfranqunciatanos por su cuenta y
costo, en un territorio determinado. Regularmente se comparten Cuotas Imcnales y
Regalias recolectadas de l!as franquicias mdlvnduales vendldas . por el

franquiciatario master. : SNl

Sus ventajas son:
> Crecimiento mas rapido.

> Menor organizacion e |nfraestructura por la franqun |ante. débidb a que el

‘de vendedor Y. supervusor de’ las

franquiciataric master.asume el'
subfranquicias. L
~ Mayor penetracion de mercado. < . ;
=~ Mantiene control sobre. evoluc:én y desarrollo del negocno en . areas mas

lejanas.

Sus desventajas son:
~ Se comparten los ingresos y en consecuencia disminuye la rentabilidad.

TESIS CON B
FALLA DE ORIGEN




CAPITULO 1

~ Requiere planeac‘lones.’ eéquemas y proyectos diferentes, segun las
caractenstxcas econérmcas y de mercado de cada pais o zona, incluyendo
analisis a Ia normatlva y regulacuones juridicas especificas.

> Riesgo de falta de control con lo que se podria desvirtuar el sistema.

Puede ser buena opbién para desarrollo fuera del pais, principalmente por las
dificultades de control de muchos negocios a distancia.
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CAPITULO 2

CAPITULO 2
2. Las Franquicias en el Mundo

Hoy en dia las este esquema de negocios no pueden concebirse sino como un
fendmeno mundial. Pocos son los paises en donde no se ha dado este fenémeno
y es que el deseo de ser duefio de un negocio propio es universal. Existe un dato
relevante que nos dice que no hay mas de 5 paises en el mundo que no tengan
implementado el sistema de franquicias.

2.1 El gran boom de las Franquicias
El gran boom y 12 éxplosién de las franquicias se produjo después de la Segunda

Guerra Mundial. Una combinacién de factores sociales, econdmicos’ politicos,
tecnoldgicos y legales crearon el clima propicio para esta expansién.

También contribuyd el regreso del combate de mlles de ho bres ambiciosos, con

conocimientos basicos, con poca experiencia“ en Ia creacujn y dlreccuEm de
empresas, pero con muchas ganas de establecer negoclos prop|os.

El crecimiento repentino de la poblacnbn norteamerlcana ,aunado al incremento
generalizado del poder adquisitivo .-de’ los consumndores norteamericanos,
generaron una fuerte demanda de una vahada gama de productos También, la
masiva migracion de las granjas a las ctudades aceleré la demanda de servicios
de apoyo. FRCRE

El espiritu optimista del momento y el deseo de dejar atras los dias dificiles de la
gran depresion y la guerra, crearon un esquema de consumismo que dio pie a la
compra generalizada de todo tipo de bienes entre las que figuré la de automoviles.
Al incrementarse el nomero de autos se hizo evidente la necesidad de una mayor
infraestructura de carreteras y estacionamientos; ello impulso la creacién de
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centros comerctales o sh ppmg centers con ampllo espacno para estacnonamaento

y con nueva aparlenma y funcic

Estos nuevos centros
compete c:a con 1
famlllares ublcados en los centros de poblaclones o cnudades.

Por ummo. los avances en la tecnologia permmeron la creacién y produccion de
nuevos productos y servicios, asi como su égll transportacuén y publicidad, etapa
en 1a cual 1a introduccion de la television fue factor trascendental. En ese momento
se presentaron las franquicias como el medio ideal para distribuir cientos de
nuevos productos que satisfacian las nuevas condiciones de los negocios, asi
como la voraz demanda de los consumidores norteamericanos. Este sistema,
ademas de resolver los problemas de falta de capital en las empresas, de
controles administrativos y de control de calidad de sus productos y servicios,
aseguraban asi que todo se producia de acuerdo a sus requerimientos.

Este clima de negocios fue apoyado muy oportunameme por los s:gunentes
factores: :

1. El gobierno federa! norteamericano,. por medlo"d a Small Business .
Administration, que brindaba asesoria, asi como estlmu inancieros...
2. Una adecuada estructura fiscal, la cual tiene’ com

accion de la justicia en defensa del derecho, e! orden jdridicvb‘ y Ia.l'eﬂgyalidad

n{promover. la

vigentes.
3. La disposicion de la comunidad financiera para prestar grandes sumas a
franquiciantes y franquiciatarios.

Franquicias con la mas diversa gama de funciones abrieron sus puertas al publico,
como las de limpieza de drenaje. de hoteleria, de helados y comidas rapidas, etc.
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El boom fue tal, que de ser un snstema matenalmente desconocndo. afios més
tarde cientos de innovadores empresanos encontraron en Ia franquxcla el snstema
ideal para ampliar sus negoccos. Clento 4de vendedores de este esquema de
negocios visitaban las mas remotas ‘ciudades’ y Orgamzaban expos: lones en los
hoteles mas céntricos. Lo que empez enun negocuo pequeﬁo Y. u
se convirti® en una soélida mfraestructura de |nvestlgacuén de mercado. de anélxsus

o. de pronto

financiero y de publicidad.

Algunos segmentos de franquicias crecieron mas que otroé, pero pa'ra efectos de
agrupacion es importante especificar que el segmento de mayor crecimiento fue el
de las franquicias como formato de negocio, éstas franquicias no producian dinero
por la venta de productos y accesorios, sino por la venta de ideas, conceptos y
formatos de operacién de negocios de comparado éxito.

2.2 Desarrollo de tas Franquicias

Cabe mencionar que el desarrolio mundial del sistema de franquicias ha tenido un
avance significativo en los altimos 10 anos.

El Ilamado boom de las franquicias pas® de un sistema desconocido a ser uno en
donde los empresarios vieron un método o sistema ideal para ampliar sus
negocios.

Como ya se menciond el auge de las franquicias comenzd en los anos 50°s y fue
casi al concluir esa década cuando se creo la AIF (Asociacion Internacional de
Franquicias), organismo que representa aproximadamente a mas de 600
franquicias en el mundo. Dicha Asociaci®n nace en 1960, en Washington D.C. por
William Rosemburg, creador de Dunkin Donuts.

En 1961 dicha Asociacién establece un cédigo de ética de procedimientos y
precis® el concepto de franquicias a nivel tedrico y legal. ademas establecid las

TESIS CON E
FALLA DE ORIGEN




CAPITULO 2

pautas para seguw por franqunclantes y franquncnatanos antes de concretar un
titulo. : :

“ias que otorgaron franqu:ccas en formato de negocio fueron
4ken, Mldas. lefer, Hollday Inn y Mc Donalds.
adora en este concepto y guias operacnonales

Las pnmeras comp
Dunkin Donut
Esta ultlma

para franqu

En 1971 habia alrededor de 3 365 franqunctas norteamencanas fuera de d:cho
pais. Para 1986 el namero era de 32,000. : k

En 1990 en Estados Unidos existian alrededor de 2,800 compaﬁlas con més de
Cabe apuntar que

medio miliébn de establecnmlentos en la Unién American:
aproximadamente cada afo ingresan 250 nuevas empresa

Ferenz Feher informé . que en la actualidad en Estados Unidosnex'isten alrededor
de 5,500 empresas franquiciantes, 600.0007unidadé‘s“fen ranquicia y sus ventas
ascienden a mas de 80,000 millqnes dé dolares 'ai—ii.ialés. :

Los alimentos no constltuyen el rubro més lmportante. Lcs servicios, que incluyen
talleres de automoviles.,- capacttamén. paqueteria. entre otros, se ubican con el
mas alto porcentaje de ocupaclén del total de franquicias con un 24%.

En segundo término se encuentra la llamada comida rapida y restaurantes de
tiempo regular con el 23%, dejando en tercer lugar a las boutiques de ropa, que
ocupan un 10 por ciento del mercado. El porcentaje restante esta dividido entre los

demas giros que existen en nuestro pais.'?
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El impacto de las franquicias ha sido diferente en diversos sectores econdmicos,
siendo el de ropa, servicios y alimentos quien ha registrado un crecimiento
significativo.

En la actualidad la explotacién de las franquicias se ha facilitado gracias a la
globalizacién de los mercados, interrelacion de paises y creacion de zonas de libre
comercio, haciendo agil la promocnén Yy Ia llegada de una franquicia a cualquier
pais.

Podemos concluir entonces. que dentro de una franquicia si no exnste el debido
formato de negocios que perm:ta a un tercero operar de manera eficaz y uniforme
un negocio franquiciado, ésté no tendré éxlto ni para el franqu:cuante ni para el
franquiciatario. g B . !

2.3 La internacionalizacion dé Iés‘ Franquic‘ias

La internacionalizacién de las franquu:las empezd a producirse en la década de los
sesenta. Para 1971, habian ya’ 156 franquncxas norteamericanas operando con
3,365 unidades fuera de los Estados Unidos. Actualmente hay mas de 400
comparfias norteamericanas que otorgan - franquicias fuera del mercado
estadounidense, la mayoria de ellas localizadas en Canada, Francia, Japén,
Australia e ltalia.’

Afortunadamente, existen negocios exitosos en todo el mundo, que ademas de
convertirse en grandes cadenas locales, se han transformado en franquicias
multinacionales y que, en algunos casos, ya exportan su concepto y férmulas de

éxito a nivel internacional.

'* Gonzalez Calvillo, Enrique. (1994), Franquicia; evolucidn de los 90°s, Mc Graw Hill, México, p.46.
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La globalizacion de los mercados,. la interrelacion de los paises y 1a creacion de
zonas de libre comercio han hecho posible que le faciliten las condiciones para
exportar una franquicia. De esta forma las marcas, los conceptos y las grandes
ideas llegan a los demas paises con mucha mayor velocidad, agilizando asi la
promocién a nivel mundial de una franquicia extranjera.

Como consecuencia de [a globalizaéién de los mercados se han ido uniformando
las necesidades y los habitos del consumidor a nivel mundial, ademas de que las
probabilidades de error de introducir una franquicia nueva a un mercado mundial
tiende a reducirse gracias al apoyo de cmdadosas lnvestlgamones de mercado ,
que identifican la necesidad de modn"car el concepto orlgmal Io cuél asegura su
mejor introduccién al mercado. :

Ferenz Feher, informoé durante el evento de la XXVI Ferla lntemacnonal de
Franquicias 2003, que Ios palses con mayor namero de franqumlas son‘

Estados Unidos
Canada 8
Corea del Sur
Japoén

Brasil

Alemania“.
Australia
Reino Unido
Italia

10. México
11.Espafia

12. Sudafrica
13.Holanda

13- Tamwen TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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El orden presentado esta en base al nimero de franquicias de cada pais. donde
se muestra que Estados Unidos ocupa el primer lugar en. mayor nimero de
franquicias. Para el caso de México, este ocupa el noveno lugar. : ;
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CAPITULO 3
3. Las Franquicias en México

En México el desarrollo de esta clase de negocios se ha caracterizado por la
compra de franquicias extranjeras por parte de los inversionistas. Esto se explica
porque dentro del mercado existe la incorporacion de compafiias nacionales a
este formato de negocios y la introduccién significativa de nuevos inversionistas.

3.1 Antecedentes

Se considera que la historia de las fraanJICIas er Méxlco se da en enero de 1990,
al publicarse en el Diario Oficial de la” Fedéracné el nuevo’ Reglamento de
Transferencia de Tecnologia, ya que la LeyA e’ Inversiones Extranjeras y la
ausencia de un reconocimiento oficial al ‘sistema ‘de franquicias impedian al

desarrollo de las mismas.

Cabe mencionar que era necesario desregular dicho puntd. y crear condiciones
propicias para que las empresas mexicanas o extranjeras entraran con confianza
a esta clase de negocios, ademas de que habia ausencia de promocién, tanto
entre los inversionistas que querian comprar, comoc entre las—ei‘npresas que

querian vender franquicias.

En Meéxico podemos ubicar cuatro generaciones de franquicias:

1. Cuando las franquicias son casi exclusivamente de imboﬂécién. £1 boom en
Meéxico se dio dentro de!l giro de comida rapida. Ejemplo de ello fue Mc
Donald’s. o

2. Cuando empieza la formacion de franquicias nacionales, en su mayoria
dentro de los mismos giros que se importaron. Ejemplo Tortas Locas

Hipocampo.
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3. Cuéhdo’iriicié la - creacion * de franqmcnas de ‘glros dlferentes a los

tradlcu:nales Ejemplo Opticas Deviin. .

4. Cuando los empresarios : locales: emp zan a generar franquxcnasfpara g
: exportacufujl Ejemplo Fogonccto

Vst

AU M U O U

AN Y

Y

A\

vy

Aunque en el

campo de

Helados Holanda

Optlcas Devlyn
Sushi-itto ’

El Fogoncite

La Baguette

Carlos & Charlies
Helados Bing
Hawaiian Paradise
Tortas Locas Hipocampo
El Tizoncito

Kiko Donas
Alarmas Reser
Fancy Florerias
Electrénica Steren

Las posibilidades que se vieron en nuestro pais para el crecimiento de franquicias
fue que existia un crecimiento potencial para la creacién de empleos, ya que con

'S “Franquicias: mas que una moda®, (1999), Expansién, Vol.765, México, p. 105
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este negocio se logra una permanente generaclén de actnvndades que se dirige al

sector de comercio de bienes y servicios.

personas en nuestro pafs.

Cabe sefalar que cuando se produjo este fendmeno de que Ia mayoria de las
franquicias que operan en nuestro pais eran extranjeras, los . empresanos
mexicanos en lugar de generar sus propios conceptos decidieron comprarlos ya
hechos, ya que se les garantizaba éxito en e! negocio, asesoria comercxal

mercadoldgica y de tecnologia la franquiciatario.

Ciertamente algunas empresas nacionales, comenzaron a hacer uso de este
esquema porque el impacto econdmico que representan es importante, ya que
reduce la tasa de quiebras de micro y pequefias empresas. Es por eso, que
numerosas compafias nacionales empezaron a estudiar la posibilidad de
desarroliar conceptos de franquicias y promover su compra-venta.

A ultimas fechas esta clase de negocios ha cobrado un auge inusitado, ya que en
1986 este tipo de comercializacion era inexistente, inclusive no aparecia el

22
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concepto de Ieglslamén es decnr, carecla ‘de’ 'un marco Jundn:o necesario’ para su

desarrollo. "~

u ca en un numero mayor- a 600 empresas

ca un mercado de enorme potencnal.

3.2 Pasado y presente de las Frarpqulcias en Meéxico

En reahdad el pasado de la franquu::a en Méxlco es recnente ya que Ios pnmeros
casos de franqu cia en uestro pats se conOC|eron en la época de los ochentas.

