
D . 
. 

3C8!-f !)\ 
..1_ 

UNIVERSIDAD LATINA, S.C . 

ESCUELA DE ECONOMIA 
CAMPUS SUR 

INCORPORADA A LA UNAM 

LA RENTABILIDAD DEL DESARROLLO DEL 
SISTEMA DE FRANQUICIAS DE LA EMPRESA 

"REFACCIONARIAS CALIFORNIA" 

T. E s 1 s 
QUE PARA OBTENER EL TITULO DE: 

LICENCIADO 

p R 
NANCY 

E 

1 
EN 

S E 

BRAVO 

N 

ECONOMÍA 

T A 

ENRÍQUEZ 

DIRECTOR DE TESIS: LIC. JESÚS SERRANO CORNEJO 

ASESORES: LIC. NOE ISLAS ROORIGUEZ Y 

LIC. DIANA GUZMAN JIMENEZ 

n 
MÉXICO, D.F. 2003. .._.,Jl'" .. •-o..,º"" ===::':::::::======================.;; U,..ILI"'~ ._ 

' TESIS CON ~ FALLA DE ORIGEN --



 

UNAM – Dirección General de Bibliotecas 

Tesis Digitales 

Restricciones de uso 
  

DERECHOS RESERVADOS © 

PROHIBIDA SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL 
  

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal 
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México). 

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y demás material que sea 
objeto de protección de los derechos de autor, será exclusivamente para 
fines educativos e informativos y deberá citar la fuente donde la obtuvo 
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro, 
reproducción, edición o modificación, será perseguido y sancionado por el 
respectivo titular de los Derechos de Autor. 

 

  

 



PAGINACION 

DISCONTINUA 



TESIS 
CON 

FALLA DE 
ORIGEN 



Gratitudes 

GRATITUDES 

Agradezco a mis Padres. por haber depositado su confianza en mi. quererme, 

consentirme y apoyarme incondicionalmente. por acompañarme en este camino 

de vida. por cuidarme y procurarme siempre. les debo mi vida. 

A ti Amor, por haber llegado a mi vida. por haberla hecho más real y· sensata. por 

cada momento de alegria y felicidad, por ser siempre mi refugio, apoyarme e 

impulsarme siempre a crecer más y mejor. y sobre todo gracias por tanto Amor. 

A mis hermanos Carlos, Lluvia, Ros~_ Y Sa~vador. mi cuñada Marisol y mis dos 

traviesos sobrinos Eder y Alex por darme su cariño y compartir todos estos años 

en familia. 

Agradezco a la Universidad Latina:·.· mi . universidad por haber dado las 

herramientas necesarias para realiza~me ~ C?Omo profesionista y sobre todo por ser 

mi casa en estos últimos af"ios. 

A mis profesores. principalmente a la Lic. Diana Guzmán, Lic • .Jesús Serrano y 

Lic. Noe Islas por su apoyo incorldicional en el asesoramiento de mi tesis y sobre 

todo por sus valiosas enseñanzas. 

A mis grandes y valiosos amigos. Lilia, Carolina, Yazmin, Lorena, y .Jorge por 

dejarme ser parte de su vida. 

Y a toda la gente que ha estado a mi alrededor que de alguna forma ha 

contribuido a ser la persona que soy. 

I TESIS CON I 
FALLA DE ORIGEN 

¡Muchas Gracias! 



Dedicatoria 

<Para fu tres personas más importantes en mi viáa: 

!Mi !Maáre, !Mi <Paá,., y <Primo por supuesto. 

¡LOS.ft9d0! 

l TESIS CON I 
FALLA DE ORIGEN 



Agradecimientos 

Dedicatoria 

Introducción 

CAPITULO 1 

1. Franquicias 

ÍNDICE 

1.1 Origen histórico de la Franquicia 

1.2 Concepto de Franquicia 

1.3 La Franquicia como Formato de Negocio 

1.4 Formatos de Franquicia 

CAPITUL02 

2. Las Franquicias en el.Mundo 

2.1 El gran boom de las Franquicias 

2.2 Desarrollo de las Franquicias 

2.3 La internacionalización de las Franquicias 

CAPITULO 3 

3. Las Franquicias en México 

3.1 Antecedentes 

3.2 Pasado y presente de las Franquicias en México 

3.3 Marco legal de las franquicias en México 

3.4 El Contrato de Franquicia 

3.5 Ventajas y desventajas para el Franquiciante 

3.6 Ventajas y desventajas para el Franquiciatario 

_ ~ALLA DE ORIGE~ 1 TESIS CON 1 

Indice 

Pág. 

¡¡ 

4 

6 

7 

8 

10 

13 

13 

15 

17 

20 
20 

23 

27 

29 

31 

32 

\ \\ 



CAPITUL04 

4. Mercado 

4.1 La Rama de Autopartes 

4.2 El Mercado de Consumo Final 

4.3 El Mercado de Franquicias 

4.4 Plan de Expansión de la Franquicia 

CAPITULO 5 

5. Plan de Negocios de la empresa "Refaccionarias California" 

5. 1 Objetivos de Refaccionarias California como Franquicia 

5.2 Concepto de Negocio de "Refaccionarias California" 

5.3 Prototipo de Franquicia 

5.4 Formato de Franquicia a ser Ofrecida 

5.5 Territorio Exclusivo y Preferente 

5.6 Contraprestaciones Económicas 

5. 7 Soporte al Franquiciatario 

5.8 Estructura Organizacional Corporativa 

5.9 Aspectos Legales 

5.10 Comercialización de la Franquicia 

5.11 Evaluación Económica de la Franquicia 

Conclusiones 

Anexos 

Bibliografla 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

Indice 

35 

35 

37 

42 

44 

47 

47 

47 

48 

49 

50 

52 

53 

54 

58 

62 

65 

78 

83 

96 



Introducción 

Introducción 

La presente tesis tiene como objetivos dar a conocer el beneficio que puede 

obtener Refaccionarias California al implementar el sistema de franquicias en su 

empresa y lograr la expansión nacional a través del otorgamiento de su ~~ce.pto 

de negocio en dicho territorio. asi mismo. dar conocer el desarrollo que ha tenido 

este esquema de franquicias en nuestro país y demostrar que esta·:-cJa~e de 

negocios ha ido aumentando de manera considerable. 

Precisamente la hipótesis planteada está enfocada a demostrar q~e · I~ E>n1Presa 

Refaccionarias California puede obtener beneficios al implementai_Su··SiStérli'a de 
franquicias ya que le facilitará su expansión nacional y:· le:S·~~~·~6~~i~~ará 
rentabilidad para la empresa franquiciante y cada franquiciatari~_ ~-~~é:'S-~ ··~~~-hiera a 
la cadena. 

.. ··-: ... , ;:."~:::;: . .. . :- . 

El Sistema de Franquicias es un poderoso mecani5"1o·paí8·:~1 ~-recinli~ntO de los 

negocios a nivei naCiOnaÍ -.---e- 0-i~t'e~a·c;oi'.;~,:-~ .. :.5~-5-.- i-0~~1t~dos·. e~·- lo~ .... ú1umoS años 

muestran un crecimie~Í~.:-~~Íprend~nt~~ 10',~q·~~-1~$- Ú-bi~ ~-~·· ~n área_de negocios 

con mayor dinamisffiO .. a. rlivel mundial.~ 

En los últimos años. el crecimiento de esta clase de comercios tanto en nuestro 

país 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 experienciasp 

,_ 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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Introducción 

ido adaptSndo. ya que hoy en ·dia enCoíitramos una· gran variedad de conceptos 

de negocio, en donde la prioridad es sBtisfacer las necesidades def cliente. 

En la actualidad las franqUiciás. n~_·pueden concebirse sino como un fenómeno 

mundial. son pocos los paises en donde no se ha dado este fenómeno. y es que el 

deseo de ser dueño de un neQocio propio es universal. Existe un dato relevante 

proporcionado por la Asociación Mexicana de Franquicias (AMF) la cual nos .dice 

que no hay más de 5 paises en el mundo que no tengan implementado el sistema 

de franquicias. 

En México, el desarrollo de esta clase de negocios se había caracterizado por la 

compra de franquicias extranjeras por parte de los inversionistas, esto se explica 

porque dentro del mercado existe Ja incorporación de compañías nacionales a 

este formato de negocios y la introducción 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?. ¿Cuál es su 

origen?. ¿Qué es una franquicia como formato de negocio? y ¿Qué tipo de 

formatos de franquicia hay?. 

El Capitulo 2 tiene el propósito de dar a conocer el comportamiento y la evolución 

que han tenido las franquicias a nivel mundial. resaltando )~: .. :·~u0 fue el conocido 

boom, su desarrollo y su internacionalización. 

Asimismo. en el Capitulo 3 se menciona el origen y evolución de este esque~a-de 

negocios en México. 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 análisis del mercado, el cual tiene el 

propósito de dar a conocer el comportamiento de la rama de autopartes en 
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Introducción 

México. resaltar·el-tipo de mercado d0 consumo final al cual esta··enfocado 

RefaccionariaS Calif6rnia y Übica·r a sus princiPales competidores. 

·., .· ., '.,_., - - . ' ·:: . __ . 
Uno de.los punt~s pri':'cip~les del Plan de Negocios es la reali:za"'.ió':' .. del análisis 

de mercado, .,1.· cual "'.ª .ª definir el. comportamiento y situa.ci.611 d.e_ la 'C:ornpetencia 

que se encuentra aC:tualmente alrededor, con la finalidad 'de-'C:onocer los niveles de 

demanda ~· d~ 'Pr~Cf~S.:Y ~ec~nO~er la posición -que· eSt~;¡·a Ó·~~:·p~~-d·~\r;(~;SÍ~~nte. 
~-"~ ';: ) ~! '<e, 

Por ultimC:,, el Ca~ftulo- S, está enfocado a desarrollar,~; p'1~'~';j~' ~egocios de 

Refaccionarias- Californ.ia, dicho plan tiene el propó~'¡¡-.:,'cie identificar, definir y 

desarrollar de una- méi;.'E.ra pre,cisa el objeto y ei esqu.;;n;,/de
0 

franquicias a ofrecer 

por la empreséi incli.yendo los aspectos estratégicos de la 
0

rnisma. 

Dentro del Plan de Negocios se realiza la Evaluación Financiera en la cual se 

define la rentabilidad que obtiene el Franquiciante y Franquiciatario de 

Refaccionarias California. 

En conclusión. el presente documento expone el comportamiento y evolución del 

sector de franquicias en México y en el extranjero. y finaliza con un ejemplo de 

proyecto de franquicia de Ja empresa Refaccionarias California resaltando el 

beneficio que se obtiene por el mismo. 
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CAPITULO 1 

CAPITULO 1 

1. Franquicias 

El sistema de franquicias se ha convertido en un poderoso mecanismo para el 

crecimiento de los negocios, sus resultados a nivel mundial 'muestran un 

crecimiento importante, ubicándose hoy en dia como una opcióñ dinámica ~n las 

relaciones económicas nacionales e internacionales. 

Algunas publicaciones especializadas atribuyen el éxÍto de esta clase de negocios 
' .. -- - .··. ." 

a su carácter repetitivo y adaptable con ganancias comprobadas. ya que obtener 

una franquicia es adaptarsf7 ··al me~cado •.. pero ·n:;a.nt0~¡;a~da· sus caracteristicas 

básicas . 

.. La franquicia es un sistema o mét~dá dé:r:ieg~ci~~·,dande operan dos partes o dos 

agentes, el franquiciante, quien Otorga ·a· Ja·· otra~: denominada franquiciatario, la 

licencia de uso de su marca o nombÍe b~~~-~Cia.1:-asf Como sus conocimientos y 

experiencias (Know-How). para la ef6~iiVS~y·~~Ci~nte.-Operación.-de un negocio."3 

,_,.:-

En los últimos años. el crecimiento de esta ~·~~:;;\:ie comerCios tánto en nuestro 

pais como en el extranjero. se han lleVado,~~~~? __ .~,~··.~~-~«=:.~'.E'.:~~!~~a_:: 

~::i:c:: 1::i:;:::~~s~lementos que engl~~~',e~e'f es~~eTª· cie n~gocios, se 

'·~(:: •,h' <.---··:.·. ;~i:·/:', ·"·(·~ ·-,:·,:>-

:,.... Intercambio de conocimientos y ex~~~J~ri~~~·::t::d:;;~d·~-~~.~-1-·.franquiciante le 

otorga al franquiciatario la JicenCi~.·;.·-~~~;_'.i}¡-;·~i~~Pl;~l~(;i_~.-~. comercial de su 

marca o nombre a fin de lograr,,iJ';:¡.;?b~:;;;;~-,;;';;~~iación del negocio 

franquiciado. 

:- La marca; esto tan sólo uno de los elementoS que harán o no. exitoso el 

negocio otorgado. 

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

' La tecnología en su conjunto y en la forma en que el franquiciante es capaz 

de transmitirsela a sus franquiciatarios. constituye quizá. el elemento más 

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. 

Cabe mencionar que las' .)~;~~fricias son parte relevante del proceso de 

globalización de Ja prodUcció¡:;\; ¡:,·~esta~ión de servicios. ya que son "resultado de 

la creciente estan.da;i~c_iÓ~\'~~1 '~···~ori~·uf!l.º y de la producción y prestación de 

servicios ... 4 

·:,,/·;;~,;«::- -_:' .. ~·::;·, 
Se debe tener claro· qUe- :fra.nquicias -tiene:: como· finalidad ofrecer los mismos 

productos y servicioS~ · ~~éi~~d-~i~~ .. ::~'~-~C~~~~I~-~ '.:_ .. ~r:--:~~~~~o:-._,~·~~~~~~~~~do ~us 
rasgos caractertsucos con ía p~sibmc:Í~d·. d.E;''~~bi~~_,Pa·~~·· :~,~p·a~·d~~ a ·1os 9ustos v 
las necesidades locales. 

Algunas revistas especializadas cO:~o:.·E~µ~~Si~ñ. -.~.Ü-~~~~·EjecÜtivo, Entrepreneur 

y Franquicias Hoy mencionan "que :5·e-.. 6~~nta·-con·:cifra·~ ·que·defnuestran que cada 

58 minutos fracasa un produ~to ª.-:~~-~~,;~-~':_"l~-~'.:~~:~bi~s e~ el mercado; aunque 

esto no es exclusivo de las peqU~ñ·~S~.'~;;,,~~~~-~~5.:~',LC>"S ·ingredientes de la actual 
~~ ··;._'.t -· .- e!'_,.,~-:-:.· __ 

generación han cambiado por una-ser¡9·.'-d0--ta-Ct0r0S~ per6 particularmente por la 
educación. - -·- .. ~, ·.,_:-.·~~ ~~.--~-,· ,-> 

En la reciente XXVI Feria Internacional de Franquicias llevada a cabo en el mes de 

marzo de 2003, Ferenz Feher presidente de la AMF resaltó algunos datos 

importantes del comportamiento de este sector , en el cual mencionó que: 

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

30 eran franquicias. 

4 Informe Exclusivo. (1994),"Rumbo a la globalización", Expansión, Vol. XXVI. No. 640/18,000. México. pp. 
30-31. 
!'o t-tuerdo Langa, Juan. (1992), "'Franquicias el arte de dominar al cambio", Expansión, Vol.24. No.593. México. 
pp. 91-95. 
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CAPITULO 1 

;.. El 60% de los negocios independientes no completan el s8gundo año .de 

vida, mientras que el 95% de las frar:iquicias siguen sobreviviendo al quinto 

año. 
;.... En Ja actualidad existen más 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 está entre el 1 O y 12% anual. 

Lo anterior nos lleva a fragmentar el mercado en diversas opciones de negocio y 

consumidores. Ante esta gama de necesidades el negocio de fa franquicia se ha 

ido adaptando. Hoy en día encontramos una gran variedad de franquicias. en 

donde la prioridad es satisfacer las necesidades del cliente. 

1.1 Origen histórico de la Franquicia 

Las franquicias de producto y marca se remontan a la mitad del siglo pasado con 

l.M. Singer. General Motors y algunas compañías petroleras y de autopartes. 

Otra precursora importante es Coca-Cola ya que en 1899 el presidente de la 

compañía otor~ó derechos de vender el refresco en casi toda la Unión 

Americana. 6 

Pero el desarrollo de este esquema de negocios se dio de una manera sistemática 

a partir del fin de la Segunda Guerra Mundial. Una combinación de factores 

sociales. económicos, políticos. tecnológicos. Y legales crearon el clima propicio 

para tal expansión. 

La aprobación del Lanham Act en 1946 en la Unión Americana sentó los primeros 

avances legales para el desarrollo de este concepto, ya que se planteó el derecho 

de uso de marca para establecer y exigir estándares de calidad a sus 

licenciatarios, además que los franquiciantes lograron transmitir sus experiencias a 

5 GonTélez Calvillo, Enrique. (1994). Franquicia: La Revolución de los go·s. Me Graw Hill, México. p. 145. 
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CAPITULO 1 

los franquiciatarios por medio de paquetes o fórmulas fáciles y con éxito 

comprobado. 

Lo anterior nos da una ic:tea. de la importancia de esta clase de negocios. para 

valorarlo direm~s ~ue -~st~ ·concepto· ~e negocios tiene su impulso en los años 

cincuenta y sesenta en los Estados Unidos. cuando eran un nuevo juguete 

brillante y sólo unas cuantas compañías hablan sacado ventaja de él.7 

1.2 Concepto de Franquicia 

Se puede entender como un método de estandarización que integra todo un 

proceso de comercialización constituyendo una red de establecimientos. 

Héctor Martfnez, del Grupo Mexicano de Franquicias (GMF). define a la franquicia 

como "un sistema de clones por el cual cada célula (o negocio franquiciado) 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". 8 

Enrique González Calvillo, integrante y precursor de la Asociación Internacional de 

Franquicias (AIF). reconoce a este esquema de negocios co.~~-.:~u:·~- .. ~i~l~m~ ú.ni~o. 
uniforme y homogéneo de operación gracias al cual una ccimpaiÍl.;;,,p',:¡ed~'-ofrecer 
en los más diversos puntos de ventas exactamente-el_~Ís~~ pí~d8~~-·y~·-;a,::~ismo 
servicio. con idéntica calidad e igual presentaci6n"~9 ,,._:¡·-~'~¡~~~\ ;i-r-J ~~::~:"-:: ·' 

- ' ,>;;,< ·)::·:~> .-~_·:~·. :-"-

Para Francorp. Consultores en Desarrollo de Franquicias este formato de negocio 

es .. un tipo de asociamiento empresarial. entre empresas jurfdicas y -

financieramente diferentes basado en un contrato que regula la relación entre 

ambas." 1º 

7 Informe Exclusivo. (1993). "'La primera ola•, Expansión, Vol.25, No.615, MéKico, pp. 67-94. 
6 Informe Especial. (1990), MFranquiclas el arte de reproducirse".~. Vol.22. No.539. México. pp 33-
48 
9 lbidom 
'º Francorp México. httn·t1ourworld.comouserve.com/homepagelfranc;.grn/99Q_OQ~ htrn 
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CAPITULO 1 

Por su parte. Salvador García Liñán consultor de empresas. dice que es '""un 

derecho o licencia que la casa matriz otorga a empresas cuidadosamente 

seleccionadas. para que fabriquen y/o comercialicen el producto. de acuerdo con 

las especificaciones establecidas (por la casa matriz) y para que lo distribuyan o 

vendan bajo las marcas y diseños comerciales (el franquiciatario) dentro de un 

territorio delimitado". 11 

Para la firma Alcázar, Aranday. Tormo y Asociados, S.C., consultoría 

especializada en Desarrollo de Sistemas de Franquicias, dice que es "un esquema 

de expansión. basado en Ja colaboración 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".12 

Una vez aportadas las definiciones arriba mencionadas y de haber encontrado en 

ellas ciertos requisitos básicos, entendemos a la franquicia como. el -SiStérña·· de 

distribución de bienes y servicios en el cual una organización (franQUic;Y~nt~) ce-de 

contractualmente. y por un tiempo determinado, el derecho de vender o usar su 

marca y tecnologia a otra organización (franquiciatario). 