A ﬁnales de 1988 con, la’ Ilegada al mercado mexlcano de un numero Ilmltado de
franquicias extranjeras en su mayorla norteamencanas se conclblé la mlctat.va de
crear la Asociacién Mexncana de’ Franqmc;as (AMF), {a primera reunlén se llevo a
cabo el 10 de noviembre de ese aﬁo en la ciudad de México. T

La AMF quedd constituida formalmeﬁte en el mes de febrero de 1989. se acordo
que la Asociacion tendria como propdsitos fundamentales la difusién y promocion
de las franquicias en nuestro pais y el mejoramiento de las condiciones legales
para el mejoramiento sostenido de las franquicias en México. i

La creacion en 1989 de la AMF, constituyé un acontecimiento de gran importancia
para el desarrollo de las franquicias en Meéxico. A partir de su . creacion, la
Asociacion llevé a cabo un importante evento de difusion, la primera Conferencia
Internacional de Franquicias en México, el 12 de julio de 1989, con la participacion
de conferencistas de México y Estados Unidos, y la primera feria de oportunidades
de franquicias, cuatro meses mas tarde, a la que concurrieron mas de 2,000
empresarios, estudiantes y pablico en general.’”

e "500 Franquicias en México™. {2003). trepreneur, Vol.7. No.1, México, p.72.
’ Minutas de la primera reunion en donde se cred la Asociacion Mexicana de Franquicias.
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En 1990 el fendmeno de las franquicias tuvo un gran auge. Ademas del nexo que
desde su formacién tuvo la AMF con la Asociacién Internacional de 'FraaniCiaS
(AIF), se establecieron contactos con otras asociaciones que mostraron su
experiencia en el desarrollo de franquicias en otros paises. :

El registro de contratos de franquicias en 1990 sobrepasaron las 40. EI
crecimiento que experimentaron las franquncnas en este aﬁo fue caSI umco en el

mundo.

£n la actualidad el sistema de franquicias ha’ ido etiquetado como la mejor opcion

para triunfar en un negocio.

Ferenz Feher, nuevo presidente. de Ié 1'Asbciécién Mexicana de Franquicias,
asegura que ya no son los restaurantes quiehés llévan la delantera. Hoy en dia el
sector que va al frente es el de boutiﬁues d’e“r’op‘a con el 35% del mercado, en
segundo lugar se encuentra el sectdr de svervicios con el 24% y el de alimentos
con el 23%. Ver grafica N® 1.

: GRAFICA N° 1
Distribucién de las Franquicias por Giro

[DAHmenlos B Ropa O Construccion y Bienes Raices O Servicios [JVarios I

Fuente: Elaboracidbn propia en base a datos obtenidos en et informe de la XXV1 Fena Intemacional de Franquicias.

En relacion a la distribucion de las franquicias por ubicacién, por razones obvias
del Distrito Federal sigue siendo el mayor concentrador de franquicias dentro del

24
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pais con el 75% de todo el sistema, el 10% estan ubicadas en la zona Noroeste,
5% en la region Occidente y Centro y el 10% estan ubicadas en el resto del pais.
Pero en lo que se refiere a las franquicias mexicanas, no soélo se estan
expandiendo a lo largo de la Republica, sino cada vez son mas las que buscan
oportunidades en otros paises. Ver grafica N° 2.

GRAFICA N° 2
Distribucion de las Fr

10%

O Distrito Federal B Noroeste
2 Occidente y Centro [ Resto del Pais

Fuenle: Elaboracion

propia en base a datos obtenidos en el informe de la XXVI Feria Internacional de Franquicias. .

Al inicio de este esquema de negocios en Meéxico, la mayoria de Ias franquncnas
ubicadas en este pais provenian de Estados Unidos, pero enla actuahdad se ha
diversificado el origen de las mismas. y

En estas fechas, la mayoria de las franquicias qué'permanecen en nueétro pais
son de origen mexicano, abarca el 60%; mientras que Estados Unidos paso a 2°
lugar abarcando el 31%; Espaifa abarca el 3%; Canadé el72% y el 4% restante lo

abarcan otras naciones. Ver grafica N° 3.

25
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GRAFICA N° 3
Distribucion de las Franquicias por Origen

ID‘ ico O Uni B Canada M Espaia lIIOtros]

Fuente: Elaboracion propia en base a datos obtenidos en el informe de 1a XXVI Feria Internacional de Franquicias.

Con respecto al consumo de materias primas de las franquicias, México se ha
visto favorecido ya que la mayoria de estos consumos son nacionales, reportando
que estos abarcan el 71% y el restante es importado. Ver grafica N°© 4.

GRAFICA N° 4
Consumo de Materias Primas de las
Franquicias

2o LRI

7
72

[2Nacional @importados

Fuente: Elaboracidn propia en base a datos obtenidos en el informe de ta XXVI Feria Inlernacional de Franquicias.

Segun la International Franchise Association, en Estados Unidos se abre una
franquicia cada 6 minutos; en México, cada 11 horas. El vecino del norte cuenta
con 5,500 empresas franquiciantes, 600,000 unidades y con ventas anuales de
mas de 80,000 millones de dolares, mientras que México tiene alrededor de 600

[ectwlakdall Al
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franquicias nacionales. 25,000 unidades y con ventas anuaies por mas de 10,000
millones de délares ‘anuales. Sin embargo, el pais ya ‘se encuentra dentro de las

15 nac:ones con mayor desarrollo en este concepto

3.3 Marco Legal de las Franquicias

Es importante conocer el marco juridicd de la:franquici uesto que a pesar de
: s-de_vital - irhportancia su

que es’ Lm fenémeno mercadologico. en’
conformacion legal, ya que se establece una rela én juridica entre franquucnante y
franquxcnatano. que es plasmada a través del contrato. : :

El articulo 1793 del codigo civil define: Ios convehios que producen o transfieren
las obligaciones y derechos, toman el nombre de contratos.

El contrato de franquicia es considerado como la base legal para la relacion
existente en un sistema de franquicias y debe cubrir todos. los aspectos del
negocio, asi como los derechos y obligaciones tanto del franquiciante como del

franquiciatario.

Debe ser un documento sencillo de entender y debe prever conflictos que puedan
suscitarse entre las partes en el presente o futuro de la relacion.

Es de suma importancia que el contrato asi como otros documentos tienen ciertas
particularidades que lo vuelven unico y son éstas las que deben estar plasmadas a
lo largo del citado documento, el cual debe ser justo y equitativo para lograr
proteger a ambas partes, ademas debe ser el mismo para todos los

franquiciatarios.

El documento puede ser registrado como lo marca la ley ante el Instituto Mexicano
de Propiedad Industrial con la finalidad de que se haga valer por terceros y saber

‘@ Al andar se hace camino®,(1999). Expansién, Vol.765, México. p.103.
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quién esta’ autorizado 'a utilizar una marca registrada dada. Sin embargo, en
Mexico, la ley . 'a'mofiza al franquiciante a eliminar del ejemplar del contrato que
registra ante las autorldades todas las clausulas o estipulaciones gque contengan
informacion consnderada confidencial a juicio del propio franquiciante.

En MéXlCO Ia franquncna cuenta con un marco juridico bien definido, el que desde
luego encabeza la Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos.

Constituyen las disposiciones de mayor ablicaéién en materia de franquicias las
siguientes: : '

Ley de la Propiedad industrial

Ley Federal del Derecho de Autor

Cddigo de Comercio g

Ley Federal de Protecciéon al Consumidor :

ANERYER &

v

La Ley de la Propiedad Industrial sefala en su Articulo 142: “Existira Franquicia,
cuando con la licencia de uso de una marca se transmitan conocimientos técnicos
o se proporcioné asistencia técnica para que la persona a quien se le conceda
pueda producir o vender bienes o prestar servicios de manera uniforme con
meétodos 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.19

Quien concede una franquicia debera proporcionar a quien se le pretende
conceder, previamente la informacion relativa de la empresa que el franquiciatario
debe conocer y el estado que guarda la misma, a este conjunto de informacién se
le denomina Circular Oferta de Franquicia (COF) y lo sefala el articulo 65 del
Reglamento de la Ley de Propiedad Industrial.

™ Ley de Fomento y Proteccion a la Propiedad Industrial.

28
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3.4 El Contrato de Franquicia :

En el contrate de franquicia quedan establecidos los derechos y obhgac:ones de
ambas partes (franquiciante y franquiciatario). Aun cuando Ia franquncxa representav
una de las formas mas seguras de hacer negocnos no se’ debe olvndar que se .
establecen importantes normas y términos para su funmonamlento, por Io que es

muy importante que se conozca con quien se* haré el: negocno.
establecera una relacion semejante a una soc:edad en cuanto a Ia njerencxa del

negocio.

La relacidon entre franquiciante y franqunclatano se basaré en las oblagac:ones y

derechos preestablecidos a través de un contrato de franqulcia, la forma en que se

cumpla este, asi como los aspectos extra contractuales como, lo son la conﬂanza )
fidelidad y honestidad los cuales marcarén la’ pauta para un buen entend rn nto

entre las partes y un funcionamiento eﬁcnente De'ahi se denva la |mportanc13 de

establecer un contacto preciso y completo que facilite el desarrollo de’ esta relacnén

de negocios.

Es muy importante que en el contrato’se definan  tanto proced ntos como

obligaciones y se establezcan los Ilneamnento para’ san onar su mcumpllmlento e

igualmente las excepciones a las ‘desviaciones. del clausulado N ya que en la

practica muchas veces no ocurre literaim.

El contrato de franquicia debe ser de tipo: :

» Mercantil: aplicable al comercio.
~ Bilateral: cuando las partes se obligan reciprocamente.
»~ Oneroso: en donde se estipulan provechos y gravamenes reciprocos.

El contrato de franquicia debe contener entre otros las disposiciones generales

acerca de:
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a)

b

~

c)

d)

e

~

f)

a)

h)

Cada

Normas Operacionaleé. Son las disposiciones por las cuales el

franquiciatario se obliga a acatar toda orientacién que sea transmitida por el
franquiciante, Ias-més importantes deberan ser incluidas en manuales.

Definicion de ' Actividades: Definir las actividades que no podran ser
realizadas por el franquiciatario como son la produccidn o venta de
productos no autorizados por el franquiciante.
Definicion de Territorio: Indicar el drea en la cual el franquiciatario tendra el

derecho exclusivo de ejercer su actividad.

Asistencia y Apoyo Técnico: Describiendo detalladamente los servicios que
el franquiciante prestara al franquiciatario. .
Garantias: En este rengldon se definiran las garantias que el franqunctante
otorgara al franquiciatario en cuanto al cumplimiento del contrato. asi como
las sanciones a que se sometera el franquncnatarlo en caso . de.

incumplimiento del mismo.

Publicidad: Se deben establecer {as politicas, asi ~como
responsabilidades tanto del franquiciante como del frar{quiciatério“ en:lo
referente a la publicidad tanto de la marca, como de productos y servncnos,

las

ya sea que se realice de forma local o nacional.

Regalias: Es el pago al que se sometera el franquiciatario por el derecho de
vender o comercializar los productos y/o servicios y que debera entregar al
franquiciante. Existen regalias por porcentaje, fijas 0 sobre compras.

Cuota de Franquicia: Es la cuota inicial que debera pagar el franquiciatario
por derecho de obtener la licencia de uso de marca y gastos en que incurrio
el franquiciante para formalizar el contrato.

Cuidado de la Marca: Sera muy importante el detallar las especificaciones
sobre el uso de la marca del franquiciante por parte del franquiciatario, de
modo que no sea malversado su uso y se respete la imagen de la

franquicia.

uno de estos aspectos es de vital importancia para la franquicia, ya que

como vemos se definen los principales términos en que se opera, en el contrato se
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estableceran las licencias para el uso de la marca o nombre comercial, asi como

de los conocimientos para la operacion del negocio.

3.5 Ventajas y desventajas para el Franquiciante

Autores como Enrique y Rodrigo Gonzalez Calvillo sefalan: que entre las
principales ventajas para el franquiciante se encuentran las siguientes:

-

Es posible lograr un crecimiento acelerado. Ya que el franquiciarite transfiere al
franquiciatario la responsabilidad de aportar el capital, asi como la fuerza de
trabajo directo tanto para la instalacién como para la operacién de cada
franquicia. Asi el franquiciante no requiere su fuerza laboral directa y puede
ampliar su penetracion a muchos mas mercados.

La difusion de la marca y la apertura de nuevos mercados se incrementa. Se
fortalece la imagen institucional, ya que causa un gran impacto en el
consumidor por su amplio crecimiento, acercando cada vez mas el producto al
consumidor. La rapida expansién que se puede lograr a través de un sistema
de franquicias, facilita el conocimiento de la marca por parte de los
consumidores, ya que cada vez podra haber una sucursal mas cerca de ellos.
Se reducen los gastos publicitarios y sin embargo se alcanza mayor difusion.
Ya que todos los gastos son absorbidos por un conjunto mayor de elementos.
siendo compartidos los gastos y la suma de todas las aportaciones de cada
unos de los franquiciatarios constituye una mayor presupuesto para publicidad
que si se realiza independientemente. Ademas es posible canalizar la
publicidad de forma que se realicen campafas locales, regionales o
nacionales.

Las inversiones necesarias para la expansion se reducen. Ya que se reducen
los costos de apertura de nuevas tiendas.

El problema gerencial y financiero de las nuevas unidades queda resuelto con
los métodos y procedimientos de operacion establecidos, ademas aumenta la
eficiencia en la medida en que queda delegada la gerencia de cada una de las
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unidades o negocios franquiciados, ademas de que cuenta con todo esfuerzo y
motivacién del franquiciatario ya que es'su proplo negomo. : .

motlvacxén y . su: talento. 7 puest
franquncnante ambo buscan elé' o del nego o

Enrique y Rodrlgo Gonzélez Cal llo‘seﬁalan}(_due‘en‘tre las deéventajés para el

franquncxante se encuentran

- Reduccién de la ihdepeﬁdéncia.‘Se debe concebir con la mentalidad de que
compartiran tanto - las marcas, los procedimientos como . los seg:retos del
negocio con terceros, ya que lo que- realmente se comercializa en una
franquicia es el concepto entero del negocio. El franquiciante tendré que
considerar los efectos que puede provocar a sus franquiciatarios cualquier
decision tomada.

~ Reduccién del control sobre los negocios franquiciados. Debido a que el
franquiciante no tiene participacion directa en la operacién del negocio, ya que
el franquiciatario tendra autonomia para actuar, limitandose el franquiciante a
hacer recomendaciones en ciertos renglones de la operacion.

3.6 Ventajas y desventajas para el Franquiciatario

Entre las principales ventajas para el franquiciatario Rodrigo Gonzalez Calvillo

senala las siguientes:

~ Se ingresa al mercado con un concepto de negocio exitoso. Ya que una
franquicia proviene de un negocio que ha tenido ya una unidad a prueba y se
ha demostrado su eficiencia y rentabilidad.
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=~ Se cuenta con el respaldo del una estructura comercial, operativa y tecnologia
desde el inicio del negocio. Puesto que. es ‘un producto probado, o cual
ahorrara grandemente los costos por errores y fracasos que generalmente se
conocen al iniciar un negocio. En el sistema de franquicias ya se cuenta con un
sistema riguroso de operacion y se podra operér el negocio aun cuando se
carezca de conocimiento del ramo. :

~ Se beneficia de las economias de escala generadas por la operacién conjunta
de varias unidades. Ya que las comprés son realizadas de forma global, y se
pueden alcanzar varios grandes voliimenes en conjunto por lo que se obtienen
excelentes descuentos. :

~ Se cuenta con un entrenamiento inicial y un soporte operativo permanente. El
franquiciante ofrecera al franquiciatario, asistencia tanto para la ubicacién de
local, i{a instalacion, en los procedimientos contables y administrativo, ademas
que se contara con el desarrollo de nuevos productos e investigaciones de
mercado conjuntas.