1 .. 3 La Franquicia como Formato de Negocio 

La franquicia fue ideada con el propósito de solucionar algunos de los retos y 

problemas que representaban la ineficaz distribución de los productos y servicios. 

Conforme pasó el tiempo se hizo evidente que este esquema de negocios tendría 

resultados igualmente exitosos como una forma de comercialización aunque fue 

precisamente ideada por sus precursores en el ámbito de la distribución. La 

licencia o concesión de marca o nombre comercial es uno de los elementos que 

comprende la franquicia. 

11 Informe Especial. "Un mundo de franquicias". op.cit. 
1z Alcázar, Aranday. Tormo y Asociados, S.C. www.alcazar.com.mx 
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CAPITULO 1 

Se dice entonces que se está ante una franquicia cuando el otorgante denominado 

franquiciante le transmite a un tercero denominado franquiciatario toda la 

información y conocimientos que esta última 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 clasificación: 

:.,.. La franquicia de producto y marca registrada; la cual no es más que un arreglo 

en virtud del cual el franquiciante además de otorgarte al franquiciatario el uso 

y la explotación de un nombre comercial o marca. se conStituye como 

proveedor exclusivo de los productos o servicios que comercializará y/o 

distribuirá el franquiciatario . 

., La franquicia de formato de negocio; conocida en Estados Unidos y los paises 

de habla inglesa bajo el término bussines formal franchise, ofrece al 

franquiciatario no sólo la marca o nombre comercial del franqui~iante. sino Ún 

.. sistema" completo de negocios. La palabra "sistema" tiene una connOtación 

sumamente amplia dentro del contexto de la franquicia de formato de n0gocio 

y. desde luego, de gran importancia. 

El sistema que el franquiciante pone en manos del franquiciatario en este tipo 

de acuerdo incluye, en forma integral su nombre comercial o marcas. sus 

conocimientos y experiencias en la operación del negocio, sus criterios y 

especificaciones para la construcción o adaptación del local. los parámetros y 

requisitos que deberá cumplir el franquiciatario en la selección y contratación 

de personal, en la publicidad y promoción de la misma y, en general, en la 

forma en que deberá conducir las riendas del negocio . 

._ Las franquicias por conversión; son negocios en operación que eran 

independientes y que pueden convertirse al formato de negocios de la 
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franqUicia en sL Este tipo de negocios resultan ser exitosos debido a que el 

franquiciatario cuenta con experiencia en el ramo. 

1.4 Formatos de Franquicia 

Para efeCto prácticos. podemos clasificar de mariera .general a.los formatos de 

franquicia en: 

Franquicia Individual (o Unitaria): Se otorga ~I derecho y la obligación de operar 

una tienda o unidad en . franquicia, en un territorio ·determinado en función al 

mercado Y. área de influencia. 

Sus ventajas son:_ .. _, , 

:- Flexibilidad en cobertura territorial por franquicia. 

:;..... El compromis~ va en fUnción al tamaño del m~rcado que .. realmente" puede 

cubrir su establ0cimiento •. 

:;.... Permite tener un crecinlieñto ~~st~nido y sólido. 

Sus desventajas son: 

:..- Su crecimiento puede se~ más lento. 

,_ Por lo general muChos. franquiciatarios con pocas unidades. Generando 

dinámicas más.complejas para la franquiciante. 

Franquicia Regional (o de Desarrollo de Área): Se otorga el derecho y la 

obligación a operar varias unidades franquiciadas dentro de un área o reglón 

geográfica definida. Se puede exigir apertura de franquicias individuales conforme 

a un programa predefinido. 

Sus ventajas son: 

;..... Se incentiva el crecimiento, buscando acelerar la expansión de la cadena. 

;..... R~quiere menos servicios de soporte y supervisión. 
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:.- Reducción en costos de capacitación y entr~namien~o. 

:;..... Pocos franquiciatarios con varias franquicias. Simplifica labor y costo 

administrativo. 

:;...... Mayor compromiso y visión de r.~rg!=>, p~azo del franquiciatari~. 

Sus desventajas son: 

;.... El mayor poder económico de algunos franquiciatarios puede poner al 

franquiciante en posición de desventaja en las negociaciones. 

;.... Riesgo de subestimar la potencialidad del área concedida al franquiciatario, 

pudiendo limitar fa velocidad de desarrollo e incluso congelar territorios 

(esto riesgo se limita a través de establecer el derecho de primera opción). 

Franquicia Master (y subfranquiclas): Derecho y obligación de otorgar 

franquicias (subfranquicias) y brindar soporte a subfranquiciatarios por su c;:uenta y 

costo. en un territorio determinado. Regularmente se comparten Cuotas Iniciales y 

Regalias recolectadas de las franquicias individuales vendidas por el 

franquiciatario master. 

Sus ventajas son: 

:- Crecimiento más rápido. 

:- Menor organización e infraestructura por la. franquiciante~· debido a que el 

franquiciatario master asume el _:rol> de vendedor y supervisor de las 

subfranquicias. 

:,.... Mayor penetración de mercado,,_ 

:;.... Mantiene control sobre. evolución y. desarrollo del negocio en áreas más 

lejanas. 

Sus desventajas son: 

,_ Se comparten los ingresos y en consecuencia disminuye la rentabilidad. 

1 TESIS CON rnJ 
FALLA DE ORIGE~ 

,, 



CAPITULO 1 

;. Requiere planeaciones. esquemas y proyectos diferentes. según las 

características económicas y de mercado de cada pais o zona. incluyendo 

análisis a la norniativa.y Íegulaciones jurídicas especificas~ 

;. Riesgo de falta de control con lo que se podrla desvirtuar el sistema. 

Puede ser buena opción para desarrollo fuera del pals, principalmente por las 

dificultades de control de muchos negocios a distancia. 
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CAPITUL02 

2. Las Franquicias en el Mundo 

Hoy en día las este esquema de negocios no pueden concebirse sino como un 

fenómeno mundial. Pocos son los paises en donde no se ha dado este fenómeno 

y es que el deseo de ser dueño de un negocio propio es universal. Existe un dato 

relevante que nos dice que no hay más 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 la explosión de las franquicias se produjo después de la Segunda 

Guerra Mundial. Una combinación de factores sociales, económicos politicos, 

tecnológicos y legales crearon el clima propicio para esta expansión. 

También contribuyó el regreso del combate de miles de. ho~bres ambiciosos. con 

conocimientos básicos. con poca experiencia en la cr~~ción y dirección de 

empresas. pero con muchas ganas de establecer negoCios propios. 

El cr-ecimiento repentino de la población norteamericana::"aunado al incremento 

generalizado del poder adquisitivo de· los consumidores norteamericanos. 

generaron una fuerte demanda de una vañada .gama- de productos. También. la 

masiva migración de las granjas a las ciudades aceleró la demanda de servicios 

de apoyo. 

El esplritu optimista del momento y el deseo de dejar atrás los dlas diflciles de la 

gran depresión y la guerra. crearon un esquema de consumismo que dio pie a la 

compra generalizada de todo tipo de bienes entre las que figuró la de automóviles. 

Al incrementarse el número de autos se hizo evidente la necesidad de una mayor 

infraestructura de carreteras y estacionamientos; ello impulso la creación de 
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centros comerci~les ~ · shopping .c~nters con amplio espacio para estacionamiento 

y con nueva aparienc~a y funcionalidad. 
. . ·' . ., . 

- - . 
Estos nuevos· c0ntr~~-·-Co~erci~le~·- O~iQinaron nuevas presiones y una férrea 

compete~ciia-~·~6n:···¡~~: ... ·ti~~d~~;;·- ~citei~~.:·;-r~st-~ü--r~n~es~· y. -~egocios ·tradicionales o 

familiareS._ubiéadOs en-los Cerl·t~oS d0 Poblaciones_~ ciudades. 

Por último, los avances en la tecnologla permitieron la creación y producción de 

nuevos productos y servicios, asf como su ágil transportación y publicidad. etapa 

en la cual la introducción de la televisión fue factor trascendental. En ese momento 

se presentaron las franquicias como el medio ideal para distribuir cientos de 

nuevos productos que satisfaclan las nuevas condiciones de los negocios, asl 

como fa voraz demanda de los consumidores norteamericanos. Este sistema. 

además 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 producla de acuerdo a sus requerimientos. 

Este clima de .negocios fue apoyado muy oportunamente por los siguientes 

factores: 

1. El gobierno federal norteamericano, por medio _de, la ;: Small Business 
:_· -' _ •. - = 

Administration, que brindaba asesorla, asl como estlmulos financieros. 

2. Una adecuada estructura fiscal, la cual tiene como ,mi;iÓn·,,~romover -la 
' . ~·. . .·:' . 

acción de la justicia en defensa del derecho, el orden jÜrldico y la legalidad 

vigentes. 

3. La disposición de Ja comunidad financiera para prestar grandes sumas a 

franquiciantes y franquiciatarios. 

Franquicias con la más diversa gama de funciones abrieron sus puertas al público. 

como las de limpieza de drenaje, de hotelerla, de helados y comidas rápidas, etc. 

1 TESIS CON 1 
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El boom fue tal. que de ser un sistema_ materialmente desconocido.·.años i:tiás 

tarde cientos de innovadores empresarios_encontraron ·en Ja franquicia ·el sistema 

ideal para ampliar sus negoCiaS. Ci~ntos': d~ verldedOrés · de. eSte esquema de 

negocios visitaban las más remO~S-~ :'?i~d~~.e~, y~·c::>~~rl_iz~_-~ár, exPosici?nes· en los 

hoteles más céntricos. Lo que empezi'.:»'en u·~ ,,-egÓci.;· pequeno y úni.;o, de pronto 
'"·--· ·: - • _,\. • •"" •t • ,• r ' -.••• 

se convirtió en una sólida infraestructura._de investigaciónº de mercado. de ·análisis 

financiero y de publicidad. 

Algunos segmentos de franquicias crecieron más que otros, pero para efectos de 

agrupación es importante especificar que el segmento de mayor crecimiento fue el 

de las franquicias como formato de negocio, éstas franquicias no producían dinero 

por la venta de productos y accesorios. sino por la venta de ideas. conceptos y 

formatos de operación de negocios de comparado éxito. 

2.2 Desarrollo de las Franquicias 

Cabe mencionar que el desarrollo mundial del sistema de franquicias ha tenido un 

avance significativo en los últimos 1 O años. 

El llamado boom de las franquicias pasó de un sistema desconocido a ser uno en 

donde los empresarios vieron un método o sistema ideal para ampliar sus 

negocios. 

Como ya se mencionó el auge de las franquicias comenzó en los años so·s y fue 

casi al concluir esa década cuando se creo la AIF (Asociación Internacional de 

Franquicias}. organismo que representa aproximadamente a más de 600 

franquicias en el mundo. Dicha Asociación nace en 1960, en Washington o.e. por 

William Rosemburg. creador de Ounkin Donuts. 

En 1961 dicha Asociación establece un código de ética de procedimientos y 

precisó et concepto de franquicias a nivel teórico y legal. además estableció las 
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pautas para seguir por franquiciantes y_ franquiciatarios antes de concretar un 

titulo. 

Las primer~s·.compañi~s· qu.e otorgaron franquicias en fo~mato de negocio fueron 

Dunkin Donuts, Ke~~ucky FÍ-ied Chicken. Midas •. Miffer:.Holiday lnn y Me Donalds. 

Esta últir:na "se" Co~side_ra como innovadora' en este concepto y gufas operacionales 
para fra~qui~iBS Po-~Í~~¡·¿,;~·~~-: · 

En 1971 .habla alrededor. de 3,365 franquicias norteamericanas. fuera de dicho 

pals. Para 1986 el. número era de 32,000. 

En 1990 en Estados Unidos existían alrededor de 2,800 compañlas con más de 

medio millón de establecimientos en la Unión Americana'.. Cabe ·apuntar que 

aproximadamente cada año ingresan 250 nuevas empresas .. 

Ferenz Feher informó que en la actualidad en Estados U~ldbs existen alrededor 

de 5,500 empresas franquiciantes, 600,000 unidade~ ·e~· f'~.~q~icia y sus ventas 

ascienden a m~s de ªº·ººº millones de dólares anüiiíe..;. \ 

Los alimentos no constituyen el rubro más importante. Los servicios. que incluyen 

talleres de automóviles.· capacitación. paqueterta, entre otros. se ubican con el 

más alto porcentaje de ocupación del total de franquicias con un 24%. 

En segundo término se encuentra la llamada comida rápida 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 está dividido entre los 

demás giros que existen en nuestro pais. 13 
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El impacto de las franquicias ha sido diferente en diversos sectores económicos. 

siendo el de ropa. servicios y alimentos quien ha registrado un crecimiento 

significativo. 

En la actualidad la explotación de las franquicias se ha facilitado gracias a la 

globalización de los mercados. interrelación de paises y creación de zonas de libre 

comercio, haciendo ágil la promoción y la llegada de una franquicia a cualquier 

paf s. 

Podemos concluir entonces. que d~n~ro de _una franquicia si no existe el debido 

formato de negocios que permita a un tercero operar de manera eficaz y uniforme 

un negocio franquiciado, éste no tendrá«.éxito ni para el franquiciante ni para el 

franquiciatario. 

2.3 La internacionalización de las Franquicias 

La internacionalización de las franquicias empezó a producirse en la década de los 

sesenta. Para 1971, hablan ya 156 franquicias norteamericanas operando con 

3,365 unidades fuera de los Estados Unidos. Actualmente hay más de 400 

compañias norteamericanas que otorgan franquicias fuera del mercado 

estadounidense, la mayoría de ellas localizadas en Canadá, Francia, Japón. 

Australia e ltalia.14 

Afortunadamente, existen negocios exitosos en todo el mundo, que además de 

convertirse en grandes cadenas locales. se han transformado en franquicias 

multinacionales y que. en algunos casos. ya exportan su concepto y fórmulas de 

éxito a nivel internacional. 

•• González Calvillo, Enrique. (1994). Franguicja· La Revolución da los go·s, Me Graw Hill. México, p.46. 
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La globalización de los mercados. la interrelación de Jos países y la creación 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 demás paises con mucha mayor velocidad, agilizando asl la 

promoción a nivel mundial de una franquicia extranjera. 

Como consecuencia de la globalización de los mercados se han ido unifonnando 

las necesidades y los hábitos del consumidor a nivel mundial, además de que las 

probabilidades de error de introducir una franquicia nueva a un mercado mundial 

tiende a reducirse gracias al apoyo de cuidadosas. investigaciones de mercado . 

que identifican la necesidad de modificar el concepto original, lo cuál asegura su 

mejor introducción al mercado. 

Ferenz Feher, informó durante el evento de la XXVI Feria lntemacional de 

Franquicias 2003, que los paises con mayor número de franquicias son: 

1. Estados Unidos 

2. Canadá 

3. Corea del Sur 

4. .Japón 

5. Brasil 

6. Alemania 

7. Australia 

8. Reino Unido 

9. Italia 

10.México 

11. España 

12. Sudáfrica 

13.Holanda 

14.Taiwán 

15. Francia TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 
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El orden presentado está en base al número de franquicias de cada pais. donde 

se muestra que Estados Unidos ocupa el primer lugar en, mayor número de 

franquicias. Para el caso de México. este ocupa el noveno lugar. 

TESIS CON 
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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 inversionista~. Esto se explica 

porque dentro del mercado existe la incorporación de compañfas nacionales a 

este formato de negocios y la introducción significativa de nuevos inversionistas. 

3.1 Antecedentes 

Se considera que la historia de las franquicias en México se da en enero de 1990. 

al publicarse en el Diario Oficial de la· Feder~ciÓ~' el nuevo· Reglamento de 

Transferencia de Tecnologla. ya que la Le}/'.de· 1.:.veÍ-Siones 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 punto. y crear condiciones 

propicias para que las empresas mexicanas o extranjeras entraran con confianza 

a esta clase de negocios. además de que habla ausencia de promoción, tanto 

entre los inversionistas que querian comprar. como entre las empresas que 

querian vender franquicias. 

En México podemos ubicar cuatro generaciones de franquicias: 

1. Cuando las franquicias son casi exclusivamente de importación. El boom en 

México se dio dentro del giro de comida rápida. Ejemplo de ello fue Me 

Donald"s. 

2. Cuando empieza la formación de franquicias nacionales, en su mayoria 

dentro de los mismos giros que se importaron. Ejemplo Tortas Locas 

Hipocampo. 
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3. Cuando .irÍicia la creación de franquiCias· de giros diferentes a los 

tradicionales. Ejemplo Ópticas Devlin. 

4. Cuando" los empresarios locales empiezan a generar franquicias para 

exportación. Ejemplo Fogoncito. 