~ Se incrementan las posibilidades de obtener financiamiento al estar bajo la
direccion y supervision de un negocio de rentabilidad probada. ’

Las desventajas para los franquiciatarios son:

~ Poca independencia. Ya que estard sometido a todas las politicas, los
estandares operativos y las normas generales del negocio franqbuiciado que se
establecieron en el contrato. ) S

~ Las contraprestaciones. E! franquiciatario debera pagar por la marca, asi como
por los conocimientos transmitidos de un negocio de rentablhdad comprobada.
El pago constara de una cuota inicial y las regalias. i :

~ Riesgo asociado con el desempeiio del franquiciante esto es resultado de la
dependencia evidente que surge en una relacion de franquicias ya que se pasa
a formar parte de un conjunto y se deberan seguir las normas y decisiones del

franquiciante,

33

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




CAPITULO 3

»~ Limites en cuanto a las compras Esto generalmente es realizado con el objeto
de estandarizar la operacién de los franquncnatarlos ademas de conservar la
calidad de los productos (=] servncnos que se ofrecen
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CAPITULO 4

4. Mercado |

Una de Ias caractenshcas principales en el desarrollo del sistema de franquicias
es precnsamente conocer el mercado, ésta herramienta te va a permitir incursionar

y analizar con quien te vas a enfrentar, si es fuerte o es déb:l

4.1 La Rama de Autopartes

El comportamiento de la
transformaciones que ha experimentado la industria automotriz, inmersa dentro de
los problemas econdmicos y las politicas gubernamenlaies que durante la década
pasada y principios de la actual, han venido ocurriendo en nuestro pals.

Afortunadamente en
crecimiento, producto de la recuperacién del mercado, alcanzando una tasa de

crecimiento del 8.5% para finales de! 2002. Ver grafica N° 5.
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los Ultimos afios se ha experimentado un

rama de autopartes refleja  en gran- medida

GRAFICA N° 5
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De igual !_brma. otros indicadores nos demuestran que el mercado de autopartes
sigue mejorando y que las expectativas en el futuro parecen ser positivas, y se

muestran como siguen®:

La Inflacion del Sector, desde el 2000, se ha mantenido por debajo del indice
inflacionario general y las expectativas para los proximos afios es mamen.erse
por debajo de las metas inflacionarias del Banco de México.

Los niveles de inventarios, han disminuido paulatinamente ante el reto que
enfrentd el sector por ser mas eficiente dentro del mercado internacionai,
teniendo niveles promedio de 60 dias en 1996, reduciéndose hasta 24 dias para .
finales del 2002, reduciéndose los costos de almacenaje hasta en un 60%.

La Cartera Vencida también ha disminuido pasando de 16.5% en 1996 a 5. 8%
en 2002, lo que significa una reduccién de 10.7 puntos porcentuales.

El Crecimiento del Parque Vehicular, ha aumentado 10.2% durante el periodo
1998 a 2002, al pasar de 10 millones 166 mil a 11 millones 320 mil unidades
respectivamente, sin incluir vehiculos fronterizos e ilegales, estimandose que en

el mismo periodo 455 mil unidades de modelos 1965-2000 salieron de

circulacion.

Sin embargo algunos factores negativos siguen subsistiendo,  como es el

decremento del poder adquisitivo de los  consumidores, - la incertidumbre

economica, (factores que por otra parte puedén incidir en ta preferencia por

mantener vehiculos usados), la entrada de nuevas competidores extranjeros, el

encarecimiento y limitado acceso. a financiamientos bancarios, los elevados

niveles de asaltos a los camiones repartidores, por mencionar algunos.

22 INA “Industria Nacional de Autopartes”, www.ing.com. mx
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4.2 El Mercado de COnsumo Final’

La demanda de productos que ofrece Refaccnonarlas Callfornla se dlnge a duerios
de automoviles vy camnones con: tres aﬁos o més de antlguedad tanto empresas
como partlculares. asi‘como quellas personas cuyo gxro es Ia reparacnén el

- GRANDES EMPRESAS FLOTILLERAS Se,refere a aquellas empresas
que cuenta con una cantndad |mportante de umdades. y buscan adgquirir
los productos a precnos de mayoreo debldo al volumen que manejan.

- MECANICOS:

« Clasico: se refiere al mecanico que repara automoviles particulares y que
normalmente acude por las autopartes el mismo, y nho cuenta con RFC.

e Mecanico que cuenta con un taller de 200m2 aproximadamente: aquel
mecanico que cuenta con un registro ante la SHCP, reaiiza compras
constantes y de contado. : '

« Mecanico Profesional: Cuenta con un taller grande’ con una planta
minima de 5 empleados, supervisa todos Ios»tyapgq i )

compras personalmente llevando autopartes. d
normalmente maneja una linea de crédito. - :

~ PUBLICO EN GENERAL: Se refiere a aquel comprador inexperto, que
busca ayuda del personal de Refaccionarias California péra élegir la pieza
que va a comprar y muchas veces pide que se le instale. Este tipo de
cliente constituye una parte importante del porcentaje de ventas diarias.
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Beneficios para los clientes de Refaccionarias California

La principal ventaja para un cliente al comprar en Refaccionarias California, es la
gran variedad de piezas de diferentes marcas nacionales y extranjeras; con lo éual
practicamente se garantiza la existencia fisica del producto buscado, sin descontar-
que los volimenes de compra y los acuerdos comerciales, permlten mantenerf
precios muy competitivos y que el servicio al cliente se con5|dera una de Ias
prioridades, logrando una importante diferenciacion, ventajas compe vas y la -
preferencia de los clientes: variedad, precio accesible, seguridad, profesconallsfno.

rapidez.
Los Competidores de Refaccionarias California.

La competencia se refiere a todos aquellos conceptos de negocio, que ofrecen los
mismos O semejantes satisfactores a una misma necesidad del cliente. En este
caso, la comercializacién de autopartes y refacciones, el sector se encuentra
bastante desarrollado en nuestro pais, operando en la actualidad un sin numero
de empresas dedicadas a la venta de autopartes.

Competencia Directa

La competencia directa de Refaccnonanas Callforma esté compuesta por todos
ea Ia oferta de autopartes y refacc:ones

aquellos negocios cuyo guro prmc al

para automoviles y camiones.’

Encontramos desde pequeﬁas refaccaonarlas conocndas anicamente en su zona y
que no cuentan con renombre o marca reconocnda. hasta grandes refaccionarias
que han logrado consolidarse como fuertes cadenas.

La diversidad de negocios del sector, de puntos de venta y de tamaros, hace
practicamente imposible identificarlos en su totalidad, sin embargo, podemos
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sefialar los siguientes:
CUADRO No. 1

Refaccionarias como Refaccionarias Caltomia
- de as on el
Empresa Descripcion onelDF. tenrior da te Republics | votal

| Fogono. S A Do GV :{c Oo parioy sutomotnces ]
Martz = 13
[Morsa 2 12
[Retaccionanas Dar y droceion

[Austo Retaceones Franco. S A o0 C V. ey Y de

[Marcos Carrasco, S A de C V. Hy para Y

Ao Refactonns Finoda. & A de C V. Venin do P lodas tas marcas

[rivha Shop
[Retacciones pam Aulos. S A ov GV

Gearma Vents go norvas y usadas

[Retaccionana rumta Rufacconana adomatnz

oot e
[vhisuadies

En el cuadro se muestra que Refaccionarias Rogelio es la empresa con mas
unidades establecidas en México, 1 en el Distrito Federal y 18 en el interior de la
Republica; en segundo lugar se encuentra Martz Refacciones con 13 unidades en
el interior de la Republica; le sigue en tercer lugar Morsa con 12 unidades
ubicadas de igual forma en el interior de la Republica. A partir de Refaccionarias
Dar el namero de unidades es menor, ésta con § establecimientos de lcs éualés 2
estan ubicados en el D.F. y 3 en el interior del pais y al final encontramos’a vanas
empresas como Hella Shop, Refacciones para autos, Grarma y Refacc:onana
Hirata con s6lo una unidad, todas estas establecidas en el D.F.

Los competidores directos, no han logrado un importante pdsicionamnento a nivel =
nacional, sin embargo, en algunos casos su presencia y parthlpaClén de mercado,

a nivel regional o local llega a ser importante, sin descartar que bu
lado consolidar su posicionamiento mediante esquemas de’ crecimlento que
pudieran llegar a representar una amenaza importante para “Refaccionarias

California.

Tampoco podemos dejar de considerar la amenaza real de cadenas y redes de
origen extranjero que a México como una importante oportunidad de mercado

teniendo algunas ya presencia en nuestro pais.
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Competencia lndireéta :

Como competencra lndlrecta de Refacc:onanas Cahforma se encuentran aquellos
negoclos, que sm ser su glro preponderame la venta de autopartes y refacciones,

satlsfacen mllares nece: dades ‘de’los chentes, :

instalan.

e Tiendas de autoservicio:
seccion de automoviles, ¢ co|
estética automotriz. Cabe mencio'n'anquefer'{ gsié'-tlpo de tiendas, el cliente
no encontrara gran variedad de pieiaé; ;‘)orilo que mas bien se realizan
compras de conveniencia, es decir, el fﬁlienté que va al supermercado a
realizar sus compras cotidianas y aprovecha para buscar la pieza de su

automovil, pero sin ser una prioridad adquiriria.
« Distribuidoras y agencias automotrices: Que aprovechando posicionamiento
de marca, canales de distribucién e infraestructura, han encontrado en la

venta de autopartes una importante unidad de negocio.

Este tipo de competencia no representa una amenaza real para Refaccionarias
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California ya que si bien, en algunos talleres, centros automotrices, distribuidoras y

agencias llegan a ofrecer un buen servicio, sus precios son mas altos y la variedad
de productos es mucho mas limitada, adicionalmente en 'las . tiendas. de

autoservicio, No hay servicio personal.

Ventajas Competitivas de Refaccionarias Californiaen su sector.

Entre las principales ventajas competitivas de Refaccionarias California frente a su
competencia, tanto directa como indirecta, podemos destacar: )

« Un valioso posicionamiento de marcaen el D.F.

« Negocio de éxito comprobado en sus 56 unidades propias.

= Inventarios con un amplio surtido en refacciones y autopartes que le permiten
satisfacer necesidades de un publico consumidor muy variado.

» Capital intelectual y humano, personal debidamente capacitado para ofrecerie
al cliente un servicio completo y profesional y afrontar los retos del crecimiento
que ahora se plantea.

» Instalaciones de primera calidad, imagen estandarizada y servicio dedicado y
personalizado, lo cual permite que el cliente se sienta confortable y seguro.

« Ofrece excelentes promociones, con lo que logra atraer al publico, ya que
periddicamente maneja paquetes especiales, que resultan muy atractivos para
el cliente.

» Proporciona a sus clientes un- trato amable, respetuoso paciente y
comprensivo, solucionando sus requerimientos y necesidades.

« Amplio conocimiento del sector, que le permite identificar tendencias de
mercado y detectar amenazas y oportunidades competitivas, asi como
hacerles frente.

e Un concepto de negocio susceptible de ser reproducido, transmitido y

repetido.
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La situacion particular. de Refaccionarias California derivada de sus ventajas
competitivas, sumada a las amenazas que representa la compétencia nacional y
extranjera, asi como a las oportunidades que ofrece el mercado, tanto por la
apertura comercial, el incremento en el parque vehicular y la necesidad de
refaccionarias pequefias y medianas de garantizar su subsister{cia. convierten a
este momento, como el ideal para expandirse y penetrar agresivamente en el
mercado nacional, a través de una cadena consolidada de refaccionarias, que

proyecte una fuerte imagen y presencia, pudiéndose colocar como lider del

mercado.

4.3 E|] Mercado de Franquici s

Los Competidores de la Fré‘nquic‘ia' Refaccionarias California.

La competencia al momento de comercializar su concepto de negocio. estara
constituida por todo el espectro ‘de ffanquicias ofrecidas en el mercado, tanto de
origen nacional como extranjero, iricluyéndo por supuesto las de giros semejantes,
ya que hay que considerar que ei inveréionista racional buscara la alternativa que
mas le reditie y que al mismo tiempo cumpla con sus expectativas no monetarias

(de realizacion personal y profesional).

Dentro del mercado de franquicias en México, podemos observar que existe oferta
de franquicias que sin ser giros idénticos, si son similares en cuanto al concepto
de negocio, al representar una competencia indirecta en cuanto al consumidor
final y por lo tanto una competencia directa frente al mercado de inversionistas.

Ver cuadro No. 2.
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CUADRO No. 2
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De lo anterior se desprende que la Cuota Inicial para estas franquicias es muy
variable, ya que oscila entre $50,000 y $1,000,000 pesos, mientras que la
inversion inicial, variable también oscila entre $155,000 y los $2,000,000 pesos.

Por otra parte, las regalias van de 4% a 10%; mientras que la Cuota de Publicidad,
de 2 a 9%.

Las Franquicias por nivel de inversion son las siguientes:

CUADRO No. 3

| Cyormceon | enamcemm

S Y
=~ ~
£
£ ~
oy ~
[y 2y
-~ Toa

En la evaluacién financiera del franquiciatario presentada en el Capitulo 5 se
determina el nivel de inversién para la franquicia Refaccionarias California, con
monto de inversion inicial entre $1,300,000 y 1,500,000 aproximadamente. En
relacion al cuadro arriba mencionade muestra ejemplos de franquicias
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competidoras con un monto de inversion . inicial total de ‘entre‘$1,300.000iy’
$1,500,000. En cuanto al porcentaje de regalias operativas cobrado, observamos
que se encuentra entre 4% y 8% sobre las ventas, en tanto que la cuota de
publicidad se sitaa entre 1% y 4%.

Ventajas Competitivas, en el mercado de franquicias:

Algunas ventajas competitivas que presenta Refaccionarias California frente a
otras alternativas de franquicias del rubro:

v No existe en México un concepto netamente similar al de Refaccionarias
California io que sin duda la convierte en un negocio innovador con
respecto a la competencia.’’ )

Se cuenta con una experuencna probada y exttosa de repetlcnén de negocio.

<

v Existe un valloso desarrollo en know-how y una lmportante estructura de

vehicular de cad

Es nmportante seﬁa ar que se requiere de un parque vehlcular de 50,000 unidades

para poder ubicar una franquuc:a

Para entender el meétodo de calcular el plan de expansion de Refaccionarias
California, se ejemplificara con el estado de Baja California Norte, y se muestra

como sigue:
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(1) Total Parque Vehicular = 715,361

(2) Poblacién Total = 2,475,997

(3) Para determinar la poblacién por auto, se divide,(2) 1/ (1) = 3.46, es decir, a
cada auto de Baja California Norte l‘e corresponden 3.46 personas.

(4) Tenemos la poblacion de las posibles  ciudades potenciales de Baja
California Norte, Mexicali con 761,1 59;’Ensenada con 367.274; vy Tijﬁana
con 1,207.045. .

(5) Para determinar el parque vehicular estimado, dividiremos (4) / (3). Es
decir:

- Mexicali: 761,159/ 3.46 = 219,913
- Ensenada: 367,274 /1 3.46 = 106,112
- Tijuana: 1,207,045/ 3.46 = 348,737

(6) Si se considera que para ubicar una franquicia se requiere de un parque

vehicular de 50,000 unidades, determinamos que:
- Mexicali: 219,913 7/ 50,000 = 4 unidades
- Ensenada: 106,112/ 50,000 = 2 unidades
- Tijuana: 348,737 / 50,000 = 7 unidades

A partir de 45,000 unidades de parque vehicular se podra abrir una nueva

franquicia.
En el siguiente cuadro no. 4 se presenta el Plan de Apertura para cada afio:

CUADRO No. 4
PLAN DE VENTA DE FRANQUICIAS o 1T Afo 2] Anc 3] Ao 4] Ano 5]

Total 12 21 26| 13 8|
| Acurruiadas

En este plan de expansion se consideran 80 unidades en franquicia a abrir en un
periodo de cinco afos. Adicionalmente, Refaccionarias California tiene operando

actualmente 56 unidades propias.
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Cada franquiciatario debera mantener los mas altos estédndares de calidad y
servicio al cliente siguiendo los procedimientos operacionales, administrativos y
comerciales prescritos, motivo por el cual Refaccionarias California no debe
descuidar su capacidad para lograr mantener sus estandares de calidad al ir
desarroliando su plan de expansién. .
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CAPITULO 5
5. Plan de Negocios de |la Empresa Refaccionarias California

El Plan de negocios tiene el proposito de identificar, definir, y desarrollar de una
manera precisa el objeto y el esquema de Refaccionarias California incluyendo los
aspectos estratégicos vinculados con la franquicia.

5.1 Objetivos de Refaccionarias California como Franquicia

> Consolidar su presencia en el mercado nacional a través de la union de
inversionistas

*> Posicionar su marca e imagen

»> Aumentar el nivel de ingresos

5.2 Concepto de Negocio de Refaccionarias California

El concepto de negocio de Refaccionarias California es la comercializacion de
autopartes y refacciones para automoviles y camiones a precios accesibles y con
una vocacion de servicio y atencion, ajustandose a diversos sectores y tipos de

cliente y cuenta con un extenso surtido en inventario.

Actualmente Refaccionarias California opera exitosamente las siguientes unidades

propias:

e 40 Sucursales en el D.F.

« 4 sucursales en el Estado de México
= 4 sucursales en Puebla

e 3 sucursales en Morelos

e 3 sucursales en Guanajuato y

e 2 sucursales en Querétaro
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Las lineas de productos con las que cuenta cada unidad de Refaccionarias
California son:

- F’artes Internas del Motor

- Partes eléctncas,

- Suspens on yfrenos

L Accesonos ‘para auto ;
qulpo ‘pa a taller dnagnésuco

. Herram ntas

orativa . de precios uniformes a nivel
ante el cliente la percepcién de

53 Prototip6 de Fran

icia con las siguientes caracteristicas:

Se definid un prototipo de frang

> Contando con una superficie de area de la tienda de 80 m2, 120 m2 de

-

bodega y 60 m2 de area de estacionamiento.

Cada Franquicia otorgada debera tener estas dimensiones y.ademas deberan
mantener estandares de calidad, imagen y servicio, asi como procesos operativos,
administrativos y comerciales uniformes, los cuales seran transmitidos a través de
una capacitacion completa y manuales adecuados, destacando los principales
elementos de diferenciacion de la red: variedad, precio y servicio.

Las principales caracteristicas de la tienda prototipo se pueden ver en el cuadro

no. 5 y se muestra como sigue:
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CUADRO No. 5

uperficie Minima (area de la uenda). 80 m

Superficie Minima (area de bodega) 120 m?

Superficie area de estacionamiento. 60 m?

Ubicacion del Local. Vista a la calle

ubicacién de 1a zona Zona Urbana. Comercial ©
(Talleres)

Areas denlro de la Tienda- Mostrador.
Caja.

Caractefisticas generales del intenor de la|Con publicidad de tas fabncas.

Tienda y la Bodega Piso cubierto {nO cemento)

Bodega de 5 mts. de altura
Idea general respecto a la imagen de las|Vitral frente, cortinas metalcas

Tiendas y Bodegas tubulares
C isticas Rotulos,
Numero de Empleados. 1 cajera

1 encargado

2 ventas.

1 almaceén

1 mensajero.

5.4 Formato de Franquicia a ser Ofrecida
Franquicias Individuales.

Considerando las”expectativas de crecimiento de Refaccionarias California, sus
ventajas compe 'tivés tanto en el giro de refaccionarias como en el sector
franquicias:; Ia’s“_éﬂ'fe'a\s de oportunidad que ofrece el mercado;-se ha determinado
como estrategia"r‘rié's adecuada ofrecer franquicias individuales en el territdrio

nacional
Con esta estrategia se pretende:

~ Copar el mercado de manera paulatina y flexible mediante un crecimiento

solido y sostenido. -
) ~ Evitar otorgar areas (territorios) protegidas, para asi no limitar la cabida de

nuevas tiendas en franquicias.
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Tener el tiempo suficiente para conocer el mercado y esperar los resultados
de los planes de’ expansuén ‘antes  de emprender los compromlsos
territoriales que |mpllca tener franquicias regionales o master.

> Se podra mantener una supervision estrecha sobre el desarroilo y

\

estandarizacion qe cada punto de venta.
Se establecera un control sobre la direccidon de todo el concepto de

v

negocio, asi como su evolucién e implementaciéon de nuevas politicas
5.5 Territorio' Exclusivo y Preferente

Es necesano otorgar los territorios suficientes, consistentes con la factibilidad
comercial y f‘nanmera de cada tienda franquiciada.

Siempre que se determine el territorio de una franquicia, previamente debe ser
aprobado - por - Refaccionarias California, con la finalidad de que cada
franquiciatario pueda desarrollar las actnvndades necesanas para Ia operacuén de la

franquicia.

Asimismo,
cabida de

Refaccionarias Caluforma podré otorga
territorios los cuales seran: ‘

Territorio Exclusivo: el franqwcnatano tendré derecho a establecer y operar una

franquicia de manera exclusiva.

Territorio Preferente: Segun las condiciones de mercado, cuando haya cabida
para otras franquicias en un area delimitada y adyacente al territorio exclusivo, el
franquiciatario tendra el derecho a primera opcién, para adquirirla, siempre y
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cuando acepte dentro de Ios 30 dias sugunentes a que se le notlflque la opmén e
inicie operamones dentro de Ios sexs meses sngunentes. ‘

La »recomendac:én ‘para determinar el- tamaﬁo del
exclusnvo ; como preferente para una franqulcla
dellmlten en base a los siguientes criterios:

terrltorlo a otorgar tanto

es que éstos se

1) Esiimacién del Mercado Potencial dentro del> terhtori lo ';:ua]"yeslé basado
en el tamafo y especificaciones del parque vehlcular. : :

2) Estimacion del Area de Influencia de la locallzacuén de Ia Tienda, par(nendo

de la siguiente referencia:
> Para areas de amplio Mercado Potencial, se debera partlr lmclalmente de
un area de 1 Km. desde la ubicaciéon de la tienda.
> Para areas de Medio a Bajo Mercado Potencial, se debera partr
inicialmente de un area de 2 Km. desde la ubicacion de la tienda.
3) Ajustar las areas resultantes del punto anterior, considerando:
»~ Barreras geograficas (puentes, terrenos, parques, etc.)
~ Facilidades de acceso
~ Vialidades.
~ Otros aspectos particulares a considerar en cada caso.

Se comunicara al franquiciatario (sin revelar. Ios cnterlos de determmacnbn )que el
area otorgada fue calificada como de amplno. me ano o bajo Mercado Potencial.

De esta forma la empresa franquiciante tehdra la Iibenad de estimar, en bése asu
criterio, el tamafio del Mercado Potencial y asi def‘nlr a su albedrio el tamafo del
area a otorgar en exclusividad o en preferenc«a a cada franquiciatario. Esta
sugerencia de dejar espacio a la subjetividad, se basa en e! hecho de que para
muchos casos sera dificil estimar con exactitud el tamafo del Mercado de un

sector.
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5.6 Contraprestaciones Econémicas

El Sistema de Franquicias de Refaccionarias Califofnia. implica una relacion en la
que todas las partes involucradas mantienen una sene de obllgaclones y ejercen
ciertos derechos que se traducen en contraprestacnones econémicas. Estas
contraprestaciones corresponden a un mgreso para la empresa Franquiciante,
representan erogaciones para los

Refaccionarias California, .y a 'su ve
franquiciatarios a cambio de todos Ios benef‘cnos que percnbe relacionados con Ia

franquicia. (Ver punto 5.11)

Cuota Inicial

Refaccionarias Callfornia cobraré una cuota inicial de $100,000 pesos por cada

franquicia individual.”
Regalias Operativas

Refaccionarias balifornia cobrara a sus franquiciatarios como coyncepto de regalias
operativas un 5% sobre sus ventas netas. Dado que el monto de regalias se
calcula sobre los ingresos obtenidos por el franqulcnatano en cada - periodo,
Refaccionarias California requiere fiscalizar los mgresos de los franquucnatarlos a
efecto de controlar que efectivamente se éste reahzando eI‘Vpago correspondlente

sobre las ventas reales :
Con la recaudacidn de las regalias Refaccionarlas California .~ estaré en
:soporte:del sistema de

condiciones de financiar los costos de admlnls racion

franquicias.
Cuotas de Publicidad

EL franquiciatario deberd pagar una cuota para publicidad Corporativa o
Institucional equivalente a un 1% sobre sus ventas netas, esto es, el porcentaje se
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aplica basado en Ié's‘

regalias_ descrlto en

pubhcndad se debe cons der
de regalias ope(agav s

Con la cuota de publ
todos Ios recurso

staré bllgado a destinar
:dad a actividades de
No obtendra

mercadotecma Yo a 'cadena.

. $900 000.00

de |nventano es d

5.7 Soporte al Franduléiatario

Con el proposito de lograr el éxito del programa de franquicias, el franquiciante
debe brindar entrenamiento a sus franquiciatarios, con la finalidad de contribuir a
hacer mas eficiente su operacién y alcanzar el éxito en su negocio, lo cual
constituye ademas una parte importante del valor agregado de |a franquicia.

Dicho soporte puede ser constituido a través de:
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1. Entrenamiento inicial, el cual sera impartido tiempo después de la finrma del
contrato, mientras el Franquiciatario prepara su apertura. Dicho entrenamiento
sera impartido en la casa matriz. Este entrenamiento debera comprender el
entendimiento del negocio, la filosofia de la empresa. los procedimientos
operativos y las tareas administrativas como atencién al cliente, cobranza y
manejo de caja, mercadotecnia, etc. :

2. Entrenamiento dias antes de la apertura, éste debera ser impartido en la
unidad del franquiciatario teniendo como objetivo capacitar al franquiciatarioy a
todo el personal que laborara en la tienda. Y apoyario en la apert'ura.'j

3. Entrenamiento Continuo, fungird como reentrenamiento.

4. Asistencia en la seleccion del local.

Asistencia en la habilitacion y equipamiento de la tienda.

Asistencia antes y durante la inauguracién.

Comunicacion y Retroalimentacion

Mercadotecnia y publicidad, coordinada por la empresa Franquiciante.

Manuales (Operaciones, Imagen, Administracion. Recursos Humanos, etc.)

CoNO®

5.8 Estructura Organizacional Corporativa

Se recomienda crear una nueva empresa, con una administracién independiente,
misma que quedera como Empresa Franquiciante, a efecto de identificar y separar
las operaciones, gastos, contabilidad y la personalidad juridica de la empresa que
eventualmente operara el sistema de franquicia, esto sin tener que incurrir en
gastos adicionales, ya que se aprovechara dentro de lo posible la infraestructura
existente, utilizando las mismas instalaciones e incluso el mismo personal actual,
aprovechandose los recursos humanos de plena confianza para estar dentro de la

nueva administracion.
La empresa franquiciante sera la responsable de la comercializacion, operacién y

administracion de las franquicias.
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Un ejempio . de ‘ééi‘r){)’fp“ddrri

franquiciante. en su primera etapa de desarrolio:

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA FRANQUICIANTE

Contador
Externo

GERENCIA
GENERAL

Comité de
Franquicias

Gerencia de
Operaciones

Staff de
Operaciones

Gerencia
Administrativa

Staff

Administrativo

LLas responsabilidades de cada una de estas areas

‘quedar. el organigrama funcional de la empresa

funcionales deberan

establecerse claramente, estando siempre orientadas a brindar el soporte y la

asistencia técnica a todos los franquiciatarios.

Gerencia General

Sus responsabilidades son:

~ Evaluar los objetivos y las necesidades actuales y futuras.

~ Tomar las decisiones y desarrollar las estrategias que afecten al sistema de

franquicias.

~ Administrar y distribuir los recursos humanos, econdmicos y tecnoldgicos para

obtener los resultados esperados.

~ La autorizacion final sobre la seleccion de candidatos a franquiciatarios.

~ EIl visto bueno y la autorizacidn final sobre los locales propuestos por el

eventual franquiciatario.
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Comité de Fi;hduicia'sr B

En un inicio el comuté estaria conformado por parte de la Empresa Franquxcnante.

El principal obje vo de este comité serad ofrecer opiniones y proponer iniciativas

respecto a :

Y

vy oy

El desarrollo de nuevos proyectos relacionados con la franqguicia.
Objetivos y estrategias del sistema de franquicias.

La aprobacidén de candidatos a franquiciatarios.

La aprobacién de ubicaciones de los locales.

La aprobacion de los convenios realizados con las tiendas.

Gerencia Operativa

Sus responsabilidades son:

AR A §

v

v

Entrenamiento Inicial

Entrenamiento dias antes de la apertura

Entrenamiento Continuo

Asistencia en la seleccion del local.

Asistencia en la habilitacion y equipamiento de la tienda.

Asistencia antes y durante la inauguraciéon.

Comunicacion y Retroalimentacion

Mercadotecnia y publicidad, coordinada por la empresa Franquiciante.
Manuales (Operaciones, Imagen, Administracion, Recursos Humanos, etc.)

TRAIC AN
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Staff de Operaciones

~ Su principal funcién es asistir al franquiciatario para brindar soporte.

Gerencia Administrativa

Sus responsabilidades seran:

-

o

AR

v

Recursos huhahos o
Ingresos :
Administracién Financiera
Facturacion y compras
Actividades administrativas
Reportes

Mercadotecnia

Promocion y Comercializacion
Asistencia Administrativa

Staff Administrativo

Sus responsabilidades seran:

-

Auxiliar en la elaboracidon de néminas, revisando el control de asistencia del
personal de la empresa y la preparacion de los recibos de ndmina.

Auxiliar en los tramites fiscales y laborales ante SHCP, IMSS, INFONAVIT y
llenado de formas fiscales, segun instrucciones de la Gerencia Administrativa y
del Contador Externo. : S
Elaborar expedientes del todo el personal de la empresa.
Auxiliar en el pago a proveedores.