Aunque en ei 'camp"a de las fra;,qui~ia;¡,,e,(t~.;,,:;¡eras todavr.;. J:>Ued,E>, seguir 

desarrOiránd~·se ~ ~á.~ . ·Q_en~raci~ii~S. <. ~·~ ;, MéXiCO ·_. "Sorl · la . segunda ··y_.,. tercera 

generación las que se están solidificando; 
. ' -:\ ::·<_ :;. . ·. .-· 

Con respecto a··1~ expo·r1.;,c;iÓn de franquicias. si bien aún hace falta tiempo para 

que cob·r~ fu~-~~-~: ·pe-~o ~-~~ ~~¡~· ¡·é{s. f~~quicias que han sido exp<:>rtadas·son15; 

. -· ,• . 
;.. Helados Holanda 
;.. Julio 
;.. Ópticas Oevlyn 
;.. Sushi-ltto 
;.. El Fogoncito 
;.. La Baguette 
;.. Carlos & Charlies 
;.. Helados Bing 
;.. Hawaiian Paradise 
;.. Tortas Locas Hipocampo 
;.. El Tizoncito 
;.. Kiko Donas 
;.. Alarmas Reser 
;.. Fancy Florerlas 
;.. Electrónica Steren 

Las posibilidades que se vieron en nuestro pais para el crecimiento de franquicias 

fue que existia un crecimiento potencial para la creación de empleos. ya que con 

1 ~ MFranquicias: más que una moda"', (1999). Expansión. Vol. 765, México. p.105 

~~~~~~~~~~~~~~~ 
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este negocio se logra una permanente generac_ión de actividades que se dirige al 

sector de comercio de bienes y servicios. 

No podemos negar que esta ·clase de ·negocios propician un desarrollo de 

proveedores nacionare!S :· pa~a él. a"baSl~ci.~f~~Í¡; >de._~-~-~:· i-~S_'~mo~ ... _-situación que 

favorece en generación:,de· ... e1Tlp1ecis; de.sarrollo.·de. teénologfa y elevación ·de la 

productividad. ·.·,::· . ····"' 
:,, / -~:;;,~, ·.· 

·--;;:, 

En 1988 se realizó·.· !ª:::~ri111era :.conferencia de Franquicias\en : México que 

~epr~s~_nt_ó.'url. ~~it~·-·.s_~-~-:_;_~_r~.c~deOtes~,-ya ··que se _dieron cita uñ_'-im-PortBii·te núrTiero 
de tran,~:iuic.iaS .. C;!';ct~·~j~r~~;~:~~~~\:

0 

;~ .. -~-:: , ~- ··>~>~t ·~---,/,<~ J?:::: 
·. '" ·>.~: :_ ~;:·;· -' . :· .. . ., ' . . . -. 

En ros años o~~eni~ ~ ~ov~nta, entraron a México no me~os ~~ ~O f;~nquicias 
extranjera·;,:. ·.cuyo· ;;...pacto ·cambiaron los hábitos de consumo. de· millones de 

persona·s ·er;'-:·~~estro p~fs. 

Cabe señalar que cuando se produjo este fenómeno de que la mayoría de fas 

franquicias que operan en nuestro país eran extranjeras. los -e'!'Presarios 

mexicanos en JÜgar de generar sus propios conceptos decidieron co_mp~rfos ya 

hechos, ya que se res garantizaba éxito en el negocio, asesorfa comercial, 

mercadológica y de tecnología la franquiciatario. 

Ciertamente algunas empresas nacionales. comenzaron a hacer uso de este 

esquema porque el impacto económico que representan es importante. ya que 

reduce la tasa de quiebras de micro y pequeñas empresas. Es por eso. que 

numerosas compañfas nacionales empezaron a estudiar la posibilidad de 

desarrollar conceptos de franquicias y promover su compra-venta. 

A últimas fechas esta clase de negocios ha cobrado un auge inusitado. ya que en 

1986 este tipo de comercialización era inexistente. inclusive no aparecia el 
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concepto de legislación. es decir. ca recia de· un marco jurídico necésario ""para su 

desarrollo. 

Al.inicia~ a'1 añ~ de;199.1. la',', franqulcias registradas sumaban más de 80, pero en 

la actuálid8~ ·~·e.st~- ~ fu~rCL~-Se··· ~biCa en un número mayor a 600 ·.empresas 

franqu}Ciant~~·. r~:~J'~-.. -~~~Q'ri;;."6a Un._m~rcado de enorme potenciaL16 

3.2 Pasado y ~Ji~:~~:.,~1,;:~ Franquicias en México 

-·· ·_ :t~z:t:j::~~;;_~~~~~:t:.:\~ ., 
En realidad~ el ·pas~dCI :de la :franquicia en México es reciente ya qué los primeros 

casos de fra.n"q'Ui~i8: ~;:.::,ri~·eslro país se conocieron en la épa·ca d;;,1-os ochentas. 

A finales de 1988 con la' ;legada al mercado mexicano de Un número li,mitado· de 

franquicias e~ra;,Je~~- e~ -;u -~ayo~Ía nortea.:nericanas se., concibió_ la iniciativa de 

crear la Asociación Mexicana de Franquicias (AMF). la primera reunión se llevo a 

cabo el 10 de noviembre de ese año en.la ciudad de México. 

La AMF quedó constituida formalmente en el mes de febrero de 1989. se acordó 

que la Asociación tendrla como propósitos fundamentales la difusión y promoción 

de las franquicias en nuestro pais _y el mejoramiento de las condiciones legales 

para el mejoramiento sostenido de las franquicias en México. 

La creación en 1989 de la AMF. constituyó un acontecimiento de gran importancia 

para el desarrollo de las franquicias en México. A partir de su creación. la 

Asociación llevó a cabo un importante evento de difusión, la primera Conferencia 

Internacional de Franquicias en México, el 12 de julio de 1989. con la participación 

de conferencistas de México y Estados Unidos. y la primera feria de oportunidades 

de franquicias. cuatro meses más tarde, a la que concurrieron más de 2.000 

empresarios, estudiantes y público en general. 17 

16 ·soo Fl'"anqu1cias en México·. (2003), Entrepreneur, Vol.7. No.1. México, p.72 
''Minutas de la primera reunión en donde se creó la Asociación Mexicana de Franquicias. 
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En 1990 el fenómeno de las franquicias tuvo un gran auge. Además del nexo que 

desde su formación tuvo la AMF con la Asociación Internacional de. -Franquicias 

(AIF). se establecieran· contactos con otras asociaciones que mostraron su 

experiencia en el desarrollo de franquicias en otros países. 

El registro de contratos de franquicias en 1990 sobrepas"!ron las 40. El 

crecimiento que experimentaron las franquicias en este añc:>_}Ue· casi único en el 

mundo. 

En la actualidad el sistema de franquicias ha sido etiquetado como la mejor opción 

para triunfar en un negocio. 

Ferenz Feher. nuevo presidente de la ·Asociación Mexicana de Franquicias, 

asegura que ya no son Jos restaurantes quie·n·es llevan Ja delantera. Hoy en día el 

sector que va al frente es el de boutiC.u~s de ropa con el 35°/o del mercado, en 

segundo lugar se encuentra el sector de servicios con el 24o/o y el de alimentos 

con el 23%. Ver gráfica Nº 1. 

GRÁFICANº 1 
Distribución de las Franquicias por Giro 

24o/o 

O Alimentos ~Ropa O Construcción y Bienes Raices O Servicios O Varios 

Fuenle: Elabof"aet6n propia en base a datos obtenidos en el informe de la XXVI Feria lotemactonal de Franquicias. 

En relación a la distribución de las franquicias por ubicación. por razones obvias 

del Distrito Federal sigue siendo el mayor concentrador de franquicias dentro del 

I TESIS CON I 
FALLA DE ORIGEN 

------------------ --- -- -----

24 



CAPITUL03 

pais con el 75o/o de todo el sistema. el 10% están ubicadas en la zona Noroeste. 

5% en la región Occidente y Centro y el 10% están ubicadas en el resto del país. 

Pero en lo que se refiere a las franquicias mexicanas. no sólo se están 

expandiendo a lo largo de la República. sino cada vez son más las que buscan 

oportunidades en otros paises. Ver gráfica Nº 2. 

GRÁFICAN•2 
Distribución de las Franquicias por Ubicación 

O Distrito Federal B Noroeste 

ra Occidente y Centro c:J Resto del Pais 

Fuente: ElabOraoón 

propia en base a datos obtenidos en el informe de la XXVI Fena ln1emaaonal de Franquicias. 

Al inicio de este esquema de negocios en México. la mayoria de las· franquicias 

ubicadas en este pals provenian de Estados Unidos. pero en .la· actualidad se ha 

diversificado el origen de las mismas. 
·'' 

..-_¡:_ 

En estas fechas. la mayoria de las franquicias que pe~~,;;~~·~n en._ ·nuestr~ país 

son de origen mexicano, abarca el 60o/o; mientras qu0. E~Í~::d~·~< Unidos paso a 2º 

lugar abarcando el 31 %: España abarca el 3%: Canadá··.el. :2% y el 4% restante lo 

abarcan otras naciones. Ver gráfica Nº 3. 
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GRÁFICAN" 3 
Distribución de las Franquicias por Origen 

O México O Estados Unidos CICanadá C!JEspaña metros 

Fuente: ElaboradOn propia en base a datos obtenidos en el Informe de la XXVI Feria lntemacional de Franquicias. 

Con respecto al consumo de materias primas de las franquicias. México se ha 

visto favorecido ya que la mayoría de estos consumos son nacionales. reportando 

que estos abarcan el 71 % y el restante es importado. Ver gráfica Nº 4. 

GRÁFICAN"4 
Consumo de Materias Primas de las 

Franquicias 

Fuente: Elaborad6n propia en base a datos obtenidos en el informe de ta XXVI Feria lnlemaeion4'1 de Franquk:ias. 

Según la lntemational 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 

más de 80,000 millones de dólares, mientras que México tiene alrededor de 600 
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franquicias nacionales, 25,000 unidades y con ventas anuales por más de 10,000 

millones de dólares-anuales. Sin embargo~ el -país Ya-se encuentra dentro de las 

15 naciones con mayor desarrollo en este concepto'.'" 

3.3 Marco Legal de las Franquicias 
__ , __ 

Es importante conocer el marco juridicO 'de ra· . .';~~~~~:~~¡~~-:~h~sto que a pesar de 

que es un fenómeno mercadológico ~~·-_;-~{_:_~i-~~~;~:;:_~~-yd~~~--~ital -irTiportancia su 

conformación legal, ya que se establece>un;,· reí;,;'ció~·-¡'ú;idi~ entre franquiciante y 

tranquiciatario, que es plasmada a través·d;,,I ;,,,·ntr.:.tci. 

El articulo 1793 del código civil define: los convenios 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 relación 

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 relación4 

Es de suma importancia que el contrato asi como otros documentos tienen ciertas 

particularidades que lo vuelven único y son éstas las que deben estar plasmadas a 

lo largo del citado documento, el cuál debe ser justo y equitativo para lograr 

proteger a ambas partes, además debe ser el mismo para todos los 

franquiciatarios. 

El documento puede ser registrado como to marca la ley ante el Instituto Mexicano 

de Propiedad Industrial con la finalidad de que se haga valer por terceros y saber 

'" NAI andar se hace camino'",(1999). Expansión, Vol.765, México. p.103. 
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quién está·· autorizado a utilizar una marca registrada dada. Sin embargo. en 

México, la ley autoriza al franquiciante a eliminar del ejemplar del contrato que 

registra ante l~s autoridades todas las cláusulas o estipulaciones que contengan 

informació~_.«?º~siderada confidencial a juicio del. propio franquiciante . 
. ,-,,_ -, 

En México I~ franquicia cuenta con un marco jurldico bien definido, el que desde 

luego encabeza la Constitución Polltica de los Estados Unidos Mexicanos. 

Constituyen las disposiciones de mayor aplicación en materia de franquicias las 

siguientes: 

:.- Ley de la Propiedad Industrial 

:.- Ley Federal del Derecho de Autor 

:;.... Código de Comercio 

:.- Ley Federal de Protección al Consumidor 

La Ley de la Propiedad Industrial señala en su Articulo 142: "Existirá Franquicia. 

cuando con la licencia de uso de una marca se transmitan conocimientos técnicos 

o se proporcione asistencia técnica para que la persona a quien se le conceda 

pueda producir o vender bienes o prestar servicios de manera uniforme con 

métodos operativos. comerciales y administrativos establecidos por el titular de la 

marca. tendientes a mantener la calidad. prestigio e imagen de los productos o 

servicios a los que esta distingue.19 

Ouien concede una franquicia deberé proporcionar a quien se le pretende 

conceder. previamente la información relativa de la empresa que el franquiciatario 

debe conocer y el estado que guarda la misma. a este conjunto de información se 

le denomina Circular Oferta de Franquicia (COF) y lo señala el articulo 65 del 

Reglamento de la Ley de Propiedad Industrial. 

, .. Ley de Fomento y Protección a la Propiedad Industrial. 

I TESIS CON I 
FALLA DE ORIGEN 

28 



CAPITUL03 

3.4 El Contrato de Franquicia 

En el contrato de franquicia quedan establecidos los derechos y ·obligaciones de 

ambas partes (franquiciante y franquiciatario). Aun cuando la franquicia representa 

una de las formas más seguras de hacer negocios.· no ·se debe olvidar ·que se 

establecen importantes normas y términos para su funcionSmiento~ por lo que. es 

muy importante que se conozca con quien se hará· el negocio .. ;::Yª.~ que se 

establecerá una relación semejante a una sociedad en cuanto a la _injerencia del 

negocio. 

."· . 
La relación entre franquiciante y franquiciatario se bas8rá en i~S ~,"bíiQadiones y 

derechos preestablecidos a través de un contrato de franquicia.-la· fOírria ~~··q·u·~ se 

cumpla este. así como los aspectos extra cont~~ctuales como.lo __ ~~~j~·-:?c:>~.fi.~n'.Zª· 
fidelidad y honestidad los cuales marcarán la pauta· para 'un._buen_-~n_i.;,~cjirniento 
entre las partes y un funcionamiento eficient~. De a~~·. s.~··.~~íiV~::.1~ .¡-~·p~rtancia de 

establecer un contacto preciso y completo que facilite_ ei d.es;,¡rrÓllo_de·e;¡ta relación 

de negocios. 
'.·-;:_,é' 

-~J-'.. ~/-~~~ -. -. ' 
Es muy importante que en el contrate:>, se. derin~-~·1-=tá~~~ ·py~éed_imientos. como 

obligaciones y se establezcan los lineamientOs pBrcl'sSnCioñ'Sí su incumplimiento e 

igualmente las excepciones a las des~i~~i~~e~~.:-'d0(. ~¡~-~~-~l~do , ya que en la 

práctica muchas veces no ocurre literalm~-rite-~~~'""'t6:~~~-~o~tíactual. 

El contrato de franquicia debe ser de tipo: 

:...... Mercantil: aplicable al comercio. 

;.. Bilateral: cuando las partes se obligan reclprocamente. 

,.. Oneroso: en donde se estipulan provechos y gravámenes reciprocas. 

El contrato de franquicia debe contener entre otros las disposiciones generales 

acerca de: 
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a) Normas Operacionales. Son las disposiciones por las cuales el 

franquiciatario se_ obliga a acatar toda orientación que sea transmitida por el 

franquiciante. las más importantes deberán ser incluidas en manuales. 

b) Definición de Actividades: Definir las actividades que no podrán ser 

realizadas por el franquiciatario como son la producción o venta de 

productos no autorizados por el franquiciante. 

c) Definición de Territorio: Indicar el área en Ja cual el franquiciatario tendrá el 

derecho exclusivo de ejercer su actividad. 

d) Asistencia y Apoyo Técnico: Describiendo detalladamente Jos servicios que 

el franquiciante prestará al franquiciatario. 

e) Garantías: En este renglón se definirán las garantías que el franquiciante 

otorgará al franquiciatario en cuanto al cumplimiento del contrato~ asf como 

Jas sanciones a que se someterá el franquiciatario en caso de 

incumplimiento del mismo. 

f) Publicidad: Se deben establecer las pollticas. asl como las 

responsabilidades tanto del franquiciante como del franquiciatario en. lo 

referente a la publicidad tanto de la marca. como de productos y servicios. 

ya sea que se realice de forma local o nacional. 

g) Regalías: Es el pago al que se someterá el franquiciatario por el derecho de 

vender o comercializar los productos y/o servicios y que deberá entregar al 

franquiciante. Existen regalías por porcentaje. fijas 6 sobre compras. 

h) Cuota de Franquicia: Es la cuota inicial que deberá pagar el franquiciatario 

por derecho de obtener la licencia de uso de marca y gastos en que incurrió 

el franquiciante para formalizar el contrato. 

i) Cuidado de Ja Marca: Será 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. 

Cada 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 c'?ntrato se 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

30 



CAPITUL03 

establecerán las licencias para el uso de la marca o nombre comercial. así como 

de los conocimientos para la operación del negocio. 

3.5 Ventajas y desventajas para el Franquiciante 

Autores como Enrique y Rodrigo González Calvillo señalan que entre las 

principales ventajas para el franquiciante se encuentran las siguientes: 

:;..... Es posible lograr un crecimiento acelerado. Ya que el franquiciante transfiere al 

franquiciatario la responsabilidad de aportar el capital. así como la fuerza de 

trabajo directo tanto para la instalación como para la operación de cada 

franquicia. Así el franquiciante no requiere su fuerza laboral directa y puede 

ampliar su penetración a muchos más mercados. 

:- La difusión de la marca y Ja 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 más el producto al 

consumidor. La rápida expansión que se puede lograr a través de un sistema 

de franquicias. facilita el conocimiento de la marca por parte de Jos 

consumidores. ya que cada vez podrá haber una sucursal mas cerca de ellos. 

;..... Se reducen los gastos publicitarios y sin embargo se alcanza mayor difusión. 

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. Además es posible canalizar la 

publicidad de forma que se realicen campañas locales. regionales o 

nacionales. 

;..... Las inversiones necesarias para la expansión 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 

Jos métodos y procedimientos de operación establecidos. además aumenta la 

eficiencia en la medida en que queda deíegada la gerencia de cada una de las 
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unidades o negocios franquiciados, además de que cuenta con todo esfuerzo y 

motivación del franquiciatario ya que es su propio negocio. 

Los franquiciatarios proveen de su talento personat·',Ya que cada uno de los 

tranquiciatarios constituye un ·hambre'·:·de" n~·g·c;c;b'~.'~: .. ap-~rta?~u ':~reauVid~d. su 

motivación y .su talento;·.,.·~ue~t~:: qu'~~~sL;~·-._¡·¡,te-~~~;~ son- los· .. mis.mos que el 

tranquiciante. amboS busc~n e¡· é~Í~~- d~Í ·n~~~J~¿;io. ·; 
':»···. •'" 

Enrique y Rodrig~ G;n;ál~Z: CalvUJo ~~eñal.,;n que, entre las desventajas para el 

tranquiciante se enCUentran: 

;... Reducción de la independencia. Se debe concebir con Ja _m~ntalidad de que 

compartirán tanto las marcas. los procedimientos como los secretos del 

negocio con terceros, ya que lo que realmente se comercializa en una 

franquicia es el concepto entero del negocio. El franquiciante tendrá que 

considerar los efectos que puede provocar a sus franquiciatarios cualquier 

decisión tomada. 

:- Reducción t1el control sobre los negocios franquiciados. Debido a que el 

franquiciante no tiene participación directa en la operación del negocio, ya que 

el franquiciatario tendrá autonomía para actuar. limitándose el franquiciante a 

hacer recomendaciones en ciertos renglones de la operación. 

3.6 Ventajas y desventajas para el Franquiciatario 

Entre las principales ventajas para el franquiciatario Rodrigo González Calvillo 

señala 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 tecnología 

desde el inicio del negocio. Puesto que es un producto probado, lo cual 

ahorrará 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 operación y se podrá operar el negocio aun cuando se 

carezca de conocimiento del ramo. 

;.... Se beneficia de las economías de escala generadas por Ja operación conjunta 

de varias unidades. Ya que las compras son realizadas de forma global, y se 

pueden alcanzar varios grandes volúmenes en conjunto por lo que se obtienen 

excelentes descuentos. 

;.... Se cuenta con un entrenamiento inicial y un soporte operativo permanente. El 

franquiciante ofrecerá al franquiciatario. asistencia tanto para la ubicación de 

local, la instalación, en los procedimientos contables y administrativo, además 

que se contará con el desarrolla de nuevos productos e investigaciones de 

mercado conjuntas. 

:...- Se incrementan las posibilidades de obtener financiamiento al estar bajo la 

dirección y supervisión de un negocio de rentabilidad probada. 

Las desventajas para los franquiciatarios son: 

Poca independencia. Ya que estará sometido a todas las pollticas, los 

estándares operativos y las normas generales del negocio franquiciado que se 

establecieron en el contrato. 

Las contraprestaciones. El franquiciatario deberá pagar por la marca. asl como 

por los conocimientos transmitidos de un negocio de rentabilidad comprobada. 

El pago constará de una cuota inicial y las regalias. 

Riesgo asociado con el desempeño del franquiciante esto es resultado de la 

dependencia evidente que surge en una relación de franquicias ya que se pasa 

a formar parte de un conjunto y se deberán seguir las normas y decisiones del 

franquiciante. 
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;.... Limites en cuanto a las compras. Esto generalmente es realizado con el objeto 

de estandarizar la operación de los franquiciatarios. además de conservar la 

calidad de los p~oductos o-servicios.que se ofrecen. 
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CAPITUL04 

4. Mercado 

Una d0 las ca'racteristicas principales en el desarrollo del sistema de franquicias 

es pr0~isame~le c~nocer el mercado. ésta herramienta_te va a permitir incursionar 

y analizar con quien te vas a enfrentar. si es fuerte o es débil. 

4.1 La Rama de Autopartes 

El comportamiento de la rama de autopartes refleja en gran medida las 

transformaciones que ha experimentado la industria automotriz. inmersa dentro de 

los problemas económicos y las politicas gubernamentales que durante la década 

pasada y principios de la actual. han venido ocurriendo en nuestro pals. 

Afortunadamente en los últimos años se ha experimentado un importante 

crecimiento. producto de la recuperación del mercado. alcanzando una tasa de 

crecimiento del 8.5% para finales del 2002. Ver gráfica N" 5. 

GRÁFICAN"S 
Comportamiento de la Rama de Autopartes 

(tasas de crecimiento) 

25.00%~-----

20.00%.J.+------.!.!.'-"'~...:¡.=;;¡¡.;.-=-----------! 

15.00%.J..l-~=c-------r--.1---1 

10.00%.J..l-"'>==io~----1 

5.00% 
0.00%.¡.;:i._.Jl!:::;==;m .. ¡=;==L__J~:::!._Jl!::;:=:l=::~;=JL._Ji!o:;=L_.Jl!:::;-i 

·5.00%.J..1-----1 
·10.00%,_.. ___ _, 

·15.00%.J..+-----t ·20.00%.¡.o, _____ ., _______________ .,, 
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Fuente Elaboraet6n prop•d en base a dalos cstad•shcos del INA (lndustoa Nacmnal de Aulopartes) 
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De igual ~orma. otros indicadores nos demuestran que el mercado de autopartes 

sigue mejorando y que 'ªs expectativas en el futuro parecen ser positivas. y se 

muestran como siguen20
: 

• La Inflación del Sector. desde el 2000. se ha mantenido por debajo del indice 

inflacionario general y las expectativas para los próximos añoS es manten.erse 

por debajo de las metas inflacionarias del Banco de México. 

• Los niveles de inventarios. han disminuido paulatinBmente ante el reto que 

enfrentó el sector por ser más eficiente dentro del mercado internacional, 

teniendo niveles promedio de 60 dlas en 1996. reduciéndose hasta 24 dlas 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 reducción de 10.7 puntos porcentuales. 

• El Crecimiento del Parque Vehicular. ha aumentado 10.2% durante el periodo 

1998 a 2002, al pasar de 1 O millones 166 mil a 11 millones 320 mil unidades 

respectivamente, sin incluir vehiculos fronterizos e ilegales, estimándose que en 

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

circulación. 

Sin embargo algunos factores negativos siguen subsistiendo. como es el 

decremento del poder adquisitivo de Jos consumidores, la incertidumbre 

económica, (factores que por otra parte pueden incidir en la preferencia por 

mantener vehiculos usados). Ja entrada de nuevos competidores extranjeros. el 

encarecimiento y limitado acceso a financiamientos bancarios. los elevados 

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

• >() INA Mlndustria Nacional de Autopartes ... www.ina.corn.mx 
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4.2 El Mercado de Consumo Final 

La demanda de productos que ofrece Refaccionarias California se dirige a dueños 
-,.···-' . . - . .. 

de automóviles y_ camiones~ con_ tres· año's o_ más de antigüedad. tanto empresas 

como particulares •. ·asi·-:·co·mc(··:~q·u~llás', personas· cuy~· girO es 1a ·reparación. el 

mantenimiento e inCJ-~so i~'·"'~r6~i~Íó~:: de refaccion~·s pa.~a- tal~~ unidades. 
- ; "' .. -~-~_:<'-:}~{-'2--~ ·, -
'- ; ::~,--. ~:-~-;;'· :-~ ,_ 

El perfil de cliéntes dé.RetacCionarias California incluye.los siguientes tipos: 
.. ~ _, 

:.- GRAN~~~:;~~~~~iAs FLOTILLERAS: se\efi.:.re a aquellas empresas 

que ---"é~~';;ta·~ -'~7o~ ----un~ cantidad importa~t~---::i~ unidades. y buscan adquirir 

los prod~ci~~--~ precios de mayoreo.debicf"~:tal volumen que manejan. 

:.- MECANICOS: 

• Clásico: se refiere al mecánico que repara automóviles particulares y que 

normalmente acude por las autopartes el mismo. y no cuenta con RFC~ 

• Mecánico que cuenta con un taller de 200m2 aproximadamente: aquel 

mecánico que cuenta con un registro ante la SHCP. realiza compras 

constantes y de contado. 

• Mecánico Profesional: Cuenta con un taller grande con una planta 

mínima de 5 empleados. supervisa todos los c.t~a~~j~~~-.- -~-~~li~a -~.~s_ 
compras personalmente llevando autopartes de la."~: mejor. ·calidad y 

normalmente maneja una linea de crédito. 

PÚBLICO EN GENERAL: Se refiere a aquel comprador inexperto, que 

busca ayuda del personal de Refaccionarias California para elegir 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 cual 

prácticamente se garantiza la existencia física del producto buscado, sin descontar 

que los volúmenes de compra y los acuerdos comerciales, pérmiten ma':'ter;er 

precios muy competitivos y que el servicio al cliente se consideF-a' ·-una·: de. lás 

prioridades. logrando una importante diferenciación, ventajas CC?mp~Íitiv~~ Y. la 

preferencia de Jos clientes: variedad, precio accesible, seguridad. profesionalismo. 

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 comercialización de autopartes y refacciones, el sector se encuentra 

bastante desarrollado en nuestro país, operando en la actualidad un sin número 

de empresas d0dicadas a la venta de autopartes. 

Competencia Directa 

La competencia directa de Refaccionarias California __ está .. coí!lpuesta por todos 

aquellos negocios cuyo giro prin7iP?.I .sea la of;,.rta. de a;,top~rtes y refacciones 

para automóviles y camiones. 

Encontramos desde pequei"ia~··~~fa~~i~narias conocidas únicamente en su zona y 

que no cuentan con renombre o m,a~ reconocida, hasta grandes refaccionarias 

que han logrado consolidarse como -fuertes cadenas. 

La diversidad de negocios del sector. de puntos de venta y de tamaños, hace 

prácticamente imposible identificarlos en su totalidad, sin embargo, podemos 
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señalar los siguientes: 

CUADRONo.1 

En el cuadro se muestra que Refaccionarias Rogelio es la empresa con más 

unidades establecidas en México. 1 en el Distrito Federal y 18 en el interior de la 

República: en segundo Jugar se encuentra Martz Refacciones con 13 unidades en 

el interior de la República; le sigue en tercer lugar Morsa con 12 unidades 

ubicadas de igual forma en el interior de la República. A partir de Refaccionarias 

Dar el número de unidades es menor. ésta con 5 establecimientos de les cuales 2 

están ubicados en el D.F. y 3 en el interior del pals y al final encontramos a varias 

empresas como Hella Shop. Refacciones para autos. Grarma y Refacciona~ia 

Hirata con sólo una unidad. todas estas establecidas en el D.F. 

Los competidores directos. no han logrado un importante posici~nami~.nt~-~~·~~·ivel 
nacional. sin embargo. en algunos casos su presencia y p3íticfpSCión.'df;-rri0rCado 

a nivel regional o local llega a ser importante. sin descartar qu~~·b.-~-~qú~~~-_\POr _i:Jri 
lado consolidar su posicionamiento mediante esquemas de e c-r~-~i~Í.3"i1t~ ·--·que 

pudieran llegar a representar una amenaza importante para .:,R~.f~'~Ci~~a~as 
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 Indirecta . 

Como competencia i~direCta dé Refaccionarias California se encuentran aquellos 

negocios. qu~'.siri·S~~··~u~··g¡;o··-pre:P:O'n.de~-~te la venta de autopartes y refacciones. 

satisfacen· si~Üare~· .. ·~eCe:Sid¡;.~d~S-·de.10~---cli~;,t~~. 

TaÍier~s ---_ ~e~ni~~~~;-.. ~~-~;: ___ -¡~k-'..,:-~,~e;~-~--:~~-l~ás -,_ d~--~--~ealizar los servicios de 

reparación y m8,nteni~ie~"t~~- :;·._venden. I~~-- '. ;: ~~fa~~iones y autopartes 

requeridas para Ja P'restSciórl d.~-- ~~-~-.. s~":'i~!-~~<~en~~~~mente el precio es 
mayor y en ocasiones el prodúciO--e~~i'dé·-~e~~~-CBlid~~:;-> 

.-<:>,: ;_!_.~.'.~~.-??: ... < -', '"" . - ··,:, ,-~-' - - ' ' 

Centros de servicio automotriZ:·-· do0d~ ·pr;r1Ciila(~e.nte __ s0. realizan trabajos 

de estética automotriz, se come~rci.Sli~ar.:; _di~~Ct~~e~t0. la~ autopartes y se 

instalan_ J~d ·.·.· -•:/< r 
Tiendas de autoservicio: en Ja mayoría de tiendas de autoservicio, en la 

sección de automóviles, se pued~ñ er:.Contrar
1

~ algunas piezas para Ja 

estética automotriz. Cabe mencion~--~~q~S.eñ-.e~te .. tipo de tiendas, el cliente 

no encontrará gran variedad de piezas. por._lo que más bien se realizan 

compras de conveniencia, es decir. el cliente que va al supermercado a 

realizar sus compras cotidianas y aprovecha para buscar Ja pieza de su 

automóvil. pero sin ser una prioridad adquirirla. 

Dístribuidoras y agencias automotrices: Que aprovechando posicionamiento 

de marca, canales de distribución 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. ·custribuidoras y 

agencias llegan a ofrecer un buen servicio, sus precios son más altOs Y la Variedad 

de productos es mucho más limitada. adicionalmente eri la.s tiendas de 

autoservicio, no hay servicio personal. 

Ventajas Competitivas de Refaccionarias Califomia en su sector. 

Entre las principales ventajas competitivas de Refaccionarias California frente a su 

competencia. tanto directa como indirecta. podemos destacar: 

Un valioso posicionamiento de marca en 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 público consumidor muy variado. 

Capital intelectual y humano. personal debidamente capacitado para ofrecerle 

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 público. ya que 

periódicamente 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. as( como 

hacerles frente. 

Un concepto de negocio susceptible de ser reproducido. transmitido y 

repetido. 
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La situación particular. de Refaccionarias California derivada de sus ventajas 

competitivas, sumada a las amenazas que representa la competencia nacional y 

extranjera. asf como a las oportunidades que ofrece el mercado. tanto por la 

apertura comercial. el incremento en el parque vehicular y ~a necesidad de 

refaccionarias pequeñas y medianas de garantizar su subsistencia. convier:ten 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 líder del 

mercado. 

4.3 El Mercado de Franquicias 

Los Competidores de la Franquicia Refaccionarias California. 

La competencia al momento de comercializar su concepto de negocio. estará 

constituida por todo el espectro de franquicias ofrecidas en el mercado. tanto de 

origen nacional como extranjero. incluyendo por supuesto las de giros semejantes. 

ya que hay que considerar que el inversionista racional buscará la alternativa que 

más le reditúe y que al mismo tiempo cumpla con sus expectativas no monetarias 

(de realización 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 

F~-~:=~:. w .-1a.:::::,,-......:11:1,...,._C..tfomla. 
~ ~ N"-""- ·~- - c.-• ....... .._ 

Eft~ .. _... ...... - _..__. 