Auxiliar en el control de facturacidon y cobro de los ingresos de la franquicia,
especificamente de la cuota de franquicia. regalias operativas y regallas por

publicidad.
Apoyo y obtencion de informacidn para la elaboracion de presupuestos.
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- Cualquxer tlpo de apoyo en las labores administrativas que requiera Ia Empresa

Franquncxante.

5.9 Aspectoé ;égales -

Entre los pectos !egales que se deben de consuderar para otorgar Ia franquncta
son los sugu:entes' ; ’
1. Circular Oferta de Franquicia (COF) tlene dos func-ones. constituye un

requisito juridico y contiene |nformaC|é d Ia sntuacxén actual de la empresa

para su comercializacion: . S
2. Carta Intencidn, sin implicar la firma del contrato de franqunc:a con el
clal uede ser. aplicada en el

franquiciatario, representa un compromlso
momento en que se acepta la apllcacuén o sollcnud de franquicia y hasta la
firma del contrato respectivo. y :

Esta carta incluira disposiciones relativas a: i

<+ Arnticipo de la cuota inicial.
Evaluaciones del candidato y del local.

Confidencialidad.

< Informacion general sobre asistencia, supervision y soporte.

< Informacion general sobre pagos, cuotas, inversiones.

< Vigencia de la carta intencion. (En funcion del proyecto de obra)
< Pautas para el otorgamiento del contrato definitivo.

Otorgamiento de Franquicia
Una vez satisfechos los requisitos previos y a la firma del contrato de Franquicia,

el Franquiciante otorgara y el franquiciatario asumira los derechos y las
obligaciones exclusivas para el establecimiento y la operacion de una franquicia
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Refaccnonanas Cahforma de. acuerdo con Ios térmlnos y condiciones que se
sefalen en el contra(o. anicamente en el local expresameme autorizado.

El contrato incluiré las licencias de uso de-marcay las obligaciones respecto de
soporte, asistencia y conocimientos técnicos pa‘ra el Franquiciante conforme al
presente plan de negocios y en términos gene_raléé ya que las especificaciones
particulares, vendran contenidas en manuales y programas de asistencia.
Asimismo, se estableceran como - contraprestaciones las especificadas
anteriormente, la duracion del contrato, etc.

Duracion y Renovacion del Contrato

El tiempo de duracién del Contrato de Franqu:c:a debe considerar el periodo en
que se recupera la inversion del franqmctatarlo. lo observado en el mercado de
franquicias y ademas debe permmr_lncorporar la flexibilidad necesaria para que la
Franquiciante se pueda adaptaf a lpé cambios del mercado.

En consideracion a estos aépectos. se ha definido que el periodo de duracion del
contrato adecuadn . para un franquiciatario de Refaccionarias California es de &
afos contados a partir. de la fecha en que se firme el contrato. - Lo anterior en
virtud de que el ,mont@ de inversion inicial estimado para las franquicias
Individuales, es . facilmente recuperable antes de que expire el término del

Contrato.

Para renovar el contrato, el franquiciatario debera estar al corriente en la totalidad
de sus obligaciones, ademas de cumplir con los términos establecidos en el
Contrato de Franquicia y firmar nuevo Contrato conforme al formato vigente para

el tiempo de la renovacion.
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Cuota por Traspaso

La regla g'enel;al que geﬁeré ser 'plasrﬁada en el contrato es que no exista opcién
a cesion o traspa: [
podran establ

> La ceé on o
autoriza én ex
Cualqu:er nuevo ca dlda
seleccion y aprobacné
Se estableceré una cuota ‘por: traspaso

v

v

‘no‘podrébexceder al 50 % de la

cuota inicial vxgente.

Fondo de Mantenimiento y Rémodslacié
| imponer a los fran‘qui'ciatérios niantéhef- un . fondo de mantenimiento vy
remodelacidn asegura - que cuando . cdrresponda hacer mantenimiento y/o
remodelar el local, equipo de tienda, vehiculos y équipo de computo, se disponga
de los fondos para ello y que. se cue‘nte con los recursos necesarios para
mantener los estandares de calidad especificos para operar la tienda, en los que

se incluye la imagen.

Se ha estimado (en la Evaluacién Financiera) que el franquiciatario aprovisione un
fondo mensual de predeterminado, monto que debera ser permanentemente
usado o resguardado para el mantenimiento, segun los estandares definidos por el
Franquiciante.

Clausulas de No Competencia

El contrato de franquicia debe contemplar aspectos que protejan a Refaccionarias
California respecto a la competencia desleal que eventualmente pueda realizar un
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sentldo, -debera

manuales y ‘demas docdmemos que mtegran la franqutcna.
Clausulas de Incumplimiento y Rescision del Contrato

Se estableceran y definiran contractualmente dos tipos de incumplimiento, el
incumplimiento grave que tendra como consecuencia la rescision inmediata del
contrato y los incumplimientos leves que ameritaran, un aviso, una sancién y
finalmente la rescisidon. Asimismo, se determinaran las causales de rescision o
terminacion anticipada del Contrato de Franquicia, y las consecuencias y
obligaciones a la terminacion del contrato sea cual fuere la causa.

Uso de las Marcas

€l Franquiciante concede al franquiciatario {a licencia no exciusiva de el uso de i1a
marca Refaccionarias California durante la \}igencia del contrato, en los términos
establecidos en el propio contrato y en el manual respectivo, asimismo, debera
otorgar las garar\tias respectlvas a. derechos de propiedad intelectual; el
franquiciatario sélo podra usar ia marca en los términos expresamente autorizados
en dichos instrumentos y se obligara a mantener la imagen del sistema de
franquicia determinada por el Franquiciante.
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De los Seguros

El franquiciatario se obliga a contratar y mantener.vigente durante ta franquicia, los
rnoto. responsabmdad civil, robo con o sin violencia, de

seguros por. incendi
demés que Refaccnonanas Cahforma le solucrte. .

responsabilidad en

Estrategia de coﬁﬁdgn'cia_lipiad' :

En el contrato de franquncna se estableceran clausulas’: de conf‘dencnalldad y

oblngacnones para el franquiciatario, incluyendo ia obligacion de f‘rmar cartas de

confidencialidad con empleados.
5.10 Comercializaciéon de la Franquicia

Gran parte del éxito de un sistema de franquicias, reside en la identificacion del
perfil del franquiciatario y en su seleccion. Un empresario que por su capacidad de
gestidn, por sus aptitudes profesionales, por su facilfdad para la generacién de
contactos comerciales y por su plena identificacién’con’ et ‘concepto de negocio
que se le propone en franquicia, sera, posnblemente"un buen candidato a la

apertura y explotacion de una de las tlendas de la red

ue se puede Iocalnzar ia
}d dependeré

La seleccion de los franquiciatarios es un' proce:
clave del éxito de la franquxcna no sélo por
en gran medida, de esta tarea, sino porque as personas que van a gestlonar los
establecimientos son tan importantes como lo esla calldad del producto o servncno

que se comercialice.

Conseguir expandir una franquicia supone la superacioén de errores y una serie de
tanteos que deben ser asumidos por el franquiciante en su totalidad. Esto implica,
en primer lugar y como ineludible paso, que previamente se ha de definir el perfil
de empresario que se pretende poner al frente de las tiendas franquiciadas.
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Aceptar franquiciatarios que no rednan los requisitos minimos necesarios, puede
suponer un lastre dificil de superar en el medio plazo y una fuente inagotable de

problemas.
Perfil det flanquiciéiaﬁo '»

Se debe de : considerar ‘a. prospectos franquiciatarios que cumplan con las

siguientes caracteristicas:

«<+ Hombre o mujer mayor de edad.

» Favorable demostrar experiencia en la adrhinistracién de negocios (no
necesariamente del rubro). e e

< Que conozca perfectamente su zona de trabajo.

< Buenas relaciones comerciales.

«» Poseer don de mando y buen manejo de persdnal.

< Persona con claro enfoque de servicio al cliente.

<= Alto grado de orientacién al logro de objetivos.

<+ Solvencia economica

<+ No tener problemas legales
- Favorable que cuente con disponibilidad de tiempo para supervision de la

tienda, ya sea de forma directa - o a través de personal de confianza
(siempre y cuando sea aprobado y capacitado por Refaccionarias

California).

Criterios de Ubicacién

Los criterios de . ubicacion del local para establecer una franquicia de

Refaccionarias California se pueden ver en el cuadro no. 6:
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CUADRO No. 6

Criterios i6n

SCri
260 M2 totates

Agua, uz elécirica, flineas)]
telefonicas, recolaccion de basura.

Localdad Nivel socioecondmico medio
Posesion Propiedad. arrendamiento
Otros Cerca de talieres mecanicos, y otrasj
y des de
|coches.

Por lo tanto, para otorgar una franquicia es necesario:

= Investigar, evaluar y ser exigentes con el cumplimiento del perfil adecuado
de los candidatos a franquiciatarios. ; ol
<» Evaluar con criterios sdlidos la ubicacion de las tlendas ue mmlmlcen el

error de una mala localizacion.

<> Placas informativas de franquicia, dentro de las tiendas.
«» Afiliacion a la Asociacién Mexicana de Franquicias (AMF),
«<» Anuncios en revistas de Franquicias

<+ Participacion en Ferias de Franquicias
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5.11 Evaluacion economica de la Franquicia

Para la evaluacién financiera presentada a continuacién se tomo como base una
tienda propia ubicada en el Distrito Federal. Cabe mencionar que los datos
proporcionados son estimaciones.

a) Inversion inicial a realizar cada nuevo franquiciatario de Refaccionarias

California.

De la evaluacion Financiera presentada en el Anexo 2, se ha estimado que la
inversion inicial necesaria para una franquicia Refaccionarias California es como
sigue:

CUADRO No. 7

INVERSION INICIAL REQUERIDA PARA EL

FRANQUICIATARIO DE REFACCIONARIAS CALIFORNIA

Tienda
Concepto . Prototipo
N (Pesos)

[Cucna tnwcial (1) 100.000
Dapoxio de Arenasmiento (2) 18.200
Equipamusnto y Costo Instatuaa (31 100.000]
v Local (4) 150,000
Latreros (5) 5.000]
Capuat ae Trabaio para Glos Agm 16) 53.750
Entrenaminto tnicil (73 12.000]
inventano inciai 900,000}
inauguracion Trena ¢ Publeidad imerat 3.000
12,000)

Gaztlos de Gestoria (9)

TOTAL 1.353.930
TOTAL (Sin Capital de Trabaja) 1.300.200

(1) La Cuota ncal 3l IrANQUICIBIAN0 pratonde cubne los COSIOS de IMCIAT una nueva franquicia
(2) S SUPUSS el Valor 48 LN MBS 6 ranla COMO depdsHa de garantia
< se te esta para @l €QuIpo a utilizar en una tonda

14) Rer xe 2 ael local para una tenda
(5} Letreros estenores y senalzaciones itemas

) Se conswera 1 mes de gasios drectos € ndrectos

(7) Se consiera v COSIO de suekios gel personal durante los das de entrenamientc v 10s CuSIOL de Irasiado y estadia pars el personal cue
TG enirenanmuento en la erpesa matnz

man 5 meses de nventanc

nana kncial Se

M) i

() Gaslos da Gestons consducs
Aulonzacion de genominacion o rason social, ae Extarcores ohciales y gasiona)

2 Notausl
INSCApann Regisiro Publico de Comercio (Jerechos ohcidies. 1egistro)
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CAPITULO 5

Estimacion Anual de Ventas

La proyeccion financiera que se realiza es a 5 afios y considera niveles de venta
promedios mensuales, los cuales se presentan en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 8 .
Ventas Afct | ARc2 | A3 | ARO4 | ANC S

Ventas promedio mensual | $500.000 | $625.000 | $750.000 [ $855.000 | $5940,500
Tasa de crecimiento 0% 25% 20% 14% J 10%
Nota &1 de (as vontas no por Inflacion

Estructura de Costos

La estructura de costos considera los siguientes supuestos:

CUADRO No. 9
Concepto de Costo Ye

Costo de Ventas

'66% sobre ventas en promedio

Utilidad Bruta

34% sabre ventas en promedio

Gastos Variables
Regalias Operativas
Cuota de Publicidad

Utilidad de Operacién

€% sobre ventas en promedio
5% sobre ventas en promedio
1% sobre ventas en promedia

28% sobre ventas en promedio

Gastos Directcs
Gastaos indirectos
Total Gastos

1.7% sobre ventas en promadio
9.0% sobre ventas en promedio
10.8% sobre ventas en promedio

| Utilidad antes de impuestos

17.3% sobre ventas en promedio

Lox montos eblan basados en dalos de Una hienda det Distio Fedaral

Para mas informacion ver Estado de Resullados del Frangueciatano del Anexo 2

TESIS CON

FALLA DE ORIGEN

66




CAPITULO S

Flujos Anuales Proyectados
En el siguiente cuando se muestran los flujos proyectados para el franquiciatario.

CUADRO No. 10

FLUJOS ANUALES PROYECTADOS
FRANCUNCIAT ARIO DE “REFACCIONATIAS CALI-ORNA"
CONCEPTO ARO 0 ARD Y ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO S
(am 1,300.200

troresos por Vet &.000, 00| 7.500,000] #,000,000} 10,260,000} 11,285,000
Cowto de Verta 2,980,000} 4,950,000 3,540.000] &.771.600} 7,448 700
WUTWLIDAD BRUTA 2.040.080)| 2,550,000 3.060.000| 3488 400) 3,837,240
Gaston Vanabies 300,00 430,000 $40.000 &13,600] 17,180
e 300,000] 375,000} 440,000| 513.000] 64,300
Cunta e Prtscisns €0,000] 75,00 0,000 102,600} 112.860
UTiLnaD oE OPERACION 1.60,000) 2.100.000) 2,420,000 2,672,800 2,160,080
Tow) Gasios 645,000 &4.000] £45.000] 43,000 643,000
cxasion Deton 102,240} 102240 102 240 102.240] 102240
Gasion. ngwects, sa2.760 2,760} £z 750} 42760 542.760)
FLUJO ANTES DE IMPUESTOS +1.300,200] 1,035 000f 1,435,000 +.073.000) 2.227,800) 2.513.080
FLUO DE cava ApA ~1.300.200) ~2¢5.200} 2,189.800) 3.064.800 5.292,000] 7.807 40)
INDICES DE

oo 12 anos

|+ a2 Antem e Irgnacn (o) 7 o] 1) 2]
THL 1o I0lerna e Raceno) 1020
VI (6 3% vaits On i coves en 1eben 200T 7 397 vec|

En base a las estimaciones aqui expuestas, en el anexo 2 se presenta la
proyeccion financiera a 5 afios. En el cuadro no. 11 se presenta un cuadro

resumen de dichas proyecciones:
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CAPITULO 5

CUADRO No. 11

Concepto Afo 1 Afo 2 Afic3 Afio 4 Ao S
ingresos por Venta 6,000,000 7.500.000 9,000.000 10.260.000 11,266,000
Cosio de Venta 3.9€0.000 4,950,000 5,540,000 6,771,600 7.428.760
Totai Gastos 1,005,000 7,095,000 7.185.000 1,260,600 1132160 |
(Gastos variables, directos e
indirectos)
Flujo Antes de Impuesios 1.035.000 1,455,000 1.875.060 2.227.800 2,515,080
Penodo de Recuperacion 1.2 anos f
TIR ai 5° ano 102%
Valor Presente Neio 7.397.160
GRAFICAN® 5
Grafi R 1 de Ing . Costos, Gast y Utili; det
Franquiciatario
12,000,000
10.000,000
8,000,000
6.000.000
4,000,000

2,000,000

]

o

Anoc 4

Afo 2 Ao 3

ElCosto de Ventas

B Ingresos por Ventas
I Flujo A. De Impues!

@ Total Gastos

Respecto a los franquiciatarios de Refaccionarias California, se puede concluir que

el negocio resulta fi

Los margenes y fl

inancieramente viable.

ujos finales resultan suficientes: alrededor del 17% antes de

impuestos en el afio 1 y 22% en el afio 5. Por lo que el esfuerzo en {a practica
debe enfocarse a alcanzar y superar este escenario, a través de aumentar el nivel

de ventas y mantener los costos en las proporciones aqui estimadas.
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CAPITULO 5

Las Tasas lnternas de Retorno ( R) resultan suf'cuentes al . quinto afo, la

franqunc:a resulta en un 102%.
m>a’er; 1 ano y dos meses.
tario debe pagar a Refaccionarias

sobre sus ventas viable de pagar,

b) Fuentes de Vlngrerso y Costos de /a Emhresa Franquiciante

Refaccionarias California recibira por su sistema de franquicias, ingresos relativos
a diferentes conceptos. los cuales se describen a continuacion:

Cuota Inicial:

Se ha establecido cobrar una cuota inicial de $100,000 considerada no demasiado
alta, en comparaciéon con aquellas observadas en el mercado de franqunmas.
{como se muestra en el capitulo 4, punto 4.3). .

El franquiciatario esta pagando por el derecho a utilizar la marca y por. recibir el
know-how de la operacion y administracién del negocio Refaccnonarlas Callfornla.
Y para la empresa franquiciante servira para cubrir los costos que lmpllca el mncuar
cada nueva franquicia. El excedente obtenido de esta Cuota Inicial consmuye una
fuente de beneficios para Refaccionarias California. Se describe ampliamente en

el Anexo 3.

En la tabla siguiente se presenta un analisis que compara lo que recibe
inicialmente Refaccionarias California por la venta de una franquicia (Cuota
Inicial) contra los costos iniciales en que debid incurrir por dicha venta.
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CAPITULO 5

CUADRO No. 12

Concepto i Costo %
Cuota Inicial $100,000 100%
Cosio de imciar una nueva franguicia $A4515 a5%
Diferencia 355085 S5%

GRAFICAN® 6
Comparacién Cuota Inicial Vs Costo de Apertura
de Franquicia

100,000

B

rD Cuota Inicial O Costo de abrir una Franquicia DDi'erenciaJ

Se observa que¢ ia cuota inicial cubre perfectamente los costos iniciales incurridos

en la franquicia y se obtiene un excedente del 55%.

Retomando el cuadro del Plan de Expansién y considerando el monto que
obtendra la Empresa Franquiciante por concepto de Cuota Inicial, tenemos io

siguiente:
CUADRO No. 13
CONCEPTO ANO T ANCZ [ ANG3 ANO & ANO S
| Plan de Expansion (uvidades) 12 21 26 13 8
ingresos Totaies por  Guota $1.200,000 $2.700,000 $2,600,000 | $1.300.000 | $800.000 |
! !mc:aL
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CAPITULO 5

Regalias Operativas:

Las regalias son la principal fuente de ingresos de! franqulcxante. en este caso. se
determino el 5% sobre las ventas netas del franquncnatano. :

lLas Regalias Operatlvas deben . cubrir los costos de soporte ‘capacutamén y
supervision ' a entregar penédlcamente al franqunclataruo y ‘demés oostos de
administracién del snstema de franqulcla. El excedente cons tunré un; benefclo

econémlco para la franquncnante

Las Regalias Operativas establecidas es viable financieramente . para cada

Franquiciatario.

En consideracidon a cada franquiciatario, el pago de regalias corresponde a los

siguientes montos para cada afio:
CUADRO No. 14

Concepto . Aho 1 Ao 2 - Afo 3 Afic 4 .- ARO S
[Regafias Operatvas 5% 300,000 |~ 375.000 250,000 513.000 564,300
Se caicula SODFe l0s INGresos del franQuICatanc.

Por su parte Refaccionarias California incurre a erogaciones por concepto de
gastos variables y administrativos considerando la apertura de unidades

(determinadas en el Plan de Expansion). los cuales se muestran como siguen:

CUADRO No. 15

Concepto Afio 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo S
Hian de Expansion 2 21 26 13 8
{unidades)
“Recaud Total de | 3,600,000 16,800,066 21,075,000 . 29,256,000 | 36.519,600
| Operativas )
‘Gastos Vanables 845040 2,339,760 5.088.230 5658800
“‘Gastos Adminisirativos 492,000 1.164.060 1,164,000 1.164.000 |
Fromocian 100,860 197800 | 197.800 197.800 |
roiat Gastos 7,4a37.840 “3.701.560 e )
["Dilémncia 2162776 160 7.008.44G 22, 2,805, sso X

FALLA DE ORIGEN
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CAPITULO S

Gastos Variables: incluye los salarios del personal que apoyara en las visitas
supervision de las franquicias y gastos a los que se incurriran por dichas visitas.
También se considera el soporte que se les brindara a los franquiciatarios.
Gastos Administrativos: incluye costos por arrendamiento de oficinas, teléfono,
luz, papeleria y articulos de oficina y servicio de contabilidad.

GRAFICAN*7

Comp 1 de R Vari v
Administrativos

40,000,000
35,000,000
30,000,000
25,000,000
20,000,000
15,000,000
10,000,000
5,000,000
o

’E:ITotal de Regalias Operativas O Total Gastos ODiferencia (excedente)

Se observa que el excedente de regalias aumenta cada afo tanto en monto como
en porcentaje sobre la recaudacion de ingresos al pasar de 2,162,160 en el primer
afo a 29,499,000 pesos al quinto afio.

Cuota de_ Publicidad:

La cuota de franquicias sera del 1% sobre las ventas del franquiciatario. Dicho
fondo estara destinado a la publicidad corporativa realizada por Refaccionarias
California en beneficio de toda la cadena de franquiciatarios.

Tanto las regallas' operativas como la cuota de publicidad seran recaudadas de
manera mensual, durante los primeros 8 dias de cada mes.
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CAPITULO §

En consideracién -a cada franquiciatario, el pago de Cota de Publicidad
corresponde a los siguientes montos para cada afio:

CUADRO No. 16

Concepto Afo 1 ~ Ao 2 Afo 3 Aho 4 Aho S
[ Cuota ge Pubiicidad 1% 60,000 75.000 50.000 102,600 112,860 |
Se calcula sobre los ingresos del franquiciatario.

Retomando el cuadro del Plan de Expansion y considerando el monto que
obtendra la Empresa Franquiciante por concepto de Cuota de Publicidad, tenemos
lo siguiente:

CUADRO No. 17

CONCEPTO ANG 1 ANO 2 TANO 3 ANOC 4 T ANO'S
Pilan de Expansion (unidades) 12 21 26 13 8 b
ingresos Totales por  Cuota $720.000 §2.160.000 $4,215.000 $5,851.200 $7.303.920
ucial

En base a las fuentes de Ingreso para Refaccionarias California como Empresa
Franquiciante anteriormente descritas: 1a estimacion de los costos en que debera
incurrir por cada apertura de tienda; otorgar el soporte a su cadena de franquicias;
la estimacién de lo que deberd invertir en un comienzo y considerando el plan de
expansion estimado en 80 unidades en un plazo de cinco afos (Ver Anexo 1),
hemos obtenido una proyeccién a cinco afios de su flujo de efectivo y se muestra

en el cuadro nimero 18:
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CAPITULO S

CUADRO No. 18

PROYECCION FARCERA N . B
- o€ CALIFORNLA® . N
Moo ARO 3 ARO7 aho3 aho e o8
5 INICIAL 7e7,000
7 3370, 0m0) +5.000,000) 77,999,009 38,407, ey
Ingrence Por Gt et +.200.000 2,100,000} 2.600,000] 1.300.000] 800.000)
Inpreaem or Regiatias Otmeabuas 3 w0 ol 10.800.000 21.075.000| 79.250.000| 36519800
Inpteraon pr Cusota s Pubcaion 2.0 000] 2 160.000] 4.215,000] .n51.200) 7303920
3 COSTO VENTA D FRANGUICIAS, — S3ee77] 543.219 sa3,093) 338,219]
acosva PREARERTURA Y ORERATIVA 375,304] 548,452 01,473 Fa7,039]
UTILIDAD BRUTA PYITY ) V3,408,330 5918370 35,471 809 PYYIIXEE]
5 GASTOS VARIABLES aas 000 2,33 780] 4,104,080 2,008 249 5,638,800
UTILIGAD DE GrERACKOn 3ras e 31,378,578 31735790 30,333 64 Smairs
s Gasvos — 3,184,000 1,384,500
"¢ rromocion +09,800] 97,850 187,600
UTIIOAD ANTES OE EXTorT v70a.778] 70,303, me7180
pueion 5% o S0 ey 4w 1] 8.2e7 202
FLUJO DE GAJA DESPUES OF ImP. 787,900 PIIXEE 3.087,303] 19,730,583
FLUJO DE CAIA ACUMULAGO ~7a7,000] 8149379 at.777.083)

[noices oE RENDIMENTO 1

<01 oy mones ] O3 anomles dectr_4 meaes

e — -
[Ty — T e
Nota Los monlos estan dOs en pesos
Para mayor detalle ver anexa 3

j_ S ﬂ

CUADRO No. 19
Cuadro-Resumen de la Empresa Franquiciante
INGRESOS DE REFACCIONARIAS CALIFORNIA

(Totat Sist de Franquici

INGRESOS TOTALES (
ryressos por Curta el
lrnp e ss por Ry pahas O
gy s o Cixta de Atkod

INGRESOS TOTALES (% 100% 100 100 1a0ny 100%d
irgyescs pry Cunta Ireaal 14 o %)

Irp s por Rerpuios, Cperatnas. 7; 2o 8%
lregemcs por Chata de Pbhody 3 140, 195 A8%4 1%y
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CAPITULO §

GRAFICA N° 8
Distribucion de los Ingresos de Refaccionarias California (%)

Afno 1 AfRo 2 Afio 3 Adoc 4 Ano 5

@ Cuota Inicial @ Regalias Operativas H Cuota de Publicidad

En la gréfica se observa la importancia de la recaudacion por Regalias Operativas,
en el primer afo ocupan el 65% de los ingresos del franquiciante mientras que en
el afo cinco cubren el 82% de la recaudacion total de fa Franquiciante.

La recaudacion por las Cuotas lniciales no es importante (un 22% del total de
ingresos, disminuyendo los afios posteriores hasta ser cercano al 2% en el qqinto
ano). Debe considerarse que este ingreso se percibira siempre y cuando se»__és,tén
abriendo nuevas franquicias y que parte de este ingreso se utiliza para cub r los
costos de iniciar cada nueva franquicia.

La recaudacion por Cuotas de Publicidad en la composicion del ingrésﬂo se
mantienen entre el 13% en el primer afio y 16% en el quinto afic. Cabe recordar
que la totalidad de esta recaudacion debe ser usado en publicidad en beneficio de
la cadena.
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CAPITULO S

El monto” 'de las Regalias y de Cuotas de Publicidad, se incrementan
considerablemente cada afo dado el mayor nomero de franquicias estimadas a

venderse y a causa del aumento en las ventas de cada franquicia.

CUADRO No. 20

Cuadro Resumen de los Ingreso, Costos, Gast y Utilidad de la
Empresa Frar ite f: i ias California
(pesos)
CONCEFTD R AR o2 AR AR 4 afO8

TJOTALES 5520, Of0,000] 27,890 6 407, 200] 4462
| COSTO DE VENTA DE FRANCIACIAS 538 977 D43 210 1,167,784 583, 6892 358 3V
COSTO ASIST PREAPERTURA Y OPERATIVA 370,544 648 452 802 845 401 4| 247,0004
TOTAL GASTOS Y ), 1.437 8401 3,701,560 %5.525 6,450, 7.020,8004
[UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 3,172,630 9,768,778 20,393 4 28,971,845 2 006,
FLUUO DE CAlA DESPUES DE IMPUESTOS 2.245,042] 6.671.137| 12,897,302} 18.730.583| 25.180,30;

41%] A44%] SO%) 54%]

GRAFICA N° 9

Cuadro Resumen de Ingresos / Costos / Gastos 7 Utilidadg

45.000.000, . .
40,000,000 .
35,000,000
30.000.000
25,000.000
20.000.000 : -
15,000.000}- . -
10,000,000 - . - ...
5.000.000 | .. ¢z e
o

@ NGRESOS TOTALES & COSTO DX VENTA DE FRANQUICAS
\.D COSTO ASIST PAREATERTURA ¥ OFERATIVA Q TOTAL GASTOS {(Vanabies. Adminstratvas vy Fromoncon)
'@ UTLIDAD ANTES DE MUESTOS " FLUKO DE CALA DESHUES DF MARSTOS
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CAPITULO 5

Desde el punto de vista de Refaccionarias Cahfornla como empresa franquncnante

el proyecto se muestra suficientemente atractxvo dada la venta de;umdades
franquiciadas estimadas en el Plan de Expansnén (del capltulo 4 punto 4.4),
aportando sngmf‘cattvos beneficios, con los cuales sé

quinto ano.

La principal fuente de ingresos para‘la”franq'uiéianté Refaccionarias California
corresponde al pago de Regalias Operati\iés .dé'sds‘Frariquiciatarios.

Se debe tener presente que los ingresés a‘qui estimados para Refaccionarias
California estan en funcién a la venta de‘urrwidadesA(ranquiciadas. por lo que el
éxito financiero dependera en gran medida del cumplimiento de su. Plan de
Expansion ademas de depender del desempeiio de cada unidad franquiciada.

Luego, en base a la estimacidn de la Evaluacion Financiera, se puede concluir que
la creacion del programa de franquicias de Refaccionarias California es atractivo
financieramente, tanto para los franquiciatarios como para la empresa
franquiciante, considerando que el desempefo de las unidades sea al menos el
estimado en el Escenario presentado.
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Conclusiones

Conclusiones

A lo largo del presente documento conocimos el compdrtamiento actual del
sistema de Franquicias en México e IntemaCIonalmente Io cual nos muestra que
ha tenido gran aumento en muchos paises y sobretodo se consndera que crecera
aun mas gracias a la globalizacién y a los factores que favorecen dlcho esquema.
Por tal motivo, muchos especialistas estan de acuerdo en que las franquicias han

sido etiquetadas como la mejor opcnén para triunfar’ en un negocno.