~~~==~+~~~~~~~m~,== •• =.=-==•~~>--==--'~~+-====+..,_,~====+=~~•~====-+-~.---i==~=; 

Üll••Sdgl<> ,,.___,,_ ==-~~·;-......................... ...... 

=· ... .:::.::::--...... :_. ..... ~ 
-~-- ... _ 

i.>O.Il(U) ~·l(lU(l 

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 

inversión inicial, variable también oscila entre $155,000 y los $2,000,000 pesos. 

Por otra parte, las regallas van de 4% a 10%; mientras que la Cuota de Publicidad, 

de 2 a 9%. 

Las Franquicias por nivel de inversión son las siguientes: 

CUADRO No. 3 

En la evaluación financiera del franquiciatario presentada en el Capitulo 5 se 

determina el nivel de inversión para la franquicia Refaccionarias California, con 

monto de inversión inicial entre $1,300.000 y 1,500,000 aproximadamente. En 

relación al cuadro arriba mencionado muestra ejemplos de franquicias 
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competidoras con un monto de inversión inicial total ·de entre $1,300,000 · y 

$1,500,000. En cuanto al porcentaje de regaifas operativas cobrado, observamos 

que se encuentra entre 4% y 8% sobre las ventas, en tanto que la cuota de 

publicidad se sitúa entre 1 o/o y 4o/o. 

Ventajas Competitivas, en el mercado de franquicias: 

Algunas ventajas competitivas que presenta Refaccionarias California frente a 

otras alternativas de franquicias del rubro: 

..J No existe en México un concepto netamente similar al de Refaccionarias 

California fo que sin duda Ja convierte en un negocio innovador con 

respecto a Ja competencia . 

..J Se cuenta con una experiencia probada y exitosa de repetición de negocio . 

..J Existe un valioso desarrOllo en know-how y ur:ia ·importante estructura de 

soporte y asist.e.n~it§I.<.': 

4:4 Plan de Expansió~ d_.; 1a F=r;a'~~:;o,~f Ía i ;:' · ~ ~r~\~ 
~~~ .. ~·,:·;//:ú; .. ~ ·¡ ,,~·-_;:-,;'";:t,~;:. -::"-:~:._~:,_:.-~~/("' ., ~-, ,. 

El plan de ape~.ura __ ~~,·~~~-rl~~i-~~.~~' ~-~~~~é~-o~arf~-~,-~.~l~f~~~ia s.e basa en un estudio 

~::~::.~rd;e ::ci: Si~t~:~~~~iJf~ª~~:,e&fi~t:~-ci~ºía población Y e1 parque 

._.;;"~~!~~~tt~~::~;;~.~:::~~.f~k:.~~At\~'~f(l~ii~~:.:~~;'.'???ó~ ·:·.-~/·' {:~ ·_:. · · 
Es importante sef'ialar que se requiere de un parque vehicular de 50,000 unidades 

para poder ubicar una franquicia. 

Para entender el método de calcular el plan de expansión de Refaccionarias 

California, se ejemplificará con el estado de Baja California Norte, y se muestra 

como sigue: 

1 tESIS CON 1 
FALLA DE ORIGEN 

44 



(1) Total Parque Vehicular = 715.361 

(2) Población Total = 2.475.997 

CAPITUL04 

(3) Para determinar la población por auto. se divide.(2) I (1) = 3.46. es decir. a 

cada auto de Baja California Norte le corresponden 3.46 personas. 

(4) Tenemos la población de las posibles ciudades potenciales de Baja 

California Norte. Mexicali con 761.159; Ensenada con 367.274; y Tijuana 

con 1.207.045. 

(5) Para determinar el parque vehicular estimado. dividiremos (4) I (3). Es 

decir. 

Mexicali: 761.159 / 3.46 = 219.913 

Ensenada: 367 .274 / 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: 219.913150.000 = 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 podrá abrir una nueva 

franquicia. 

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

CUADRONo.4 

o1 Afto2 Afto3 A/to4 º" .. 
En este plan de expansión se consideran 80 unidades en franquicia a abrir en un 

periodo de cinco años. Adicionalmente, Refaccionarias California tiene operando 

actualmente 56 unidades propias. 
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Cada franquiciatario deberá mantener los más altos estándares 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 estándares de calidad al ir 

desarrollando su plan de expansión. 
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CAPITULO 5 

5. Plan de Negocios de la Empresa Refaccionarias California 

El Plan de negocios tiene el propósito 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 corno Franquicia 

;... Consolidar su presencia en el mercado nacional a través de la unión 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 Refaccíonarias California es la comercialización de 

autopartes y refacciones para automóviles y camiones a precios accesibles y con 

una vocación de servicio y atención, ajustándose a diversos sectores y tipos de 

cliente y cuenta con un extenso surtido en inventario. 

Actualmente Refaccionarias California opera exitosamente las siguientes unidades 

propias: 

40 Sucursales en el D.F. 

4 sucursales en el Estado de México 

4 sucursales en Puebla 

3 sucursales en Morelos 

3 sucursales en Guanajuato y 

2 sucursales en Ouerétaro 
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Las lineas de productos con las que cuenta cada unidad de Refaccionarias 

California son: 

Partes Internas del Motor. 

Partes eléctricas. 

Suspeñsión y frenos. 

Acces<;rios para autos~ 
Herramientas; equipos' para taller. diagnóstico. 

. . ' . -

Se ha implementad~·. una p~·l:i~i~'-~~rpÓrativa de precios uniformes a nivel 

nacional. generB.-rÍdo ·:·· Y_.-~.)TIB~tenie~d_ó ante el cliente fa percepción de 

estandarización en tod~ r~'6ad0ri8.d0'r1eQocios. 
~:::·-~--:'_>;:;,: '-·\~;:::;·.:> :· 

5.3 Prototipo de Fra.:.quié¡¡.:~,~C 

Se definió un prototipQ de' franquicia con las siguientes características: 

;;.. ContandÓ con una superficie de área de la tienda de 80 m2. 120 m2 de 

bodega y 60 m2 de área de estacionamiento. 

Cada Franquicia otorgada deberá tener estas dimensiones y además deberán 

mantener estándares de calidad. imagen y servicio, así como procesos operativos, 

administrativos y comerciales uniformes. los cuales serán transmitidos a través de 

una capacitación completa y manuales adecuados, destacando los principales 

elementos de diferenciación de la red: variedad. precio y servicio. 

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

no. 5 y se muestra como sigue: 
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1~upe 1cie M1mma (área de la tienda). 

Superficie Mimma (área de bodega) 

Superficie área de estacwnamienlo 
Ub1caciOn del Local. 

Ub1cacion de la zona 

Areas denlro de la Tienda. 

eom 
120m"' 
60m' 
Vista a la calle 

Zona Urbana. Comeraal o 
(T¿llleres) 

Mostrador. 
Ca¡a. 

Carac1erist1cas generales del interior de la Con pubhc1dad 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 met.ahcas 
Tiendas y Bodegas tubulares 

Caracterlst1cas Homogéneas 

Número de Empleados. 

5.4 Formato de Franquicia a ser Ofrecida 

Franquicias Individuales. 

ROtulos, 

1 ca¡era 

1 encargado 

2 ventas. 

1 almaeén 

1 mensa1ero. 

CAPITUL05 

Considerando las expectativas de crecimiento de Refaccionarias California., sus 

ventajas competitiv~s tanto en el giro de refaccionarias como en el sector 

franquicias; las· á'feBS de oportunidad que ofrece el mercado; se ha determinado 

como estrategia más adecuada ofrecer franquicias individuales en el territorio 

nacional 

Con esta estrategia se pretende: 

;..... Copar el mercado de manera paulatina y flexible mediante un crecimiento 

sólido y sostenido. 

,_ Evitar otorgar áreas (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 esp~rar los resultados 

de los planes de expansión. ~antes de emprender los compromisos 

territoriales que implica tener franquicias regionales o master. 

;..... Se podrá mantener-, una supervisión estrecha sobre el desarrollo y 

estandarización de cada punto de venta. 

;... Se establecerá un control sobre la dirección de todo el concepto de 

negocio. así como su evolución e implementación de nuevas políticas 

5.5 Territorio Exclusivo y Preferente 

Es necesario otorgar los territorios suficientes. consistentes con Ja factibilidad 

comercial y financiera 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 actividades necesarias P.ara la operación de la 

franquicia. 

- .-,: - >:::-.-·.-_.º··: .; 

Asimismo. se debe e~itar otorgar territorio.~_ dt::'m~~-ia:~º---~~·p¡¡O-s para no limitar la 

cabida de otras tiendas en el misnlO._ ct.."ando·~'iaS·-~con~:úCiO·raes~_del mercado lo 

requieran. pudiendo respetar el der0Cho d0 .. p.rimera,~pC¡6ri::".:. -.y~;:;~ - ~::·-· .-: 

Refaccionanas California podrá otorg~r~}r&¿~};~~§~i:i:~:~rios dos tipos de 
,•; -- ~--,·., 

territorios los cuales serán: 

Territorio Exclusivo: el franquiciatario tendrá derecho a establecer y operar una 

franquicia de manera exclusiva. 

Territorio Preferente: Según las condiciones de mercado. cuando haya cabida 

para otras franquicias en un área delimitada y adyacente al territorio exclusivo, el 

franquiciatario tendrá el derecho a primera opción, para adquirirla, siempre y 
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cuando acepte" dentro de los 30 ""dias siguientes a" que se le notifique la opción e 

inicie operaciones dentro de los seis meses- siguientes~ 

La recof'!1e~~ación pa~ determinar el ta mano· · ".'ª.'·· ~~~-rito~~º_ a· _otorgar tanto 

exclusi.Vo como- pr0ferente para una franqÚicia Individuar._- e·s que éstos se 

delimiten -e;:, base·a los siguientes criterios: 

1) Estimación del Mercado Potencial dentro del territorio; lo cual está basado 

en el tamaño y especificaciones del parque vehicular7 

2) Estimación del Área de Influencia de la localización de la Tienda, partiendo 

de la siguiente referencia: 

;.. Para áreas de amplio Mercado Potencial, se deberá partir inicialmente de 

un área de 1 Km. desde la ubicación de la tienda. 

':.- Para áreas de Medio a Bajo Mercado Potencial. se deberá partir 

inicialmente de un área de 2 Km. desde la ubicación de la tienda. 

3) Ajustar las áreas resultantes del punto anterior. considerando: 

:;... Barreras geográficas (puentes. terrenos. parques, etc.) 

:;... Facilidades de acceso 

:....- Vialidades. 

;... Otros aspectos particulares a considerar en cada caso. 

Se comunicará al franquiciatario {sin revelar los criterios de determinación )que el 

area otorgada fue calificada como de amplio. mediano o bajo Mercado Potencial. 

De esta forma la empresa franquiciante tendrá la libertad de estimar, en base a su 

criterio, el tamaiio del Mercado Potencial y"asi definir a su albedrio el tamaiio del 

área a otorgar en exclusividad o en preferencia a cada franquiciatario. Esta 

sugerencia de dejar espacio a la subjetividad. se basa en el hecho de que para 

muchos casos será dificil estimar cori exactitud el tamaño del Mercado de un 

sector. 
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5.6 Contraprestaciones Económicas 

El Sistema de Franquicias de Refaccionarias California. implica una relación en la 

que todas las partes involucradas mantienen una serie de obligaciones y ejercen 

ciertos derechos que se traducen en contrapresta~iones ecOnómicas. Estas 

contraprestaciones corresponden a un ingreso. para la empresa Franquici~nte, 

Refaccionarias California, y a su 'vez·--- representan erogaciones para los 

franquiciatarios a cambio de todos los beneficios que percibe relaCionados con fa 

franquicia. (Ver punto 5.11) 

Cuota Inicial 

Refaccionarias California cobrará una cuota inicial de $100.000 pesos por cada 

franquicia individual. 

Regalías Operativas 

Refaccionarias California cobrará a sus franquiciatarios como concepto de regaifas 

operativas un So/o sobre sus ventas netas. Dado que el monto de regalías se 

calcula sobre los ingresos obtenidos por el franquiciata~o e,n cada periodo. 

Refaccionarias California requiere fiscalizar los ingresos_,~ª·'-~.::'. ~~anquiciatarios. a 

efecto de controlar que efectivamente se éste realiza.':1d0 .. 01 .·~ag~ .·correspondiente 

sobre las ventas reales 

Con la recaudación de las regaifas Refaccionai-Ía~:. cálifo,.;:,ia estará en 

condiciones de financiar los costos de administración _y:s~l'.'orte del sistema de 

franquicias. 

Cuotas de Publicidad 

EL franquiciatario deberá pagar una cuota para publicidad Corporativa o 

Institucional equivalente a un 1°/o sobre sus ventas netas. esto es. el porcentaje se 
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aplica basadO en 1aS rñisma Co'ñSideracion-es '"con las ~cüares se· ca1éU1a· 01 pago de 

regalías descrit~. en .:.eÍ · puiitO- .~~terior. Para:· confrolar __ -~¡ p~g? é:te. las· cuataS de 

publicidad, se de.be considem~ l~s mi;.mos ·aspectos q~e·. pa~á el control. del pago 

de regaifas oper:-a~iv~s_. · ~-. ;_, ·--
'.· ·::.:).;':·_, - <:'->?~::'.,_-:. .., _'·"'=~: .. ··.'.~:~;1~:;· 

Con la cuota é:le pÜbli~id~~ Ref;,';~~ig~'i.~fa'.~ ¿·;,;1¡¡;;~;,i~"~~tará obligado a destinar 

::::~~::::?s:: ~=~f~~:F~Jd{S~~~EF~!f ªt!~~~::id:ªdde~ª~c~~d::~:nd~: 
-' ·<t·"·· ·'7'.."c.:.~:_;:-i;¿ 
-·;._;,- _,'.:"~·· '-~/'::~.'., '.:·.tf,-: 

;,: -~~~~:_·; _:;:::~-~\.:.~ 
Venta de Productos 

-~.:: •• '. ' _.:; ¡:_ ·.:,', ·;·, ~f-·:~é-i: 

Refaccionarias C~lif<?rrii~-t~~'.íá~:;~d:_~;~--¡~~)_~~~\,:·~0dor ~bligatorio para abastecer al 

1 OOo/o al FranquiciatarÍo d'~· l~~'.'.:~~~dJ~Í¿;S '~~~~~der en su tienda. 

. . "'.'. .. , ... :; ..... if:-~~::,~~~:~\'.i~~;~~.:~::f ~1:r/;·'..~r;: --·:~::: ~. · ___ · 
Se estima que el __ . ~n~-~-nt~~.i~ ~· -~~-~~~~'- ~: c_¡u~ _ ~~be~á comprar el franquiciatario a 
Refaccionarias ca1iio~~;.;.~~~r~·;ci~~'$1 ao:ooo'.ooc apro~imadamenté como. promedio 
mensual durante _sü" p_fi~0_r ~-rj-~ -~e·o·p·~ración.=-aumentando _gradual~ente los años 

siguientes según --~-~~--~-5-tj~+ ·~er a~m0nt0 en el Ói\Íel de ventas del franquiciatario . 

.. -,~:._("-'·-_. . 

Como inventario i~_iCi~l!·:'~~.;;'_~Bq~iere que los fr~nquiciatar:io_s ~d_q~iera_n cinca meses 

de inventario, es de.cir; $900,000.00 

5.7 Soporte al Franqulciatario 

Con el propósito de lograr el éxito del programa de franquicias. el franquiciante 

debe brindar entrenamiento a sus franquiciatarias. con la finalidad de contribuir a 

hacer más eficiente su operación y alcanzar el éxito en su negocio. lo cual 

constituye además una parte importante del valor agregado de la franquicia. 

Dicho soporte puede ser constituido a través de: 
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1. Entrenamiento inicial, el cual será impartido tiempo después de la firma del 

contrato. mientras el Franquiciatario prepara su apertura. Dicho entrenamiento 

será impartido en la casa matriz. Este entrenamiento deberá comprender el 

entendimiento del negocio. la filosofía de la empresa. los procedimientos 

operativas y las tareas administrativas como atención al cliente. cobranza y 

manejo de caja. mercadotecnia. etc. 

2. Entrenamiento días antes de la apertura. éste deberá ser impartido en la 

unidad del franquiciatario teniendo como objetivo capacitar al franquiciatario y a 

todo el personal que laborará en la tienda. Y apoyarlo en la apertura. 

3. Entrenamiento Continuo. fungirá coma reentrenamienta. 

4. Asistencia en la selección del local. 

5. Asistencia en Ja habilitación y equipamiento de Ja tienda. 

6. Asistencia antes y durante la inauguración. 

7. Comunicación y Retroalimentación 

8. Mercadotecnia y publicidad. coordinada por la empresa Franquiciante. 

9. Manuales (Operaciones. Imagen. Administración. Recursos Humanos. etc.) 

5.8 Estructura Organizacional Corporativa 

Se recomienda crear una nueva empresa, con una administración independiente. 

misma que quederá como Empresa Franquiciante. a efecto de identificar y separar 

las operaciones. gastos. contabilidad y Ja personalidad jurfdica de la empresa que 

eventualmente operará el sistema de franquicia. esto sin tener que incurrir en 

gastos adicionales, ya que se aprovechará dentro de lo posible la infraestructura 

existente. utilizando las mismas instalaciones e incluso el mismo personal actual. 

aprovechándose los recursos humanas de plena confianza para estar dentro de la 

nueva administración. 

La empresa franquiciante será la responsable de Ja comercialización, operación y 

administración de las franquicias. 
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Un ejemplo de cómo podrla ·quedar el organigrama funcional de la empresa 

franquiciante. en su primera etapa de desarrollo: 

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA FRANOUICIANTE 

Contador 
Externo 

Gerencia de 
O eraclones 

Staff de 
Operaciones 

GERENCIA 
GENERAL 

Comité de 
Fran uicias 

Gerencia 
Administrativa 

Staff 
Administrativo 

Las responsabilidades de cada una de estas áreas funcionales deberán 

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

asistencia técnica a todos los franquiciatarios. 

Gerencia General 

Sus responsabilidades son: 

r 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 Jos recursos humanos. económicos y tecnológicos para 

obtener los resultados esperados. 

,. La autorización final sobre la selección de candidatos a franquiciatarios . 

._ El visto bueno y la autorización final sobre los locales propuestos por el 

eventual franquiciatario. 
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Comité de Franquicias 

En un inicio el cor:!'it~-~.st~~f0 conformado. por parte de la Empresa Franquiciante: 

;. La Dirección de.Franquicias~ 

;..... La Ger~n~i~ de.; O~'"~~.~~~-· ·~·~s. 
··_ ~·~ . 

'·" ~ ' ~.:-,,,>· ' ·. ·. ,~:' . 

Y por parte d~ ·arQ~·ni~~I~~~;' ~Xíe~¡:.¡~s: 
;.... Contador: e;ct;r:.:;6::;~(::. · .. :·--. .. . . . 
;.. Otro~ -~·epr~~~~t.~·~t~s ·~· a~~sores externos. 

El principal objetivo de este comité será ofrecer opiniones y proponer iniciativas 

respecto a: 

:;.... El desarrollo de nuevos proyectos relacionados con la franquicia. 

,_. Objetivos y estrategias del sistema de franquicias. 

::.,.... La aprobación de candidatos a franquiciatarios. 

;.... La aprobación de ubicaciones de tos locales. 

::.,... La aprobación de Jos convenios realizados con las tiendas. 

Gerencia Operativa 

Sus responsabilidades son: 

:- Entrenamiento Inicial 

::, Entrenamiento días antes de la apertura 

;..... Entrenamiento Continuo 

;..... Asistencia en la selección del local. 

;..... Asistencia en Ja habilitación y equipamiento de Ja tienda. 

:.- Asistencia antes y durante la inauguración. 

Comunicación y Retroalimentación 

Mercadotecnia y publicidad, coordinada por la empresa Franquiciante. 

-_. Manuales (Operaciones, Imagen, Administración, Recursos Humanos. etc.) 

1 TES!S CON 1 
FALLA DE ORIGE~ 5<> 



Staff de Operaciones 

,_ Su principal función es asistir al franquiciatario para brindar soporte. 

Gerencia Administrativa 

Sus responsabilidades serán: 

;.... Recursos humarlos 

;.... Ingresos 

,_ Administración Financiera 

;.... Facturación y compras 

;.... Actividades administrativas 

,.. Reportes 

:.- Mercadotecnia 

:,... Promoción y Comercialización 

:,.. Asistencia Administrativa 