Por lo tanto, es importante considerar la necesmad de seguir xmpulsando este tipo
de esquemas de negocio en nuestro pais ya que las empresas que se adhieran al
mismo se verian favorecidas al posicionar su marca en otros mercados con una
menor inversion. Por su parte, los inversionistas (franquiciatarios) invertirian en un
concepto de negocio con mayores posibilidades de éxito ya que es un negocio

probado.

En el caso de Refaccionarias California concluyo que ha logrado un valioso
posicionamiento de marca en el Distrito Federal principalmente, y su concepto de
negocio ha demostrado ser exitoso y de gran aceptacién por parte del publico
consumidor gracias a ofrecer una amplia variedad de productos y marcas, a precio
accesible y brindando un servicio profesional que brinda asesoria al cliente, ya que
cuenta con inventarios con un amplio surtido en refacciones y autopartes que le
permiten satisfacer necesidades de un publico consumidor muy variado, tanto para

uso de automoviles como para camiones.

Los procesos operacionales y administrativos de las tiendas sucursales estan
debidamente definidos y estandarizados. Cuenta con un eficiente software para
manejo y control de inventarios. El concepto de negocio, sus métodos operativos y
administrativos son susceptibles de ser reproducidos y transmitidos a terceros
(requiriendo de los debidos Manuales). Estas caracteristicas se deben aprovechar
para desarrollar las oportunidades que se detectan en el mercado, las cuales se
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Conclusiones

refieren primo}'dialmente a la posibilidad de expandirse y penetrar agresivamente
en el mercado nacnonal a través de una cadena consolidada de refaccionarias,
que proyecte una fuerte imagen y presencia, pudiéndose colocar como lider del

mercado. Esto cre na barreras a la expansion de otras cadenas.

La rentabilndad potehcial de una unidad franquiciada permitira atraer a
lnverslomstas La |nvers:6n inicial requerida por un franquncnatano y los indices de
rentabllldad estlmados son competltlvos dentro del mercado de franquicias.

La presencia de Refaccionarias California es coh' tiendas propias, se concentra en
la zona centro de la Republica Mexlcana 1o que requerira probablemente de
mayores esfuerzos en dar a conocer el concepto de negocio al momento de
comercializar las franquicias en ciudades foraneas, por lo tanto se deriva que
actualmente no existe claro posicionamiento_ni conocimiento de la marca en el

mercado a nive! nacional.

La tendencia en el crecimiento del sector de autopartes amplia las posibilidades
de desarrollo de la empresa y los indicadores econédmicos del sector muestran
aspectos favorables como el crecimiento del parque vehicular, adicional a! hecho
de que el nivel de inflacion del sector ha estado por debajo del indice inflacionario

general, la cartera vencida, entre otros.

La aceptacion del concepto de negocio por parte de los actuales clientes evidencia
la factibilidad de reproducir un negocio exitoso a través de un sistema de
franquicias. Se ofrece un servicio apto a satisfacer las necesidades de un mercado

variado, a un precio accesible.

Por lo tanto existe la posibilidad de que el nombre Refaccionarias California se
posicione clara y extensamente en e! mercado nacional, a través de una imagen
estandarizada en la cadena de franquicias y ofreciendo un servicio similar y de

calidad garantizada para el cliente.
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También existe la posibilidad de que cadenas'y redes de origen extranjero entren
al mercado mexicano con un fuerte plan de expansién (por ej‘emp'i’o los Chinos).

Pese a que los competidores dxrectos. ;-no . han logrado o un importante
posicionamiento a nivel nacional, en algunos casos su presenc:a y partncxpacnén de
sin descartar que busquen

. de franqu:cnas o allanzas

mercado a nivel regional o local llega a ser |mportant
consolidar su posicionamiento medlante esquema
estratégicas.
Luego de realizar una labor de traducir él kno how del negocno en Manuales
claros y funcnonales para transmitirlos a terceros vy b séndose en’ una adecuada
planeacion estratéglca del sistema de franquucuas. Refaccnonanas California estara
en condiciones de expandirse a través de terceros v de consolidar su cadena e

imagen en el mercado nacional.

Por lo tanto, concluyo que el proyecto de Desarrollar el Sistema de Franquicias de
Refaccionarias California . resulta rentable para las partes involucradas

(Franquiciante-Franquiciatario).

Respecto a los Franquiciatarios de Refaccionarias California, se puede concluir

que el negocio resulta financieramente viable.

Los margenes y flujos finales resultan suficientes: alrededor del 17% antes de
impuestos en el afio 1 y 22% en el ario 5. Por lo que el esfuerzo en la practica
debe enfocarse a alcanzar y superar este escenario, a través de aumentar el nivel
de ventas y mantener los costos en las proporciones aqui estimadas.

Las tasas internas de retorno (TIR) resultan suficientes, al quinto afo, la franquicia

resulta en un 102%.

El periodo de recuperacion de la inversion se estima en 1 afio y dos meses.
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Conclusiones

Las regalias operativas que ‘el Franquiciatario ‘debe pagar a Refaccionarias
California, corresponde a un porcentaje sobre sus ventas viable de pagar,
permitiendo que aun sea un negocno rentable.

Desde el punto de vista de- Refac‘ 'on'ariasr Cailifornia como Empresa
Franquiciante, el proyecto se muestra sufcnentemente atractivo dada la venta de
unidades franquiciadas estlmadas en el Plan de Expansion, aportando
significativos beneficios (sin reallzar una mversu&n considerable), con los cuales se
obtiene una rentabilidad sobre la lnversnén inicial (TIR) alrededor del 438% casi al
quinto afio, porcentaje superlor aI promedlo de alternativas de inversion.

La inversion inicial incurrida por Refacmonanas California estaria en condiciones

de recuperarse en 4 meses aprox madamente. .

La utilidad es atractlva para a:Empres Frénduiciante dado el .alto nivel de
ostos del slstema ‘E margen de flujo de caja
pamr del

ingresos en proporccén al mvel d
después de Impuestos sobre venta
tercer afio y los flujos ﬁnales de caja anuales superan Ios $20 m Ilones a pa :

se estlma en alrededor del’ 50%

quinto afio.

La principal fuente de lngresos para la franquncnante Refaccionarias Callfornla
corresponde al pago de regalias operativas de sus Franquncnatanos y estan en
funcion a la venta de unidades franquiciadas, por lo que el éxito financiero
dependera en gran medida del cumplimiento de su plan de expansién ademas de
depender del desemperio de cada unidad franquiciada.

Por su parte, a través de la realizacion del proyecto de Desarrollo del Sistema de
Franquicias de Refaccionarias California, conocimos su importancia como método
de comercializacion y crecimiento con baja inversiéon. Obtuvimos que en un

periodo de S afos, se estarian abriendo 80 unidades.

[l lobkfcllalat G
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Conclusiones

Por lo tanto, concluyo y demuestro que al llevar a cabo el proyecto de franquicias

de Refaccionarias Cahforma la empresa se verta benefccada ya que en tan solo un
Asus kumdades, logrando asi una

periodo de 5§ arfios se creceria a un 143%
mayor cobertura del mercado nacional. ="

Por medio de este estudio se puede constatar ue en la actualidad el sisterna de
franquicias en México y en cualquner parte del mundo tlene grandes ventajas para
tas partes involucradas, y mucho de esto depende'de los organlsmos dedicados a

la dlfu5|6n y regulamiento de este esquema

Mi recomendacion es que en algun momento se Uelva a retomar este tema y
mmucloso en donde podamos

realizar un estudio de mercado mas preclso
considerar algunos otros factores (preferencnas del consumldor nivel de ingresos,
periocidad en consumo personal de refaccnones, etc.) que permitan delimitar de
una manera exacta el tamafo del mercado que necesitaria verdaderamente
Refaccionarias California para ubicar una nueva unidad en franquicia.
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NIOMO 4Q VTIVd
NQOJ SIS4L

) - R
_PLAN DE EXFANSION DE REFACCIONARIAS CALIF ORIA.
Parque Venicuiar Peyiagon Cugades Potenciaies N'de
Entidades Automavies f Camonesf Caga Total Total | Pot! Auto Crudad Potiacion | P. Ven {estmado) § Franquicias | Redondeando |
823 CaicmaNone 2 LRI 18] 2122 718351 2475997 781,159 213.91)) 44 4
W 106,112 2 2
1207 14737 70 7
543 Cartoma Sar o4 EH A3 419,059 164 727! 75918 15 1
2 52[Les Cas 10468) 4087 08 1
raca L] L¥E A6t NI 2534835, vnACdaa T4d £5 7837 15 !
'3 02[Guasave a7 21679 08, ¢
“102[Mazatan 380 285 %G 08 0
Sonora 2 28540 3398 277|594 223310 4 W|Caeme 33567¢ 81929 16 1
4 34 Hermosilo 608,697, 140211 28 2
4 34)Nogales 159.103; 36,649 07] 0
Chihuahua 2/ 479.082] 5415 253.767)  74B.264] ,047867] 407|Chinyahua 670.208 184,539 kK 3l
407(Cd. Judrez 127818 268,979 60| 6
407|Delicias 118,132 2511 [ 0
Coahuta & 211981 3369 116945 332205 2295808 §91[Monciova 193657| 26,030 06 0
§91(Predras Negras 127,899 18512 04 ]
§91iSatte 577,352 83,566 17 1
591|Tomatn 528,093 78591, 15 1
Ourango 73701 1242) 861 163557} 1.448,922 8 8410urango 430,524 55,488, 14 1
§ 84{Gamez Palacio 272,808 30859 06| [
Nuevo Ledn 5361140 126200 222145  BIOETS) 3,826,401 461|Monterrey 1,108.439, 48 [
4569(Guadatupe 29 3
461]San Niootds ¢e kos Garza 22 ?
46118an Pedro Garza Garcia 0| 0
4 61|Santa Cataring 1.0) 1
[San Luis Potost 161.770) 4888] 117157 283815 2,206,363 8 09{San Lus Potosi 1.7] 1
Tamaufipas 408 242 28105 643.285] 2,735,780 425|Crudad Madera 09 0
4 25|Matamoros 19 2
4 25{Nuevo Lareco 14 1
4 25(Reynosa 20} 2
4.25{Tampico 14 1
4 25Victoria 12 1
Zacatecas 794150 1251 1207 220873 1,351,207 & 09Zacatecas 04 0
6 09)Fresnio 06 [
JAguascatentes 106,762| 1708]  60.448] 168,619 840,775 5 57| Aguascatentes 2)) 2
[Cotma 3 LX) I R i) 83204 “0.57_9*7 » H51Coima 03 Q
‘_‘> § 55| Manzanilo 03 [
JGuanaato 2052791 17,0881 233449] 545816 4,656.761 853|Celaya 09) 0
8 03 0
85)|lrapuato 10 1
853]Letn 27 H
8 53[Salamanca .59 05 [
Jalisco 652,89| T671|  409.242) 1,069.302| 6,321,278 5 91[Guadatajara 218,721 58| §
5911 Naguepaque 80,43 16) 1
591(Tonald 56,856, 11 1
591 2apopén 169.538 34 3
“91{Punrto Vallxta 183 141 31081 06 0
Hchoscin 205,304 8540 230w| 514854 1879177 42| Moreiia £19.95] 89.563) 18 1
928 Uruapan 265211 33,314 08 0
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PLAN DE EXPANSION DE REFACCIONARIAS CALIFORNIA

Parque Vehcu'ar Podlacin Cuugadas Potenciais N oe
Entidades Automéies [ Camones]  Carga Toal Total | Pobt/ Auto Ciuded Pobdiacdn | P. Veh (sstenado} | Franquiciss

ayart S726sf  1153]  4958Y] 10767 919,739 852{Tepc 305025} 35,808 07 0
D'strio Feceral ORIV 143841 20345%] I M2 136] 8550289 258|Awarg Oregén 681677} 264,038 5] s
255 1Azcanctzaco 433810} 169.856] 34 1

258(Bento Jusez 357 883 135,218 H ?

295|Coysacan £31.082 248,027 49 3

259|Cuaymaroa de Moreos 151.079) 59.347) 12] 1

2 58 1Cuauttemoc 512,951 138,10 40} 4

255{Gustavo A Mader 1223823 472644 LE 9

2591ztacaico 410,05 158,364 3 3

259)\ztapaiana 1,763,489 681.064 13§ )

259)Mageaena Contraras La 21115 85.306) 17 1

253IMgue! Hitaige 348.88), 134732} 217 2

259|Mipa Ana %6.744) 363 07 0

259 Tighuae 2m 16.1%9) px! H

259)Tialpan 51190 221,951 44 4

258 Venustiano Caranza 451.992 178423 36 3

258{xochmicn 34.149) 140.867] 28] 2

(Guerreny 193314 45583 100675) 3395721 3,075,003] 9 06 [Acapuico o 79619) 18| 1
9 06{Chipancngo 192.509) 04 0

Hdao 190,845 23880 1316961 3249300 2,231,392 6871 Pachuca 244683 (Y 0
8 87 Tutanengo 121948 04 0

Estado de Méxco 784524 96| 303968] 1098 120] 13,083,358 11 91)Cuauttian lzcah 452976 08 0
11 9tChmahuacan 490.245| 08 0

$191|Ecatepec de Morelos 1620.303) 27 1

11 §t{Naucaipan de Judrez 85751 14 1

1191[Nerahualctyot 1.224.924| 2| H

1191}Touca 665.617) 11 1

[Moreios 155945 985 53438] 213234 1552878 708/Cuermavaca 337965 19 1
178iCualla 153,132 04 ]

Oaraca 93854 204 T30 10 105] 3432080] 2 :8|Oavaca 256848 03 []
Puebia 286.387| 5.388] 150206  444071| 5.070.)46) *142]Pyedla 1.34¢ 174 24 2
Queretaro 131,341 4180 62218 197.738] 1.402,010] 7 03] Querétarg 639,839 1] 1
Tlarcaa 48, ZE{ 4.45) 33085} 85635 961,912 1 23| Tacaia 7 |W 01 [
ampache %203 exp 21688]  1001) 698560 1 :a[Campecre 215135 [
Chiaras 108 283 076 93G12) 205854 1920515 '3 04| Tunta G 433544 05} 0
Qunara Roo 70.666) L34 22438 94.449) 873,004 4 25|Cancun 419.276! . (3] 1
Tanasco 101017) 13209)  59.782] 124032 1.889.367 Villahermosa 519813 ‘ﬂ 10| 1
veracn 30C57|  1078| 200288) 547 483| 69011, *{Boca oel Rro 135721 02 0
Coatzacoacos 21.037 21185 04 0

Veractuz 45719 35264 07 0

xaapa %0058 ¥ 944 98| (]

Yueatdn Menda 703 34 63 901 14 1
TOTAL 41944 I E

1 Regsvagos & 31 de Dhoemtre ge 202
2 1ncluge Vercuies Fratlenzos

FUENTE Eaoranon prnd €n base 3 rtyrmacun O INA ATt g cel INEGI
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INVER! INICIAL REQUERIDA PARA EL
FRANQUICIATARIO DE REFACCIONARIAS CALIFORNIA

Concepto
(Pesos)
[Cuota Imcial (1) 100,000
Deposito de Arrendamiento (2) 18,200
y Costo 3) 100,000
y Local (4) 150,000
Letreros (5) 5.000)
'Capital de Trabajo para Glos. Adm (6€) 53,750
Entrenamiento Inicial (7) 12.000}
inventano Imcal 900.000|
Trenda / Py trecial 3.009|
Gastos de Gestoria (8} 12,000
TOTAL 1,353.950
TOTAL (Sin Capital de Yrabajo) 1,300,200

11} La Cuota micial al franquiciatana pretende cubne los COBIOS U8 MMICIAr UNA NUBVS frENQUICIS
(2) Se 3upCSO ® valor de UN Mmes da renla Como deposito de garantia.
(3) Sa considero aproximadaments esta MMvers.on Para &f GQUIPG A WNlizar on UNa tenda
- v et local para uns benda
(5) Letreros extenores y sefalizacones mtemas
(6) Se conmidera 1 mes 0 gasios drectos € mdirectos
(7) Se conswiora et cosio 06 Bunidos del Persanal duranie Ios dias 06 entrenamMwento y los COBIOS de
trasiada y @stadia para 61 PETEONal QU rECILIA anifenamianta en 1 empresa matnz
(B) Inventano fnicial Se estiman § meses de inventano
19) Gastos de Gesiosia conedura
- Autanzacion de denonunacion o rason social. de Rel
- Naotanal
- InSCnpcCIon Regisiro PUbICO de ComMOrCio (derbchos oficiales. Iomstro).
Nota: Datos estimados

oficiales y gestona)
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ESTADO DE RESULTADQOS P.