Staff Administrativa 

Sus responsabilidades serán: 

CAPITULO 5 

:,. Auxiliar en ta elaboración de nóminas. revisando el control de asistencia del 

personal de la empresa y la preparación de los recibos de nómina. 

Auxiliar en los tramites fiscales y laborales ante SHCP, IMSS, INFONAVIT y 

llenado de formas fiscales. según instrucciones de la Gerencia Administrativa y 

del Contador Externo. 

Elaborar expedientes del todo el personal de la empresa. 

:,.... Auxiliar en el pago a proveedores. 

Auxiliar en el control de facturación y cobro de los ingresos de la franquicia. 

específicamente de la cuota de franquicia. regaifas operativas y regaifas por 

publicidad. 

Apoyo y obtención de información para la elaboración de presupuestos. 
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,._ Cualquier tipo de apoyo en las labores administrativas que requiera .la Empresa 

Franquiciante. 

5.9 Aspectos Legales 

Entre los aspectos legales que se deben de considerar para otorgar la franquicia 

son los siguientes: 

1. Circular Oferta de Franquicia (COF). tiene dos funciones, constituye un 

requisito jurldico y contiene informaciónd.e la situación aciuai de la empresa 

para su comercialización: 

2. Carta intención, sin implicar la firma del c~ntí-ato de franquicia con el 

franquiciatario. representa un compromis'O inicial: puede s~r aplicada en el 

momento en que se acepta la aplicación 6 solicitud de franquicia y hasta la 

firma del contrato respectivo. 

Esta carta incluirá disposiciones relativas a: 

•!• Ariticipo de la cuota inicial. 

•:• Evaluaciones del candidato y del local. 

•:• Confidencialidad. 

•!• Información general sobre asistencia. supervisión y soporte. 

•!• Información general sobre pagos. cuotas. inversiones. 

•:• Vigencia de la carta intención. (En función del proyecto de obra) 

•!• Pautas para el otorgamiento del contrato definitivo. 

Otorgarniento de Franquicia 

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

el Franquiciante otorgará y el franquiciatario asumirá los derechos y las 

obligaciones exclusivas para el establecimiento y la operación de una franquicia 
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Refaccionarias California de. acuerdo con los términos .Y condiciones que se 

señalen en el contrato. únicamente en el local expresamente autorizado. 

El contrato incluirá las licencias de uso de· marca .Y las obligaciones respecto de 

soporte. asistencia y conocimientos técnicos para el Franquiciante conforme al 

presente plan de negocios y en términos generales ya que las especificaciones 

particulares. vendrán contenidas en manuales y· programas de asistencia. 

Asimismo, se establecerán como contraprestaciones las especificadas 

anteriormente, la duración del contrato, etc. 

Duración y Renovación del Contrato 

El tiempo de duración del Contrato de Franquicia debe considerar el periodo en 

que se recupera la inversión del franquiciatario, lo observado en el mercado de 

franquicias y además debe permitir incorporar la flexibilidad necesaria para que la 

Franquiciante se pueda adaptar a los cambios del mercado. 

En consideración a estos aspectos, se ha definido que el periodo de duración del 

contrato adecuado para un franquiciatario de Refaccionarias California es de 5 

años contados a partir de la fecha en que se firme el contrato. Lo anterior en 

virtud de que el _ mo!1t~ de. inversión inicial estimado para las franquicias 

Individuales, es fácilmente recuperable antes de que expire el término del 

Contrato. 

Para renovar el contrato, el franquiciatario deberá estar al corriente en la totalidad 

de sus obligaciones, además de cumplir con los términos establecidos en el 

Contrato de Franquicia y firmar nuevo Contrato conforme al formato vigente para 

el tiempo de la renovación. 
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Cuota por Traspaso 

La regla general, que deberá ser plasmada en el contrato es que no exista opción 

a cesión º .. trasp~sc:) ·<:f~'-.1~.f~a~-_quiC::i~ p~r parte del franquiciatario. sin embargo se 

podrán establecer '.ª~:siguientes excepciones definidas en el contrato. 
,_-_."'' . -.,.-, _·--.;_:>::.-:,~ ... --: 

.. :.···· - -,~ •;';,-,;;';, '.,. 

;. La cesió~ :.~_;trSS~-~~~-CJ.~~·;-:·c~Bl~~~~-~-;ca-SO\deberá ser con conocimiento y 
autoriz~ci~-~-1 ex~r~~-~ del F_~.n~~-i~.i~-~~-~~-·:·~'<X'-'~·-.'.·,·.-... ':···. ·._ -

;... Cualquier ;,~evo carídidátci ;;, iñ.~'Q~'ÍciatariO, deberá seguir el mismo proceso de 

selección Y aprobación:<·:··».~:<-·· ~~p; ~~;ft'5~{;;J0i~:~~:tf1~~:··. 
;... Se establecerá una' cuota por,traspáso,',que .:;.;, p.;drá exceder al so % de la 

cuota inicial vigente. .,';;::>'->"·· ~ .... 

Fondo de Mantenimiento y Remodelación 

imponer a los franquiciatarios mantener un fondo de mantenimiento y 

remodelación asegura que cuando corresponda hacer mantenimiento y/o 

remodelar el local, equipo de tienda, vehículos y equipo de cómputo, se disponga 

de los fondos para ello y que se cuente con los recursos necesarios para 

mantener los estándares de calidad especificas para operar la tienda. en los que 

se incluye la imagen. 

Se ha estimado (en la Evaluación Financiera) que el franquiciatario aprovisione un 

fondo mensual de predeterminado. monto que deberá ser permanentemente 

usado o resguardado para el mantenimiento. según los estándares definidos por el 

Franquiciante. 

Cláusulas 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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franquiciatario. E~tas cláusulas ~l~mitará~ ~I frSr:.quicial.;.rio ~ realizar actividades en 

el mismo giro que 1as. 'r6alizacÍaS .,· pO( Refaccion8rias California. implicando 

competencia tanto· directa··¿omo .irldireCl~~·:;a sea· dur~nte la vig0n~ia del Contrato 

de franquicia. com~- PO~~t~i~~~~:~~~·~~.<'.': -~:.-;\~ ;:::::, ,- ··:< ·': · 

Complementari .. merit~ ,;~ ! i~¡~;c~i,;.¿~~I~~ ::~t ... ~t~;les .•• en •.tal. sentido, · d.;berá 

estab1ec~rse y· ~.ante.~~~,~·.-un~.s~~~~~a· .d.e':~éc·r~Cr~ y·.~cc.;so. restr~ngido a respecto 

de toda aque113 info~~~~iÓ,n":~;;~rid0);~-i~·,.: ·p;.iOritaria o privilegiada contenida en 

manuales y demás documento"s· que iOtegran la franquicia. 

Cláusulas de Incumplimiento y Rescisión del Contrato 

Se establecerán y definirán contractualmente dos tipos de incumplimiento. el 

incuinplimiento grave que tendrá como consecuencia la rescisión inmediata del 

contrato y los incumplimientos leves que ameritarán. un aviso. una sanción y 

finalmente la rescisión. Asimismo, se determinarán las causales de rescisión o 

terminación anticipada del Contrato de Franquicia, y las consecuencias y 

obligaciones a Ja terminación del contrato sea cual fuere la causa. 

Uso de las Marcas 

El Franquiciante concede al franquiciatario la licencia no exclusiva de el uso de la 

marca Refaccionarias California durante la vigencia del contrato. en los términos 

establecidos en el propio contrato y en el manual respectivo. asimismo. deberá 

otorgar las garantias respectivas a derechos de propiedad intelectual; el 

franquiciatario sólo podrá usar fa marca en los términos expresamente autorizados 

en dichos instrumentos y se obligará 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 la franquicia. los 

seguros por. incendio_,' te~remoto, resp~nsabilidad civil, robo con o sin violencia, de 

responsabilidad eri·g'¡;in:eral:y demás qUe Refaccionarias California le solicite. 

Estrategia de confideácialidad 

En el contrato de 'franquicia se establecerán cláusulas de confidencialidad y 

obligaciones para e~ franquiciatario, incluyendo la obligación de firmar cartas de 

confidencialidad con empleados. 

5.1 O Comercialización de la Franquicia 

Gran parte del éxito de un sistema de franquicias, reside en la identificación del 

perfil del franquiciatario y en su selección. Un empresarl_o que por su capacidad de 

gestión. por sus aptitudes profesionales. por su facilidad para la generación de 

contactos comerciales y por su plena identificación ·con el concepto de negocio 

que se le propone en franquicia, será, posiblemente, un buen candidato a la 

apertura y explotación de una de las tiendas de la red.e: 

---
La selección de los franquiciatarios es un. pl-OC~SO'.~~·r{::~~I ·qt:.ú9 .. se pu0de localizar la 

clave del éxito de la franquicia. no sólo porqG';,i';;l}~;i¿'i,,;'¡~ntC: de I~ r~d dependerá. 

en gran medida, de esta tarea, sino Porqu~ i~~~~~~i,~~~'· q~~, V~n a· gestionar los 

establecimientos son tan importantes como lo es la calidad del producto o servicio 

que se comercialice. 

Conseguir expandir una franquicia supone la superación de errores y una serie de 

tanteos que deben ser asumidos por el franquiciante en su totalidad. Esto implica. 

en primer Jugar y como ineludible paso. que previamente se ha de definir el peñil 

de empresario que se pretende poner al frente de las tiendas franquiciadas. 
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Aceptar franquiciatarios que no reúnan los requisitos mínimos necesarios, puede 

suponer un lastre dificil de superar en el medio plazo y una fuente inagotable de 

problemas. 

Perfil del franquiciatario 

Se debe de considerar a prospectos franquiciatarios que cumplan con las 

siguientes caracteristicas: 

•:• Hombre o mujer mayor de edad. 

•:• Favorable demostrar experiencia en Ja administración de negocios (no 

necesariamente del rubro). 

•!• Oue conozca pertectamente su zona de trabajo. 

•!• Buenas relaciones comerciales. 

•:• Poseer don de mando y buen manejo de personal. 

•!• Persona con claro enfoque de servicio al cliente. 

•:• Alto grado de orientación al logro de objetivos. 

•!• Solvencia económica 

•!• No tener problemas legales 

·:· Favorable que cuente con disponibilidad de tiempo para supervisión 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 Ubicación 

Los criterios de ubicación del local para establecer una franquicia de 

Refaccionarias California se pueden ver en el cuadro no. 6: 
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Criterios 
Tamano local 
Senndos 

Localidad 

Posesión 

O Iros 

CUADRONo.6 

n-scrin.-:ión 
260 m2 totales 

Agua, luz eléctrica, lineas 
lefefónicas, recolecciOn de basura. 

Nfvel socioeconóm1co medio 

Propiedad. arrendamiento 

Cef'ca de talleres mecánicos. y otras 
refaccionarias y deshuesaderos de 
coches. 

Por Jo tanto. para otorgar una franquicia es necesario: 

CAPITUL05 

•:• Investigar, evaluar y ser exigentes con el cumplimiento del perfil adecuado 

de los candidatos a franquiciatarios. 

•!• Evaluar con criterios sólidos la ubicación de las t_i~':"d~s. -~~~- minim.icen el 

error de una mala localización. 

•!• Invertir lo necesario en todo el proceso de impJeO:.~~t~~·ióri-'y d.~~aITo1i~ ·de la 

franquicia. con respecto a Ja imagen. ·,a· pu.bliéid·~-~::i'~~i·1a~~:¡·~·s·1;,~~i~i1~s. la 

infraestructura y la investigación y· desarrolí~j:;cie'~~nu·e~~s/'p~C:,éluctos • y 

servicios.· todo ello con el fin de generar un, C~E!CirTI'ientc•-:S~u.Stentado en la 

fortaleza de la organización. 

Las herramientas de comercialización de la franquicia. q~·:, .:~ ~~J~~:e'~ ~t,iHzar son 

las siguientes: 

•!• Placas informativas de franquicia, dentro de las tiendas. 

•:• Afiliación a la Asociación Mexicana de Franquicias (AMF). 

•!• Anuncios en revistas de Franquicias 

•!• Participación en Ferias de Franquicias 
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5. 11 Evaluación económica de la Franquicia 

Para la evaluación financiera presentada a continuación se tomo como base una 

tienda propia ubicada en el Distrito Federal. Cabe mencionar que los datos 

proporcionados son estimaciones. 

a) Inversión inicial a realizar cada nuevo franquiciataria de Re,accionarias 

California. 

De la evaluación Financiera presentada en el Anexo 2. se ha estimado que la 

inversión inicial necesaria para una franquicia Refaccionarias California es como 

sigue: 

CUADRO No. 7 

INVERSluN INICIAL REQUERIDA PARA EL 
FRAHQUICIATARIO DE REFACCIONARIAS CALIFORNIA 

Concepto 

Cuma ln1CU1I e t 1 

Deposito de Arrenc1arnounto (2J 

Equopam"""lo y Casto lnslallt<JO ¡ 31 

R .. rnocNtlaCIOOICon .. 1n..ccoon V HaO•l•t.acoón L OC<lll (4 J 

Capt.11 de Trabft¡o p.a.-.. (>lo• Adm 16) 

Entrenam11..nto lnocodl (7¡ 

11) 1.-a CuOfd 1nocldl di lranqu1c1<1tano pr .. 1ondo cuhror IQS coslo. rs., mlCl8r una nueva tranquteloa 

{-.') Sti supus.u el valor de un n\65 de rHnla como depós<lo de garanti.a 

('l) Se consode<o ap•O••maddn>enlo o .. ta onve<!>oon Pd<él el ttqu1p0 a utilizar en una toenda 

14 J Rt<rnodclac.on 1 Constn.1c.oón v Hat>•lllaoon del lor..al para una 11onda 

(~f Lf'ir,.ros e•Teroo•°"'"' v sel"oahzac:oones onlernas 

11;¡ Se 01ni>•de•a 1 ,., .. ,.de gasloi> dorecloi> e ond"e.:.10 .. 

,.., 11.>ord enlu'tn'""'""'" º"la c•n1>rf!<0a n•dltlZ 

('1) 1 .. ., .. ,,1;u10 lfl•Cl .. I s.,,.,.,,.., .. ,.~ me,.es d•• 1nvem.u10 

Prntcx:oh."at..1ón Nold•.,.I (horu.,anos not.Hoales) 

lns~••;><"•nn R••gosl•o P•1bhru de Cmnerc10 (deu•cho., olocu1lc,.. •ogo-.tr<;>) 

Tienda 
Prototipo 
(P••oal 

1.300.200 
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Estimación Anual de" Ventas 

La proyección financiera que se realiza es a 5 años y considera niveles de venta 

promedios mensuales. Jos cuales se presentan en el siguiente cuadro: 

CUADRONo.8 

Ventas Afta 'I Ano 2 Afto 3 Afto 4 Al\o 5 

Ventas promedio mensual 5500.000 $625.000 $750.000 $855.000 $940,500 

Tasa de crecimiento 0% 25% 20% 14 % 10% 

Nota El aumento de las venhl• esbfnad,as no eon5'dora onaernentos PQf" 1nnaeoón 

Estructura de Costos 

La estructura de costos considera los siguientes supuestos: 

CUADRO No. 9 

Concepto de Co•to 'Y. 
Costo de Ventas 6691'. sobre ventas en promedio 

Utilidad Bruta 3-4% sabre ventas en promedio 

Gastos Variables &•/. sobre ventas en pf"omedio 

Regalías Operativas 5°/o sobre ventas en promedio 

Cuota de Pubhc1dad 1% sobre ventas en promedio 

Utilidad de Operación 2&•/e sObre ventas en promedio 

Gastos Oirectc-s 1 7% sobre ventas en promedio 

Gastos Indirectas 9 0% sobre ventas en promedio 

Total Gastos 10.8'"/• sobre ventas en promedio 

r¡¡-i:lhdad antes de Impuestos 17.3•/,. sobre ventas en promedio 

Los monlO& ebtan ba..ados tJn dalo• de una Uenda del Doalnlo Feder•I 

Para ma• onlonnac>On YBr E•tado de Reaullados del Franquocoalano del AneJ<O 2 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

66 



CAPITULOS 

Flujos Anuales Proyectados 

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

CUADRO No. 10 

F1.U.JOS ANUALES PRO'VB:TAIXJS 

FRAHQl.JIC&ATMllODE"'AEF.C: :•~ ....... c.ttUFORNIA .. 

·--

102.2~ 

~.76t 

1 ·~1 

l.060.000 

En base a las estimaciones aqui expuestas. en el anexo 2 se presenta la 

proyección financiera a 5 afias. En el cuadro no. 11 se presenta un cuadro 

resumen de dichas proyecciones: 
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Concepto 

Ingresos por Venta 

Costo de Venta 

Total Gaslos 

(Gastos vanables. direclos e 

indirectos) 

Flu10 Antes de Impuestos 

Penado de Recuperación 

TIR al Sºal'IO 

Valor Presente Neto 

""º 1 
6,000,000 

3.9W.OOO 

1,005.000 

1.035,000 

1 .2 anos 

CUADRO No. 11 

Afto2 Al\03 Afto4 

7.500.000 9,000.000 10.260.000 

4.950,000 5.940,000 6,771,600 

1,095,000 1.185.000 1,260,600 

1,455.000 1,875,000 2,227.800 

GRÁFICANº 5 
Grafica·Resumen de Ingresos. Costos. Gastos y Utilidad del 

Franquiciatario 

• lngr-esos por Ventas c:J Costo de Ventas 

IIDTotal Gastos O Flujo A. De Impuestos 

CAPITULO 5 

-5 
11.286,000 

7.448.760 

1.132.160 

2,515,080 

102% 

7,397,160 

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

el negocio resulta financieramente viable. 

Los márgenes y flujos finales resultan suficientes: alrededor del 17% antes de 

impuestos en el ai'lo 1 y 22% en el año 5. Por lo que el esfuerzo en la práctica 

debe enfocarse a alcanzar y superar este escenario, a través de aumentar el nivel 

de ventas y mantener los costos en las proporciones aquí estimadas. 
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Las Tasas Internas de Retorno {TIR) re;;ultan suficientes. al quinto año, la 

franquicia result~ en un .102%. 

··· .. - ·-: ''. ' .. - :. ·._' 

El perfodo·:de r0-~uP'era~-i·Ó·~· de"1a ;rl~-~~-iÓ~-~~ es~ima en año y dos meses. 

Las RegaUás Operati"asi:que.f .. 1 •. : Franquidatario debe pagar a Refaccionarias 

California; '.Co~-r~~p~;,d~- .. :, l'.I.·: ·~·~}"Po:~~~~laj,; ·.:~obre sus ventas viable de pagar. 

permitiendo qú.;··aúrí ·sea·un ·negOciO-·viab1e __ 
- . • ... - -.7· .• _-<.:·- ·-:~~-·. : .. : _)-:/\· ·. ,' 

b) Fuent~s de ·¡,:,g;~'so ~-e~$~"<,~ ~~ -Ía. Empresa Franquiciante 

Refaccionarias California recibirá pOr su sistema de franquicias. ingresos relativos 

a diferentes conceptos. los cuales se describen a continuación: 

Cuota Inicial: 

Se ha establecido cobrar una cuota inicial de $100,000 considerada no demasiado 

alta. en comparación con aquellas observadas en el mercado de franquicias. 

(como se muestra en el capitulo 4. punto 4.3). 

El franquiciatario está pagando por el derecho a utilizar la marca y por. recibir el 

know-how de la operación y administración del negocio Refaccionarias California. 

Y para la empresa franquiciante servirá para cubrir los costos quá implica el iniciar 

cada nueva franquicia. El excedente obtenido de esta Cuota Inicial constituye una 

fuente de beneficios para Refaccionarias California. Se describe ampliamente en 

el Anexo 3. 

En la tabla siguiente se presenta un análisis que compara lo que recibe 

inicialmente Refaccionarias California por la venta de una franquicia (Cuota 

Inicial) contra los costos iniciales en que debió incurrir por dicha venta. 
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CUADRO No. 12 

Concepto Costo 1 
Cuota Inicial 5100,000 1 100% 

Costo de in1oar una nueva rranqu1cia $44.91 s 1 45% 

roñ1~ •• ~,=.n=c~1a=-------------+-----~5~.~ •. -o~ •• ~-----+,-----~ ..... -----------1 

GRÁFICANº 6 
Comparación Cuota Inicial Vs Costo de Apertura 

de Franquicia 

~==:;;~~1~0~0~,o~o~o""'r---------------, 

Se observa que la cuota inicial cubre perfectamente los costos iniciales incurridos 

en la franquicia y se obtiene un excedente del 55°/o. 

Retomando el cuadro del Plan de Expansión y considerando el monto que 

obtendrá la Empresa Franquiciante por concepto de Cuota Inicial. tenemos lo 

siguiente: 

CUADRO No. 13 

CONCEPTro.---r---. ... 0~1---r---.AN~0"'2,---,c---¡..,.,.-,¡---,--:;¡~,.....,.----.-.... r.o""sr-• 
Plan de Expansión (unidades) 12 21 

tñgresos-·TOía1es poí-CU'°ot°"a+--.s•1.-.;;20"'0".o"'o"o~+-~s2'"".~10"0".o"oo'"--+----..,.=-=~-+--.,..,==n---+--.==~-i 
Inicial 

< ---·-. ·-· ....... ------ -L-----~~---
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Regalías Operativas: 

Las regalias son la principal fuente de ingresos del fran:~uiciante •. en ~ste caso. se 

determino el So/o sobre las ventas netas del franquiciatario. 

Las Regaifas Operativas deben cubrir los costos de . soporte; . capacitación y 
. ' ' . ~ . . . -· '• 

supervisión a entregar periódicamente al franquiciatario. -y<-~emás costos de 

administración del Sistema de franquicia. El· excedente -constituirá·. un beneficio 

económico para la franquiciante. 

Las Regaifas Operativas establecidas es viable financieramente para cada 

Franquiclatario. 

En consideración a cada franquiciatario, el pago de regalías corresponde a los 

siguientes montos para cada año: 

CUADRO No. 1• 

Concepto . Ano1 Afto2 Ano3 Afto4 Ano5 

Regalias Operativas 5% 300,000 375.000 450.000 513.000 564,300 

Se calcula sobre los mgresos del franquoaatano 

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 Expansión). los cuales se muestran como siguen: 

1 

Concepto 

Pian de Expansión 

(umdades) 
- - --·------~----
RecaudaciOn Tolal de Regaliaa 

CUADRO No. 15 

Afto 1 Afto2 

'2 2' 

-3:6füi-;-óoo -, o--:soo:c:.-oo 

Ano3 

26 

Afto• 
,3 

Afta 5 

36.519,&0i>"". 

Gastos Variables 4.164~-eo---- 5.oe8:240"" 5.658.800 

f 

Opecatov•• 

~·~a~sl~os~Ad7m~o~n~os~.,.~,-,.~os~-----+-==~-'-~==~-l-~,,7164~0o 1,164,000 1.164,000 ¡ 
Promoción -,-97.80~--------,-g?.~a~oo~-+-7, 9~7~.B~ 

f-T01a1 Gastos ----S:-525,eeo --~ ·-s-:-•so.04-0 7 .020.&00 1 

r-Diforencia __ -- ------ -.;5;5497120 -·-2"2.iio.5-:960 ---~~9_9_.o~_oo_. 
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Gastos Variables: incluye los salarios del personal que apoyara en las visitas 

supervisión de las franquicias y gastos a los que se incurrirán por dichas visitas. 

También se considera el soporte que se les brindará a los franquiciatarios. 

Gastos Administrativos: incluye costos por arrendamiento de oficinas. teléfono. 

luz, papelerla y artículos de oficina y servicio de contabilidad. 

GRÁFICAN•7 
Comparación de Regalías contra Gastos Variables y 

Administrativos 

40,000,000~------------------------, 

35,000,000.U-------------------~ 
30,000,000.J.f----------------:: 
25,ooo,oooJ.f---------------
20,000,oooJ.l------------t"i;;;m----
15,000,000 
10,000,000.U------.!!!'lt----l 
5,ooo,ooo.i-t-==---; 

o.¡.o.¡~:t::::JL.,..L.!ll.Lc:.J...:..lil..,..L.;;.L~..&,,.l:!!!:L..L.:..&....LlJl!L:.Lc....., 

Ai'lo 1 Año2 Año3 Año4 Año5 

e Total de Regaifas Operativas O Total Gastos O Diferencia (excedente) 

Se observa que el excedente de regalias aumenta cada año tanto en monto como 

en porcentaje sobre la recaudación de ingresos al pasar de 2.162. 160 en el primer 

año a 29.499,000 pesos al quinto año. 

Cuota de Publicidad: 

La cuota de franquicias será del 1o/o sobre las ventas del franquiciatario. Dicho 

fondo estará destinado a la publicidad corporativa realizada por Refaccionarias 

California en beneficio de toda la cadena de franquiclatarios. 

Tanto las regallas operativas como la cuota de publicidad serán recaudadas de 

manera mensual. durante los primeros 8 días de cada mes. 
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En consideración a cada franquiciatario, el pago de Cota de Publicidad 

corresponde a los siguientes montos para cada aiio: 

CUADRO No. 16 

Concepto Al\O 1 Ano2 Afto3 Afto• Allo5 
Cuota de Publicedad 1 % 60.000 75.000 90.000 102.600 112.860 

Se calcula sobre los ingresos del franquiciatario. 

Retomando el cuadro del Plan de Expansión y considerando el monto que 

obtendrá la Empresa Franquiciante por concepto de Cuota de Publicidad, tenemos 

lo siguiente: 

CONCEPTO 

Plan de Expans10n (unidades) 

Ingresos Totales por Cuota 

12 

5720.000 

CUADRO No. 17 

AN02 
21 

$2.160.000 

8 

57.303.920 

l •m~1a_1 --------L------'--------"'--------"~-----'-----
En base a las fuentes de Ingreso para Refaccionarias California como Empresa 

Franquiciante anteriormente descritas: la estimación de los costos en que deberá 

incurrir por cada apertura de tienda: otorgar el soporte a su cadena de franquicias; 

la estimación de lo que deberá invertir en un comienzo y considerando el plan de 

expansión estimado en 80 unidades en un plazo de cinco años (Ver Anexo 1 ), 

hemos obtenido una proyección a cinco años de su flujo de efectivo y se muestra 

en el cuadro número 18: 
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CUADRO No. 18 
....,..CCX>M_ 

CIPEAADoRA DE FIUWQUCIA!l--F~ CAUFORNIA• 
~D Allito1 ..ao::r -· -· 

·-,...,. __ P<>I .. _ ........ 0.MW>Ob~ .... 

""'°_,,. P<>1 Cuo~ '"'p.,...., oa...o 

UTILIDAD DE OPERACIÓH 

_S GASTOSAOlillNISTRATIVO~--------+------f--~='t--~~~"f--~~""i---~~=t-~==j 

Fl.U.10 DE C..._.A OESPUES OC IMP 

Fl-U..10 DE Coll.IA ..CUMUl..A(>() 

:ra•·- -.,., .... , 

ff~:;~~~:L~· ~-:--=-J __ ;±_,,_'.,'__-:"f~~~:~~'J_ _ _,~·~-~-~~~.,9 
Not,J Lo~ rnonlos estan C0<1s1dr• .. dos vn P'•S<>S 1no1 .. canos 
P,,.,, rnayor dt>ldlle ver ane•o 3 

• Ro ··- JIJJil>Ya> 

0....1c!OOPI.~ 

;:~. ~:=.~~ ¡·~=A<ES~--
''"""""'"' n......cteA.~ 

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

(Total Sistema de Franquicias) 

....... $15.080.000 

s1.ao. $2.100.0'J S2.= 
UKD. $10ttoU.LU 

""' 

·; ·; , .. ·~ 
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CAPITULO 5 

GRÁFICA Nº 8 
Distribución de los Ingresos de Refacclonarlas California (%) 

Año 1 Año 2 Año 3 Año4 Año 5 

CiJ Cuota Inicial CI Regalias Operativas El Cuota de Publicidad 

En la gráfica se observa la importancia de la recaudación por Regalías Operativas. 

en el primer año ocupan el 65o/o de los ingresos del franquiciante mientras que en 

el año cinco cubren el 82º/o de la recaudación total de fa Franquiciante. 

La recaudación por las Cuotas Iniciales no es importante (un 22% del total de 

ingresos, disminuyendo los años posteriores hasta ser cercano al 2o/o en el quinto 

año). Debe considerarse que este ingreso se percibirá siempre y cuando se .. estén 

abriendo nuevas franquicias y que parte de este ingreso se utiliza para cubrir los 

costos de iniciar cada nueva franquicia. 

La recaudación por Cuotas de Publicidad en la composición del ingreso se 

mantienen entre el 13º/o en el primer año y 16º/o en el quinto año. Cabe recordar 

que la totalidad de esta recaudación debe ser usado en publicidad en beneficio de 

la cadena. 
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El monto -de las Regalías y de Cuotas de Publicidad. se incrementan 

considerablemente cada año dado el mayor número 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, Gastos y Utilidad.de la 

Empresa Franquiciante Refaccionarias California 
(pesos) 

"""""'""' ... ,,, _,. ...,, 
!~TOTAL.ES 150600Cl0 veoo-
COSTOOE VENTA OE FRA/'<.IClt.ACIA.S ..,..,,. 116778'1 

CCISTOASIST PREAF>E.,..... '"""YOF'ERATIVA ,,., .... 002"'6 

TOTAL GASTOS IV~ .itonnolllfa.._.,~ 1.C7AMl 3701~ 5.525ª-

vnw""' SOEl'-'F\.JESTOS 3 172".,.., 20393•°"' 

FLUJO De CAJA DESPl..ES DE IPK'UESTOS 2.2<>.042 6,671.137 13.897,302 

""' 

GRAFICANº 9 

Cuadro Resumen de Ingresos I Costos I Gastos/ Utilidad 

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 

o 

;c;a r.¡c;RESQs TOTAi.ES 

:acosTOASIST ~l'U·UURAYOíU-cU!t.TIVA 
'm UTLIOA.DANTES OEM~TOS .. fltJJO DLCA.JA l.Jt:SHJL"i DI ...... ~TOS 

.... ,. 

19.730.SBJ 

_, . 
u=-

""'" ,.,_ 
, ... -

36-57'1 

45.~ 
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CAPITUL05 

Desde el punto de vista de Refaccionarias California como empresa franquiciante, 

el proyecto se muestra suficientemente atractivo dada_' la .~~ryt~: d.e_ ·unidades 

franquiciadas estimadas en el Plan de Expansión (del:;,apitlJi.;'· 4,"punto 4.4), 

aportando significativos beneficios. con los cualá~ -s~·_.:'~b~~-e~~.·:;'u·~'a·· __ ··re'nt~:b~l~d:ad 
sobre la inversión inicial (TIR) alrededor del 43BOÍo.·ca,,.i.;.l:q¡,;¡;;i()'·.;;ñ~)porcenÍaje 
superior al promedio de alternativas de inversfó~ .. -.. ·": <-:~: ~,.~<~": ~~:~. , .,r:";. ··<:·-

La Inversión Inicial incurrida por Refaccionarias '~~li~o~~u~~:~~;a;;~~ éondiciones 

de recuperarse en 4 meses aproximadam~;,t-.;~);T~tf:¡'.',~~·~···~~;,'.'f'' ,,/ ' 3
' . 

. "· ~ . ': :> ~;.;'.'.;: ' 

La Utilidad es atractiva para la Empresa:. Fri.;,q~·i¿i¡;;;tE>/ d_;do el alto nivel de 

ingresos en proporción al nivel de coste>;. d~i;.1,.tE>~;.;E1 ·M;.;9;.;;cje' Flujo.de caja 

después de Impuestos sobre venta;., ~e .. ,,tirn.3' e-;:,\;¡¡.~ci.;,cj;;;.: del 50% a partir del 

tercer año y los flujos finales de c;;,¡a anuales supe~n los ,$20 millones á partir del 

quinto año. 

La principal fuente de ingresos para Ja __ fr~nquiéiante Refaccionarias California 

corresponde al pago de Regalías OperatiVas de sus Franquiciatarios. 

Se debe tener presente que los ingresos aquí estimados para Refaccionarias 

California están en función a la venta de unidades franquiciadas. por lo que el 

éxito financiero dependerá en gran medida del cumplimiento de su Plan de 

Expansión además de depender del desempeño de cada unidad franquiciada. 

Luego, en base a la estimación de Ja Evaluación Financiera. se puede concluir que 

la creación del programa de franquicias de Refaccionarias California es atractivo 

financieramente. tanto para los franquiciatarios como para la empresa 

franquiciante. considerando que el desempeño de las unidades sea al menos el 

estimado en el Escenario presentado. 
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Conclusiones 

A lo largo del presente documento conocimos el comportamiento actual del . -

sistema de Franquicias en México e lntemaciónalmente. 10 cual nos muestra que 

ha tenido gran aumento en muchos países y sobretod0, Se .. considera que crecerá 

aún más gracias a la globalización y a los factores qU0. favorecen· dicho esquema. 

Por tal motivo. muchos especialistas están de acuerdo en que las franquiciaS han 

sido etiquetadas como la mejor opción para triunfBr ·en~~ neg~cio. 

Por lo tanto. es importante considerar Ja necesidad de seguir impulsando este tipo 

de esquemas de negocio en nuestro pais ya que las empresas que se adhieran al 

mismo se verfan favorecidas al posicionar su marca en otros m~rcados con una 

menor inversión. Por su parte. los inversionistas (franquiciatarios) invertirlan 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 

posicionamientó de marca en el Distrito Federal principalmente. y su concepto de 

negocio ha demostrado ser exitoso y de gran aceptación por parte del público 

consumidor gracias a ofrecer una amplia variedad de productos y marcas. a precio 

accesible y brindando un servicio profesional que brinda asesoría al cliente, ya que 

cuenta con inventarios con un amplio surtido en refacciones y autopartes que le 

permiten satisfacer necesidades de un público consumidor muy variado, tanto para 

uso de automóviles como para camiones. 

Los procesos operacionales y administrativos de las tiendas sucursales están 

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 características se deben aprovechar 

para desarrollar las oportunidades que se detectan en el mercado. las cuales se 
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refieren primordialmente a la posibilidad de 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 líder del 

mercado. Este:> ~re·a~ia bé:Írreras a la expansión de otras cadenas. 

La rentabilidad potencial de una unidad franquiciada permitirá atraer a 

inversioni·~~Bs. ~La i~Ve~·ión inicial requerida por un franquiciatario y los indices de 

rentabilidad estimados, son competitivos dentro del mercado de franquicias. 

La presencia de Refaccionarias California es con- tiendas propias, se concentra en 

la zona centro de la República Mexican.a lo que requerirá probablemente de 

mayores esfuerzos en dar a conocer el concepto de negocio al momento de 

comercializar las franquicias en ciudades foráneas. por lo tanto se deriva que 

actualmente no existe claro posicionamiento. ni conocimiento de la marca en el 

mercado a nivel nacional. 

La tendencia en el crecimiento del sector de autopartes amplfa las posibilidades 

de desarrollo de la empresa y Jos indicadores económicos del sector muestran 

aspectos favorables como el crecimiento del parque vehicular, adicional al hecho 

de que el nivel de inflación del sector ha estado por debajo del indice inflacionario 

general, la cartera vencida, entre otros. 

La aceptación del concepto de negocio por parte de tos 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 el 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. 

~ESIS ~€}Nú~ >:e ~/,.! -~:'. 7
" 

FALLA DE ORIGEN· :·rFc.•. 



Conclusiones 

También existe Ja posibilidad de que cadenas y redes de origen extranjero entren 

al mercado mexicano con un fuerte plan de expansión (por ejemplo, los Chinos). 

Pese a que Jos competidores directos. no han logrado un importante 

posicionamiento a nivel nacional. en algunos casos su. pi-ese~~ia· Y participación de 

mercado a nivel regional o local llega a ser inip6rtSnte:-Siñ .. d0Scar1ar que busquen 

consolidar su posicionamiento mediante esquSmBS ~:de-· fra,~q~i~ias o alianzas 

estratégicas. ·<:,r .,:· . .'::":,:.:·.:_.· 

Luego de realizar una labor de traducir el know. ho,;;;:-de1 r1e·Qacio en Manuales 

claros y funcionales para transmitirlos a teR:~.ro~_y·~,~~·Sá:~dOS~ -en us:ia Sdecuada 

planeación estratégica del sistema de franquicias, R~fScCionarias California estará 

en condiciones de expandirse a través de terce~os y· de con'solidar su cadena e 

imagen en el mercado nacional. 

Por lo tanto. concluyo que el proyecto de Desarrollar el Sistema de Franquicias de 

Refaccionarías 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 márgenes y flujos finales resultan suficientes: alrededor del 17% antes de 

impuestos en el año 1 y 22°/o en el año 5. Por lo que el esfuerzo en la práctica 

debe enfocarse a alcanzar y superar este escenario. a través de aumentar el nivel 

de ventas y mantener los costos en las proporciones aquí estimadas. 

Las tasas internas de retorno (TIR) resultan suficient.es. al quinto ano. la franquicia 

resulta en un 102o/o. 

El periodo de recuperación de la inversión se estima en 1 año y dos meses. 
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Las regaifas operativas que el Franquiciatario debe pagar a Refaccionarias 

California, corresponde a un porcentaje sobre sus ventas viable de pagar, 

permitiendo que aún sea un negocio rentable. 

Desde el punto de vista de Refaccionarias California como Empresa 

Franquiciante. el proyecto se muestra.súfiCientemente atractivo dada la venta de 

unidades franquiciadas estimadas en . el Plan de Expansión. aportando 

significativos beneficios (sin realizar una inversión considerable), con los cuales se 

obtiene una rentabilidad sobre la inversión inicial (TIR) alrededor del 438% casi al 

quinto año. porcentaje superior al p-romedio de alternativas de inversión. 

La inversión inicial incurrida por Refaccionarias California estaría en condiciones 