IQUICIATARIO

ANEXO 2

FRANQUICIATARIO DE REFACCIONARIAS CALIFORNIA
. aho
ingresos por Venta 500,000 6.000.000 100.0%|
Costo de Venta 330.000 3.960.000 66.0%
Utilidad Bruta 170.000 2,040,000 34.0%)
Gastos Variables 30.000 360.000 6.0%;
Regalias Operativas 25,000, 300.000 5.0%|
Cuota de Publicidad 5.000 60.000 1.0%|
Utilidad de Operacion 140,000] 1.680.000 28.0%
Gastos Directos 8,520 102.240 1.7%
Papeleria y articulos de oficina 180 2.180 0.0%|
Trabajos de imprenta 270 3.240 0 1%,
Impresion de facturas 900 10,800 0.2%]
Agua 200 2.400 0.0%|
Manterimiento equipo de Computo 200 2,400 0.0%)
Teletono 2,500 30,000 0.5%)
Energia eléctnca 2,000 24,000 0.4%)|
Publcidad Local2) 1.000 12.000 0.2%|
Mantemimiento del taca? 300 3.600 0.1%]
Mantenimiento equipe de tienda 300 3,600 0.1%]
Bolsas para refacciones azo 3,840 0.1%,
Articulos de lmpieza 200 2.400 0.0%|
Urilormes y chalecos 150 1.800 0 0%
Gastos Indirectos 45,230 542.760 9.0%]
Sueldos 18.000 216.000 2 6%
Impuestos empleados (22%) 3.960| 47.520 0.8%|
Renta mensual radio 320 3.840 0.1%)
Guarda Segundad 4,000 48.000 0.8%|
Renta del local ( 260 M2 x $70) 18.200 218.400 3.6%
Sequros Negocio 500 6.000. 0.1%)|
Diversos 250 3.000 . 1%
Total Gastos 53,750 645,000 10.8%)
Utitidad antes de Impuestos 86.250 1,035,000 17.3%]
e
Citras en pesos mexicanos
el cual

(1) En términos conservadores, se estimo este nivel de vantas para el Afio 1,
se proyecta que aumentara en el Ao 2, 3, 4 ¥ § en un 25%, 20%, 14% y 10%. respectivamente

(sin considerar inflacion).

(2) Pubherdad tocal incluye contrato anual de aviso en seccidn amarilla 98 x 58 mm y volanteo.
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ANEXO 2

_FLUJOS'ANUALES PROYECTADOS

- FRANQUICIATARIO DE “REFACCIONARIAS CALIFORNIA®
CONCEPTO - - ARO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO S

INVERSION INICIAL (3in capital de trabajo}
ingresos por venta ©.000.000 7.500.000 9,000,000 10,260,000
Costo de Venta 3,960,000 4,950,000 5.940,000 8.771,800
UTILIDAD BRUTA 2,040,000 2.550.000 3.060.000 3,488.400
Gasion Variables 380,000 30,000 $40.000 s815.800 17,160

300.000 375.000 450.000 $13.000 544.30C
Cuota de Pubhcrad 60.000 75.000 90.000 102,800 112,860
UTILIDAD DE OPERACION 1,680.000 2,100,000 2,520,000 2.872.400 3.160.080
Total Gastos 645,000 845,000 645.000 ©45.000
Gasios Duectos 102.240 102.240 102 240 1c2 paz
Gastos Inawoctos 542.760 542 780 542 780 32762
FLUJO ANTES DE IMPUESTOS 1,300,200 1,035,000 1,458,000 2,227,800 2.515.000
FLUJO DE CAJA ACUMULADA 41,300,200 -285.200 5,292,400 ?.807.600
INDICES DE RE 1o
RO 12 shos
Fiujn Antes ge mpuestos (%) 17% 9% 21%. 22% 224
TIR (T34 Interna de Retomo) 102
VN (6 4% vaior de In% Catas en lebrera 20037 LF U IALY
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- el ANEXO 3

NOJ SISHL

( NIDMO 3d VIIvd

I~ e PROVECCONFNANGERA | ... -
7, . OPERADORA DE FRANQUICUS ‘REFACCIORARUAS CALFORN® % .
s Aoy - Ao Mualga L Miod Be aea-
1 INVERSION INICIAL 767,000
2 INGRESOS 5,520,000 15,060,000 27,890,000) 38,407, 4,52 8204
Ingresos por Cuota Inicial 1.200.0001 2.100.000) 2,600,000 1,300,000} 800,000}
Ingresos por Regalias Operatvas 1,600,000 10.800.000) 21075000 29,256,000 36,519,600}
Ingresos por Cuota de Pubbodad 720,000 2,160,000 4.215.000) 5,851,200 7,201,920}
3 COSTO VENTA DE FRANQUICIAS 5,81] 843,210} 1,167,784 $83.8521 159,318
4 COSTO ASISTENCIA PREAPERTURA Y OPERATIVA. 270,544} 848,452} 802,846 401,42)] 247,030
S Umioao BRiA TR AT ST 5 A0 TN & oW aTo) 5 s atens] < Mot iaT
5 GASTOS VARIABLES 845,040} 223,780} 4,184,080 088,240 450,800}

PR

AR VT ) Y D 5 0 et PR

§ GASTOS ADMINISTRATIVOS 492,000 1,184,000 1,164,000 1,164,001 1,164,000,

1 PROMOCION

A0 MRS o8- L TSR

921.5% 3095841 6,496,189 9241.262) 118134751

o b; SEDA i i sel iR . a1 d s nem| "5
i Y AT: L00]. - 14Te i A aimon] ek
[NDICES DE RENDAWENTO 1
RO en mesas 03 a%os|es decx, 4 meses
11122 o te o) | T s,
Fugote Caa tospus do mpusstos %) e | wn | sw | osm | s

DETERMINACION DEL MPUESTO

UTILIDAD A IMPUESTOS 117263 L&G,m[ 20,393.4%0) 20.97.845) 36.9%.572

esreciacon y Amorizacen 1900) 91,309} 92900 52900 804
uToAD FiSCAL ozl senen|  2mosol  mmmws]  sewan

Impuestos (32%) bts 21 R L) [XLAL) 1,201,282 14,013,475

9
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1

INVERSION INICIAL

ANEXO 3

Inversion Inicial Aol | Depreclacidn Fiscal
maz it AoSas
Regstros de Marcas L] 13,000 15%| § 208 2] 270
[Servicg de Consutorta H 500,000 15%| $ 750008 150018 15.000
(Gastos Organzacién del Franquiciants ] 18,000 15%{ 8 21018 20018 2
[Drsamoko ce la Pagina Web H o) 100%/ $ Q0018 -l -
Promacidn Inica! de ia Franquicia s 141,000 100%! 8 14, s .18 .
40,000
4000
35000
55,000
| Cuola Asociacitn Mexicana de Frang | § 1000
inraestructura Fisica {Auta de Casacitaodn) 3 50,000 2% $ _fasels 12508 -
SUMA DE INGRESOS $ 767,000 $ mn0ls 9250018 2040
2 INGRESOS
Ingresos por Ceda Franguicls Vendids [H
Cuota da Franquica $ 0
Ragalias Operatvas 50%) $ 375,000
Cuota de Publidad 1.0%) $ 75,000
TOTAL $ 450,000
{Progeccion de Apertura de Franquiclas ARO ¢ a0z | a3 [ afios A0S
tua de Franquicias 1 2 j{ 1 o
Frangquas Acumuiadas | 12 32 59 72 80,
SUMA DE FRANQUICIAS ACUMULADA! 12 JJJ ?l 72 80
ngresos Totales por Vanta de Franquictas Ao 1 Afo 2 Ao 3 Afio 4 Ao §
C 10t de Franqua H 1,200.000 | § 2,100,000 { § 2,600,000 ( § 1,300,000 { § 800.000
Regalias Operativas 50%)§ 360000018 10800000 { § 20750018 02560013 WS90
Cucta de Publicdad 10%] § 720000 | § 2,1600001 § 42150001 § $351,200 | § 1303920
|SUMA DE INGRESOS TOTALES $ 45,52‘000 $ 15,060,000 1 § 21,890,000 | § 364072001 § 44,5250

@
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0ST0 VENTA DE FRANQUICIAS

[suPuESTOS Por Persona
\Trgnsportacein drea (promegio} s 4200
Hospadan 3 I.O_O!j
JAmentacon (pat dia)_ ] 0
Nomna tnstructor (por dia) 3 65
(COSTO UNITARIO POR VENTA DE FRANQUICIA
Vista para Aprobacitn del St : $ 1250
Trarsporiaotn oy 2personas 1vaiels [T
Aentactn : 2 personas 368 1200
Hospeda 2personas 2das$ 400
Instruckores en Pranta del Comoratia 3 dias 2peronas 106as| Sl s
Matenaies de Capacnactn Incal H 5000
Vista durante ka inauguracon® 2personas. 263 H 1020
Gatios g investigsodn Legal y Financa del ranguicatario $ 200
SUMA i “ms
% respacts 2l tuota ksl 3%
[ Mot | aos | moe ] aes |

oo Vet Franqs ss%917 $943210 S118770 tsssgn2l sa318
rora costo venTA FraNguICiAS ssua17 s843210 $LA6700 T s

4 COSTO ASISTENCIA PRE/PERTURA Y OPERATIVA

suPLEsTOS Por Porsona

Tra ELT) o) 3 4200

pimentactinipor dia) s 0

[Hospedare $ 1000
rr [Nomea Personat S1at 6 Proagerirs s s
o')> [1vomina Agistentes Operatis [} 12,000
[
3|  [ostossisTencpaeareRTuRa v oreRATIYA
D> =i nPO A

w2
O =231 fsunteprsonn Nomina 2personas S6a s am
LTJ w2 Vighicos de Preapentura
o ) Transportactncy 3 personas 1 Voo s 1250
= @) Aunetacin Ipewras ™ , s 1000
— z Hotpedaje Ipenonas 4day s 12000
Ct??j SUMA $ M
=
T | T Y S Y Aot Mg
} 1s w054 13 rran e wunls  wm
TOTAL COSTO ASISTENCIA OPERATIVA { {3 0suls s 4528 02,048 | § ol 9%
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ANEXO 3
3 GAdIUS VARIABLES
Supuestos
Frecuencia de Vistas al mes mimmg I
Vistas No Programadas 1
No. Minimo de asesores en gwisita 1
Ouracidn de ls vista 2das|
[Cobertura de 1 asesor 10 uridades|
| Noming Asesor {mensual) 3 12,000
Gustos porVistas de Asesores Aot Moz | akos Mot |
HNo. de Asesoras Operatiog " ] n ]
No Vistes 3 8 a0 144 3% 08 864,
No. Vistas No Programadas o sy 0 [ [] 0
| Transportacién {promedio) $ [t S008001 8 1563201 8 201350} § 38430) 8§
Hospedaje y wdicos en geners! H M8 5750018 158400 1 § 800} 8 H5H00) §
Nomma de los Asesares Operativos $ 168000} $ 000§ 34000013 1022000 1§
Suma $ o400l s 230180 [ 4006000 1§ Spe400 8
Lotros Gastos de Soports Continuo ARO Y ARD2 AR03 ANO4 A0S |
$ 2018 864018 27608 24018 S1M0|§ ST600
$ M8 6000]% a1y 3018 0018 1200
1] U0t 30.180 |4 ﬂﬁ ) NMLE 00.000

* S4 contideran 3 tamdas telefdnicas por semane, de 3 minuiot {consderanda pracie promedia de g distancis).  Diches lamaden &oko o e hardn # franquicistario de Tipo A, ya que 8 mismo p

“ Sa considera un coslo de $200 por persana (2 personas por franquicaa), mis G personas de la empresa  En dicha convencitn, 30k invilard a perwanal de 1a franguicia de la Tipo A yaque sonlos 1

{roaL Gastos vaRpLES [ wer |

Moz | M3 | mes | aes
[rotal Gastos Varinbies s msoun s

2399,180] § 41000 [ 500020 | § £,650900

NADIEO 4d v11vd ‘
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ANEXO3

5 GASTOS ADMINISTRATIVOS
[vomna Fuua S Mensual Ao 1 Aols$
1 H 3000]8$ 3000018 360000
\perona] § s s 13 X000}
1 1 2000 s 0000
2 H 2000
0 H 10.000] % =18 .
[] s 12000)§ B .
[} 3000]$ 950,000
*Incluido dentro de los Costos da Venta de Franquicias
“Inchido dentro delos Costos de Asistencia Preapedtura y Operatica
> Incuido deniro 68 Gasios Vanabies
Otros Gastos 5. Mensua! Afod Afo2a 5
$ 200018 -1 24,000
s 500008 smols o0
s s s 4000
[ 1000]8 1200008 12000
s so0 |8 o000 |4 0,000
' 13m0 s 20400}
TOTAL GASTOS ADWINTSTRATIVOS Lot T a2} a3 ]  aoe 1 ams
Total Gavtos Administrativos 1t e 1184000 | § 1184000 {$ 106000018 1184000
Mengusles ANO 1 ARO2 ARO 3 ARO4 ARNO S
! .18 § H $ H
3 4o s woo0ls 60| wools amols 800
] s 35000{8 35000{3 35000]8 35000
$ -8 55000{8 550001 55000 (8 55000
$ als 52800 (8 52600 1§ 52800 [§ 28008 52800
(Cuota Asociacién Mexcana da Frang 3 -8 7000|8 T000|% 100013 1.000
[sume fl 100800 § 197400 [ § 197000 | § 197000 ] § 197,800
TOTAL PROMOCION LMot | a2 ] a3y ] ases ] ames
[Tots) Promacién D 100400 ) § N 197400018 1978001 8 187,800
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