de recuperarse en 4 meses :aproxi~adáme~te. 

La utilidad es atractiva . para ·_1a_·; Em,Pr7s·a _Franquiciante, dado el . alto nivel de 

ingresos en proporción- al niV0~-d~--:.~~~-tó~.:--~~~-:~is~~'~.~~: ~f,:~~~~-e~--~~.- ~~~~de '~ja 
después de Impuestos sobre· ;,.:,,:¡ta~;'~~~ ;,;-;;tiri.a·.;,¡:, ~¡~¡;d.;dc;¡: dél 5o%·a p.;rtir del 

tercer año y los flujos finales dé ,;ajá ;,n..;a1.:.s sl.pera'} los _$:20 ;,,ill<l~e;;¡ ·.; partir del 

quinto año. --

La principal fuente de ingresos para la franquiciante Refaccionarias California 

corresponde al pago de regaifas operativas de sus Franquiciatari6s y están en 

función a la venta de unidades franquiciadas. por lo que el éxito financiero 

dependerá en gran medida del cumplimiento de su plan de expansión además de 

depender del desempeño de cada unidad franquiciada. 

Por su parte, a través de la realización del proyecto de Desarrollo del Sistema de 

Franquicias de Refaccionarias California, conocimos su importancia como método 

de comercialización y crecimiento con baja inversión. Obtuvimos que en un 

periodo de 5 años, se estarian abriendo 80 unidades. 
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Por lo tanto. concluyo y demuestro que al llevar a cabo el proyecto de franquicias 

de Refaccionarias California la empresa se verla beneficiada ya que en tan solo un 

periodo de 5 años se crecerfa a un 143ro c:te. suS unidades. logrando asi una 

mayor cobertura del mercado nacional. 

Por medio de este estudio se puede constStar:Que:-en la actualidad el sistema de 

franquicias en México y en cualqi..Íier P~rte d~J --~~ndo u'ene grandes ventaja$ para 

ras partes involucradas. y mucho de esto' dE.1:»end<;,-:c1e l~s organismos dedicados a 

la difusión y regulamiento de este esqul."ma~:/ 

Mi recomendación es que en algún mOm~r:.to'.· se vuelva a retomar este tema y 

realizar un estudio de mercado más preciso y minucioso. en donde podamos 

considerar algunos otros factores (preferencias del consumidor. nivel de ingresos. 

periocidad en consumo personal de refacciones. etc.) que permitan delimitar de 

una manera exacta el tamaño del mercado que necesitaria verdaderamente 

Refaccionarias California para ubicar una nueva unidad en franquicia. 
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~DEffiANSION DEREFACCIONARIAS CALIFORNIA 
Parque ve~1c;i:ar IPc:;1a:;i011 C1uC1adesPotenoa,es N'e!e 

Entidades 1 AutomJV11es 1Camiones1 Carga Total 1 Total PotlA:ito C11Jdad Pot1aci0n P.Veh (est1mactoJ Fono00aslRe<l-
Ba a Ca fe"'¡¡ \~".e 2 1 4~!o> ~~~1 414~1 rtw¡ 715)!i11 2.475,9971 3 .:~ t.,ex ca 761.15~ 219.913 .. 

1~~ h~n:a wm !C6.112 21 
14~ r.~a~a 1 m i:~s 348737 70 

1
5~,a Ca ,f:,m1a Sur 

T . 'l "1 •2?'13 '•:]J'. 419,059 l'i! La Paz 1(,472; 75!'!1t 15 
7 ~f les C~)(ls ,,4 ~';~ 4'.l 8~S 08 

\'Jl'"Jl\a 1 ·o·n¡ :Jff\ ·.,\'.\ l'.J "\ 2.534.835\ . ~2 CJI a~a· 74H5':.< 74373 15' 
·;e¡ Guasa.e 2n2:1 27.678 ::1 ')02 "1aza•'IJ~ 3SJ255 37.%9 

SQT\ora2J 1 18B\4ll J 399[ 1:11¡;¡ 5G9841[ 2,213.l70[ 434 Ca,eme 355.679 81929 16 
434Her:nos1110 SDS.6117 140211 28 
434 NOiiale' 159103 36,049 07 

'C~lhuahua21 1 479082\ 5.415\ 2;J.767] 7481641 3,047,867\ 407Ch1nuMua 670.208 164.539 33 
407 Cd Ju~'t!Z 1,217.819 208,9/'l 60 
407Del1Clas 116.132 28.511 06 

:oatiutJa'll 1 211,9811 3.3691 1169451 331.2051 2)95'081 691 Monclova 193.657 28.03-0 06 
691 PiOOrasNegras 127,898 18,512 04 
691Salt1!1o 577,352 83.566 1.7 
691Tcrredn 521.093 76.581 1.5 

r~ i -7Üoif i.241 88.614 163.557 l,4'5,922 884 Ourango 490.524 55,488 1.1 
8 84 GOmet Palacio 272.806 3-0.859 06 

...... León 1 596,1141 12.6201 222,145\ 83-0679\ 3,826,240\ 46t Monterrey 1,108499 240,714 48 
461 Guadalupe Góa.780 145.227 29 
461 SanN(X)fas~elosGarza 495.5'0 107,6-08 22 
461 SanPedroGarzaGartia 126.147 27,393 05 

~ 
461 SantaCatanna 226,573 49.201 1.0\ 

San luis Potosi 161.nO 4.681 117,157 283.815 2,206,363 809Sanlu•sPotosl 6;9,353 82.728 1.7 
Tamaulipas 431,938 3,242 208,105 643285 2,735,780 425 CIUdadMadero 181,756 42.738 º:\ L' 425 Ma!al'!'l()r()5 413.994 97,348 t.9 L' ,_.;;¡ 425 NuevoLarec!o 3-07.856 72,391 14 

::i> tz:J 425 Reyoosa 417.651 98205 2.0 

t::1 ~ 425Tampte0 283.603 69.037 u 
t;:c:l en 425Victona 200.868 61.345 12 

Zacatecas 79415 1.251 1412Q7 221.873 1,351,207 609Zacatecas 123.700 20.312 04 
() 609Fresn1no IB2,744 3-0.00 06' ºo AgLascarren1es 106,762 1,709 60,44S 168.919 940,175 557Aguasca11en:es 641.133 115.117 23 

~:z Co"'-1 l2.~1 m )IJ.IJO li] ~,, S40,679 ~ 'i'i COl•ma 129454 1s.m 03 

o éSS Manzanrtlo 124.014 14.499 03 

tT.1 G~'la¡ua10 295.279 17,1181 133449 545.8!6 4,656,761 853 Celaya 381.140 44.790 0.91 

~ 
85JGuanaJuato 141,215 16.552 031 
85Jlrapuato 44-0.039 51.577 1.0 
853León 1,133.575 132.865 2.7¡ 
BSJ Salamanca 226.864 26591 05 

1Jali~ 1 652.3891 7.6711 409.1421 1.069.3-021 6,321,2711 591 GuadalaJal'il 1,6"1,m 278.721 56 
591Tiaq~e 475472 80,43-0 16 
591Tona1a 336.109 56.856 ti 
5911apopAn 1.002.239 169.538 34 
',ql PurntoVa'!;yt;i !81741 lt,081 06 

r.kho.'11:.ln 1 ~JliJ(J41 5.54íll i/JOIU\ 514854\ 3,979,177\ i,1J2 Morelaa 619.9SS 89.563 18 
1 ,•1;> Uru.1¡¡.1n lfi521l .lfl,314 08 
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ANEXO 1 

PLAN DE EXPANSION DE REFACCIONMllAS CALIFORNIA 
ParqueVehfCu!at 1 Pottraooi J CnlGl!CleSPolenoaleJ N'Cle 

En!ldacles f Autamóvile5f Camones 1 Caroa 1 T o:a1 1 T O!a.I Pobl Au!o Ciudad P...- P.Veh (!StmMIO) ·-1·-hayaM 1 5726gt 11SJI 4955'1 1J7g73¡ 919,7391 8 52 Te~ic JOSC2S 35.808 º" lC'·s1r·ioF~e·a1 l 3'.543,T] 14354\ 2C3451 l:E214t;\ 8550.289] 2 ~9 Aiva~O:iregOn 681671 ~.038 53 
159 A.:ca;:ictzaico 4J98!0 169.856 3• 
25g se~110J~!n1 35768; 138.218 28 
151 Coyoa:.an 637042 246027 49 
25S CuaJ•'lia'oa!leM:)te·()', 151079 5a3'7 12 
259Cuaw~le~ 512,951 19B.!OJ •o' 
'" GusiavtiA Mai:e<o 122JS23 472,644 951 
259tt.acaico 410055 T5aJ64 32 
2 59 lztapa1a~a U6J..t89 681.C~• 138) TI 
259 Magaa1e~acortre•;u La 221.110 85396 17 
253 M.gue!H•l!aig~ 348863 134732 271 
259MlpaMa 96.744 37.363 01 
2 59 Tl.i~uac 302173 116.139 2.11 
259Tla'pan 574.137 221,965 "1 259 Venust1a'IOCa"'a1'1a 461.992 178.423 

~:1 2sgxocti1mtco 364.749 140.867 
.G'*""' 193,314 45.583 100.675 339572 l,075,011 90!Ac>""lco 721011 19.619 ::1 906Ch1lpanc.ngo 192509 21.258 

1- 190.845 2.389 131.696 324930 2,231,392 667PacnLiCa l446'B 35.631 ::1 6B7Tutal'IClnqo 121,946 17,757 
EstadotleMéllCO 78(.521 9.631 303958 1098120 13,083,359 1191 Cuau111an1zca111 452976 38.019 

º:J 

~ 
1!9!Ch1.'11.l'huac.1n •90245 •1.1.a 081 
:191 Eca1epecC1eMOI005 1620,JOJ 135.995 

:11 t""" 1191 NaLiCalpandeJuárez 857.511 71.973 

t""" tj 1191Nezahuak:Cy<iU 1224924 102.811 21 
T191TolLICa 665617 55,867 11 

';» r.n """" 155949 9857 53438 21n.c4 1,552.878 l OB C1.1er.ia~ac.1 331006 47.716 ::1 t:l,...... '~B Cualla 153.132 216211 

trj r.n Oa1aca 93.054 2114 74137 170105 3.432,180 2J :s Oaiaca 158040 12730 03 
p- 288387 5.lU t5(),2¡j6 444071 5.070,3'6 'T42Pu~ 134!}176 117,91)1 ,. 

o(") Ouereiaru 131,JA! <180 62218 197.739 U02,010 '09 01Jf.>rétaru 639939 9(124] 1.8 ..,..,o Tla•cara 4'205 4345 330d5 55635 961,912 1 
• 2 l Tia• ca~a 73184 6.515 º' 

e~ z: ~ampeche 39293 6211 219a8 li1%1 619,656 • 1 ~ ~ Ca'T'pectie 211)735 19453 04 

i;;:i ()1a;~s 109253 J 07~ ~3Gt2 2'J5 gs.¡ 3.920,515 ';S4 Tu1t•aGtl 43JS44 11175 05 

['.'.r:j ':l~·ntar.a Roo 70.666 13'4 224Jg 94449 873,804 Y25Cancun 419276 45,319 09 
Ta:i.J>C<l 101011 13139 s91a2 ~ 14 032 1.889.367 ''85 wra~efl'10sa 519813 41ess TO z ,@t';IC'l..l J4,)(,5l 7178 WJ14e s.1746 3 6.901,111 'F:o'.BocaoPJR'o 135721 10757 º' 

· ~ +;' Ccatzacoa:ros 267.037 211as 04 
1,'t:Veracruz m11g 36~ º'1 
1u1 xa•apa 390058 l0944 06) 

[vu~atan 1 1294iif ""T J16S°5f 1~1201' us·s.1oñ '' 21 Mer.oa 10]324 ""'' 141 
TOTAL 1D,3G4.25iL 202.fi~t 4,t16,25~ 14.&23,30!1_ '7.290,4HI "' '4.371.014 1.11UH 1111 117 

\ Reg1s~.ie1u.1;JJ! oeOic111,nbre:JelX2 
¡ 1r,r,:~f! ve~,c~~5 F~o~le<:zo~ 

fUE',iE. E1a:~J·a~•fJ' µ<·1p.af:r. bdY! a rt·J''T'.iJC'l.I!' ~~ l~.A Ar: l.'r ,~•,,·r-.1v'," ~e11!1.EGI 
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INVER-- INICIAL REQUERIDA P-EL 
FRANQUICIATARIO DE REFACCIONAIUAll CALIF~ 

Cuota lmClal ( 1 ) 

Dep()s110 de Arrendam1en10 (2) 

Equ1pam1enlo y Costo Instalado (3) 

Remodelac1ónlConstrucc1ón y Hab1hl.ac•ón Local (4) 

Letreros (5) 

Capital de Traba10 para Gtos.Adm (6) 

Entrenamiento lmc1al (7) 

Inventario lmc1al 

Inauguración Tienda I Pubhcrdad Inicial 

Gastos de Gestarla 19) 

TOTAL 

TOTAL {Sin C•pltal de Trabajo) 

(1) la Cuota mico.al al tranquocoatano ~ cubn• io. coetos de tnlQllr u.,. nueva franQUIC'B 

12) s .. aupes.o ltl valor de un mes de....,.. .... como dep61111o de garantt.. 

(31 S.. consldefo apro1u1nadanie..1 .. esta onve...ort p.11 .. et eqUlpo a ut1lozar en una loenda 

f"I Remo(lelBc>On/Construccl()n y Habdolac;aOn def local para ona lleoela 

151 Lelreros e•lenoto,. y -t'i"9h.tac'°"""' mtftmas 
l&I S'!!' con•udera 1 mea de ga .. 10,. dotectos. e '"d.recloll 

1,353,999 

1,300,2-

(71 s .. consodota .. , COtilO de au .. ldas dm person .. I durame Jos doaa de .. n1ren~lo y ID• casios a .. 

rra&lado y .. ,.ladoa pa~a otl ~al Q.,., roc;obora en1tenam-nlo en la ftfllP'e88 rnalo.i: 

IBI lnVftnfano lnoc:u11 Se e5hrnen fo ,._.....,. de '"""nlano 

(9J Casio,. de Gesloua con.,,d .. ,., 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

100,000 

18,200 

100,000 

150,000 

5.000 

53,750 

12,000 

900.000 

3.000 

12,000 

ANEX02 
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ESTADO DE RESULTADOS P-EL r-QUICIATARIO 
FRANQUICIATARIO DE REFACCIONAIUAS CALIFORNIA 

Ingresos por Venta 500,000 6.000.000 

Costo de Venta 330.000 3.960.000 
Ut1lldad Bruta 170.000 2,CM0,000 

Gastos Variabl- 30.000 360,000 

Regalias Operabvas 25.000 300.000 
Cuota de Pubhc1dad 5.000 60.000 

Utilidad de Oporaci6n 140,000 1.680.000 

Gastos Directo• 8,520 102.240 

Papclena y articulas de oficina 180 2.160 

Traba1os de 1mprenla 270 3,240 

lmpres10n de facturas 900 10,800 

Agua 200 2.400 
Manterumoento equipo de Cómpulo 200 2,400 

Telelono 2,500 30.000 
Energia eléclnca 2.000 24.000 
Pubhc•dad Loca1(2) 1.000 12.000 
Man1en1m1ento del klcal 300 3.600 
Mantemm1enlo equipo de tienda 300 3,600 
Bolsas para refacciones 320 3.840 

Articulas de hmp1eza 200 2.400 
Unilormes y chalecos 150 1.800 

Gastos Indirectos •S.230 542.760 
Sueldos 18.000 216.000 
Impuestos empleados (22%) 3.960 47.520 

Renta mensual radio 320 3,840 

Guardia Segundad 4,000 48.000 

Renta del local 1 260 M2 JC 570) 18.200 218.400 

Seguros Negocio 500 6.000 

250 3.000 

Tolal Gastos 53.750 645,000 

Utihdad antes da Impuesto& 86.250 1,035.000 

C•lras en pesos tne•ucanos 

( 1) En términos conservador&s, se estimó esle nivel de ventas para ttl At\o 1. el cual 

se proyecta que aumentará en el Ano 2. 3, 4 y 5 en un 25%, 20%, 14% y 10%. respect1val'T1enle 

(s•n considerar lnnaetOn) 

(21 Pubhcidacl local incluye contrato anual de aviso en sección amarilla 98 >e 58 mm y vo1an1eo 

TESIS CON 
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ANEX02 

1000% 

660% 

6.0% 

5.0% 

10% 

1.7% 
00% 

01% 

0.2% 

00% 
OO"k 

05% 

04% 

o 2% 
o 1% 

0.1% 
o 1% 

o 0% 

OO"k 

9.0% 

36% 
o 8% 
o ... 
08% 

36% 
01% 

º'"" 

17.3% 
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CONCEPTO 

INVERSION INICU4L l•lnc~t•I• rr.~al 

ln9•••- par V•nt• 

UTILIO"'D BRUTA 

G••la• V•tiables 

R"Vah•• 0pe, • .,., •• 

C"°I• a .. P..,bhC><lad 

UTILID"'D DE OPERACION 

G1t-.u>•l""'"ºc•o• 

FLUJO "'"'TES DE IMPUESTOS 

FLUJO DE C'W"' ACUMULAD"' 

INOtCES DE RE,..DIMIE"'TO 

f'•u¡nAnt .. .,.,., ,....,i>u.,••""'f""-l 

Tll'I (TAS..t lf'f"''""<'l"'RO!I 

VPN (f, 4'-l"v.llo< d .. lt>ll "'"''""'..,.,. l"b'"'º 2003• 

ANEXO 2 

. FLU..IQa·.ANUAU!S Pft~~CTAD08 
FRÁNaU1ciATAÍi1Ó De· .. ReFAc'CíoNAR1AS CAL1FOAN1A.00 

:~.;./ 
·~O· i:AÑ01 A~c;>2 .. , _.,_,.. .. J. . .. -,· ··- - ;. 

1.:100,.21)0 

e.000.000 7.500.000 

300.~ 

-1.~.200 t.035,000 1,•55,000 

-1.300..200 1.189,800 

1 1 

ARio• A.Ñ04 

9,D00,000 

5,e.&G,000 

3.060.000 

102.000 

2.520.000 

1,1115.000 

3,064.1100 

1 
1 17%1 .~1 71-,..I ,,,.¡ 
1 
1 

1 1 1 
1 1 1 
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1 
1 

AÑOS 

11..219,000 

::·:¡ 
•12.e&e 

:a.1.0.0110 

M•O~¡ 
•e:> ;-•: 

~27f;:¡ 

1.801.e80 

72~1 

10~1 
., 391·~:1 
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~ 
t-< 
t"""' ......:¡ 
::i> tx:1 
t::i ~ 
trj C/) 

ºº :;oO 
-~ 
~ 
2: 

~ 

J.¡ 
. ,,•.' 

:~it. 
,··,ijjos 

:. PROYECCION ANA.NCIERA . . 

/,. O~~llEFRAAQUIC~S'REFfCCl~IASc¡;..FOlUllÁ' ,\'.' ... 
;'. . ·«·-"-'0 AAQO .. . AAoi ·:· ·'l;¡jjo¡. ··" •• : IJjO) ,., . ÁÑ04. ~:·:::]> 

1 IHVERSlONINICIAL 767000 

21NGRESOS 5520000 15060000 27190000 l1407.20ll '46235201 

1ngresosporC~ino.v 1.200.000 2.100.000 2.&oo.000 1.l)J.OOO 800.ooo¡ 
1rqresosporRegal1as~11va1 3.600.000 10.800.000 21.075.000 19.156,IX.'<l 36,519,6001 
lngresospo.-CooQde~ad 720.000 2.1&'.J.000 4.215.000 S.851.200 7,lll,9201 

JCOSTOVENTAOEFRAHQUICIAS SJl!n 9'3110 1167714 sum 3593111 

1 
'COSTO ASISTENCIA PREAPERTURA Y OPERATIVA 37D,S44 &44 452 102146 •DI 42l 247030, 

1 

~WlDADl!i!üi'Ai:J~:·it~~~·"ll'Ji."'~· ~~··:·•· .•. , ·::I11óm '(l;¡'t.>¡·•11i~.~1;¡:,io ; •. is421Jll ;~.'4i'01i:1n1 

5 GASTOS VARIABLES 145,IMO 2."9,780 •.IM,080 5.088.2CO U5UOO 

i!UADtit~~~~11·i• .. ···~;.-ro::·-:iiir•JY"'11t•1i1p'l.~.ns:iiíP'fio~ .... 1~.:.w 

S GASTOS ADMINISTRATIVOS 02,000' 1.184,000 1.164,000' 1.164.000' UM,0001 

1 PROlllOClON 100.100' 197,100' 197.100' 191,100' 197,800' 

. ·.~Mnühttsloi~.::"{f.,~~~!}j .)~ .. ~' .. 1.mm\·",t.~iii.m\;<;.•'fo.lii:4iok . 21.111 ... 1 ,s:..-..... 

,_....~osJ2\ 921.59!i 3095.&lt 6.•9!i.189 9241.162 11.813.175 

~.'j ct-.> ::ifJ'A~.oaoli i ,Uil:ili1' •:r.¡¡~~ tt,fi.1131- f(;4WMIMr 

~ '6ii; ~'J,t1~;·~m.oool ::1,.1:.;,_llii ";t!.tlllflf<l•¡·•i.m,Olll '·i.Jl.lli.•1 

INDICES DE RENDlllENTO 

FIOl1!11~ 1 OJa~lesdecl'.•~ 
T1RrTasa lntemade RetMIOl 1 1 1 1 ¡ 

""' 0

HJ10r:leCa1.1!1esooésr:lel11D.1eS!OSl%l 1 "' 1 "' l 50• 1 14• 1 56\ 1 

OETERllflNA.CtON DEL lllf PUESTO 

UTILIDAD A l'-lPUESTOS l.112.639 9766.178 20,393.'90 28.971.MS 36.996.571 

IOP.Orec~Amor11zaoOn 273900 92,900 92.900 92 ... .. .,, 
UTILIDAD FISCAL 2.898739 9.673.878 20.XM>S90 2U789'5 36.ill.172 

lmOuttlOl!Jrf.I 1111 tlllM 30l9M1 UN1H 1141.212 11111171 

ANEXOJ 

91 



-----
--

li! 
§ 

li! 
;
¡
 

N
 
~
 

.,. ~ 
~ -----

-----
--

-----
--

::: 
§ 

§ 
§ 

'ii ,. i" 
---

::: 
§ 

§ 
§ 

~
~
~
 

---

TESIS CO
N

 
FA

LLA
 DE O

RIG
EN

 



~ 
~
!
~
 ~ iil !i 

,. 

-
---- -

!!H
 

---
f
i
i
i
 

-
...... 

f! 
! 

i 

llll l 
J ! 

' j!i. l i "' 

~ 
-

~ 
~ 

~§ 
jp. i 

; l 
J 1 h 

º 
¡¡ 

.s. 
~ 

~ 
i 

! ~ h 
~
~
 

~
J
j
j
 

8 

.
.
.
.
.
.
-
-
-
-
~
~
 -

-
-

i 
g 

¡ "" 

-
-
~
 

j ~ il! ~ l!i ~ 
s
~
l
 

t -----
l JP 

-

• j 

~ f 
L 

~
 

i ii !1 ~
 i 
J ~ 
H

 

TESIS CO
N

 
FA

LLA
 DE O

RIG
EN

 



ANEX03 

~ GA!llU~ VAffü\BlES 

Supueslos 

Frecuenoa de V1M.1S al mes mrrirl!'(I 

V1srtasNo?roQr.i~s e 
'«>M;nimoelea~en(ivisrta 

""""""'"""" lilas 
Cobel!~de1asescr IOl.WIÍdades 

~Asesor(mensua!J 12,000 

GK\os oorVisltüdtAwsom Alio• AADI AADl AAO• Alio5 

No dt Asems n.-INOJ 11 .. 70 88 98 

No Visitas Prrvinwnns • a.1o 1« 396 708 864 ll6D 
No ViSlfas No p..,,.,,_.,.,·"' rJ atto o o o o o 

¡~, 1 .. 200 1 roi.eoo s 1,6632001 2,973,íill 1 3628!00 1 4032,«0 

Ho!iNWl:nr."via!UlSenoerrera1 1 200 1 57fill 1 158400 1 283200 1 345.fill 1 ~.IX» 

~!lelos~{}pera!WOS 1 166.IX» 1 480,llOO 1 Mil.IX» 1 ID32.ll00 I 1,152,IX» 

Suma 1 llOMO 1 1,JOl.800 1 •.O!UOO I 5,0llt,4001 S,!11,000 

OtrotGllto1dlSoDOrttContinuo AAot IJlOI AÑO! AÑ04 AÑOS 

1c-e1~•n1-.~ .... lelelónir:::asl 1 720 1 8.6'0 1 23700 1 42480 s 516'0 1 Slfill 
C~Anu:ideF,_.,,. ...... ta/105" 1 200 1 61Xll 1 144001 2000 1 :kll!ll 1 33200 

''""' 1 ,.,Mil ' .,., 1 .,,., 1 .,.., 1 OllOO 

'St~31tn\t:1nttlrtf0rncupor---.o.3mH'IWJt{o:inllderandOP'IQOPTJll'ádllatgld1tflrlOIJ Ochalllm*'tlPo•llhrinll~OlllnodlfipoA.)1q1A61milmop 

.. Se consid!rluncmtode szoo por persona (2personasl)l)'lranquoa), més6personasctell~sa Enddla.CO'lvtllOÓlt solonvrtali1 !Jltl'1(Nldell lral'lqUlClldell Tipo A. )'lquesonbs• 

IOTA!. GASTOS VARIAl!LES 

Total Gmot. Vlrfabltt. 

~ 
t-' o-3 > t:rj 

t:l~ 
tx:I c:n 

oº 
~o 
oz 
t:c:l z 

..,,,, Mol .lllo3 1 AA•• 1 Mol 

Ml,OCO 2)31,70) 4.11"'"1' s.ou;.,¡s ~·•uoo 
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~ 
L1 
L'~ >- tx:1 
tJ~ 
tx:1 C/) 

oº ::Do 
i-<Z o 
tx:1 
~ 

6 GASTOS ADMINISTRATIVOS 

NOMINA FIJA 

GefernedefranQuoas 

Gerente de~ 

Gerent11Admin1strat1vo 

lns!l\IC1()'° 

S!a!fde~ura .. 

A.sesoresDnP.r:llivos" 

''"' 
ºlndUICloden1roe1elosCostosdeVentadeRatq.itias 

"lroooa<1emrodeklSC<>stosdeAsis1""'"'-'"''°"""" 
- Incluido den!m de GaSlos Vanabm 

OtrosGutosldmlnlstnitivos 

Arrandamien!odeOf.ona 

¡""""' 
E ........ iaEléctrica 

Pa-'-'a artofona 

SeMciodaeontabiidad 

'""" 
TOTAL GASTOS Al>MPNm'RATIVOS 
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