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EVENTOS, EXPOS Y FERIAS EN MEXICO

En México, hasta el 2019 se realizaban mas de 330,000 eventos, ferias y
exposiciones, acumulando mas de 6’000,000 participantes y convocando a mas
de 160,000 medios nacionales e internacionales. Las ferias y exposiciones son
consideradas como de una de las herramientas de marketing mas eficiente e
importante de una empresa, dado que son el medio perfecto para dar a conocer
sus productos o servicios, asi como innovaciones, observar a la competencia,
probar o lanzar nuevos productos y sobre todo, estudiar al mercado.

+330,000

y N | Eventos realizados en
= México durante el 2019.

La derrama econdmica
alcanza los 25 mil millones
de ddlares.

Empleos generados

+ 1’5000’000 de formaindirecta.

Expositores

fFitocon.  COMEXIPOSIUM  EFV ARavous

DE FRANQUICIAS MEXICO



Las exposiciones y EXPOSICIONES EN EL MUNDO

ferias son el mejor

generador de la Los cambios radicales y sin previo aviso que generd la pandemia,
“economia naranja”: orillaron a una actualizacién y evolucion de todas las industrias en
crean, innovan y ponen tiempo récord. Se estima que el e-commerce tuvo un adelanto de casi
a prueba nuevos 10 anos a los objetivos planteados en el 2018-2019. A pesar de ser un
modelos de negocio, giro perjudicado por la pandemia éste no ha limitado sus actividades.
volviéndose impulsores Actualmente, las exposiciones siguen funcionando bajo esquemas
y aceleradores de la hibridos y con protocolos novedosos para evitar contagios.
economia.

A\ /4

5 MILLONES METROS?

Total de metros cuadrados
gue representan los
H I'B Rl DO recintos techados. 1 197
Se espera que el 50% de las expos ’
sean hibridas en los proximos anos.
Las ferias virtuales no reemplazaran
a las fisicas.

Recintos para ferias,
exposiciones y eventos
a nivel mundial.

Fitocon.  COMEXIPOSIUM  EFV ARavous

DE FRANQUICIAS MEXICO
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FRANQUICIAS, UN MODELO PROMETEDOR EN MEXICO

Las franquicias en México iniciaron su desarrollo hace mas de 30 afios, con la llegada
de marcas internacionales. Una vez que reconocimos y comprendimos la viabilidad
del modelo, comenzaron a desarrollarse marcas locales que voltearon a ver este
modelo como sindnimo de éxito. México ofrece a las franquicias la solidez necesaria
para desarrollarse exitosamente dentro de las economias emergentes. Durante la
crisis ocasionada por la pandemia de Covid-19 sin duda conocemos franquicias que
han luchado arduamente para salir adelante tales como gimnasios, tiendas fisicas,
restaurantes, etc., pero en esta prueba de supervivencia va a ganar el que esté mejor
capacitado y, sobre todo, el que tenga mas poder de adaptacion. Distintos sectores
han implementado modelos u operaciones fuera de lo cotidiano. El servicio a
domicilio, ventas en linea y desarrollo de aplicaciones digitales se han especializado a
partir de la oportunidad.

Es innegable que han sido tiempos dificiles pero también son tiempos de
innovacién: el mundo cambio y el mercado también. Lo que nunca cambiara es

el espiritu emprendedor de hombres y mujeres valientes que estan dispuestos a
dar todo de si, y uno de los modelos que ofrecen mas seguridad y posibilidades

de crecimiento son precisamente las franquicias, por su riguroso seguimiento de
modelos y procesos de éxito probados.

Estamos conscientes de que problemas y altibajos en el mercado siempre habra,

y en la Asociacion Mexicana de Franquicias vamos a estar preparados para que todos
nuestros socios comerciales tengan la solidez de posicionar a México como un pais
productivo y lleno de oportunidades.

Sigamos con muchos mas afos de esfuerzos, tropezar y levantarse, pero siempre
demostrando que #JuntosSomosMasFuertes.

JULIO BELEKI
Presidente
Asociacion Mexicana de Franquicias

AI.CAZAR

COMPARNI A®

¢CUANDO ES EL MOMENTO PARA ADQUIRIR TU FRANQUICIA?

La peor decision es la que nunca tomaste...

Existen distintos factores que motivan a las personas que quieren invertir en una fran-
quicia, en general los podemos englobar en: empresarios que tienen excedente de

flujo, que su negocio ya no ofrece mayor crecimiento o simplemente buscan diversificar;
personas que desean construir patrimonio personal o familiar; emprendedores que
quieren incursionar en nuevas aventuras empresariales; hay quien tiene algunos ahorros,
fue separado de su empleo o incluso recibié una herencia e intenta asegurar su capital;
sin embargo todos ellos tienen algo en comun: buscan seguridad, alta rentabilidad y un
flujo asegurado.

De acuerdo con la OCDE, México ocupa el 3° lugar en indice de autoempleo. Las estadis-
ticas nos dicen que, de todos los nuevos emprendimientos, al primer afio sélo sobreviven
la mitad, al segundo afio subsisten entre el 20 y 30%, después de diez afios solamente

el 10% lo habran logrado; de ahi la gran importancia de las franquicias como modelos
estables y con alto nivel de supervivencia. Sabemos que al 5° afio, entre el 85y 95% de los
negocios que inician como franquicia seguiran operando de manera exitosa; esto incluso
lo hemos visto reflejado en la mortandad empresarial durante la reciente pandemia.

Las circunstancias y el entorno mundial precisan fomentar el consumo interno y desarrollar
nuevas empresas y puntos de venta; siempre es buen momento para invertir e iniciar tu
propio negocio. Actualmente hay excelentes marcas y conceptos de distintos montos de
inversion y casi 100 giros diferentes que buscan franquiciatarios formales y comprometidos
para continuar su expansion. La oferta inmobiliaria ha crecido y existimos firmas dedicadas
a asesorarte y acompanarte en todo este proceso.

Por eso, si te estas preguntando écuando es el mejor momento para adquirir tu franquicia?
La respuesta es ya; son tiempos de oportunidades, puedes implementar tu estrategia de
diversificarte o tu suefio de independizarte, no lo pienses demasiado.

ENRIQUE U. ALCAZAR CORDOVA
Presidente y Fundador
Alcazar & Compaiia
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¢POR QUE ES UNA BUENA IDEA INVERTIR EN UNA FRANQUICIA?

El esquema de franquicia historicamente ha logrado sortear con éxito las épocas de crisis
econdmicas, fundamentalmente porque los inversionistas y emprendedores perciben
menor riesgo y una mayor certidumbre al invertir en una franquicia versus un negocio
independiente.

A pesar de la pandemia generada por el virus SARS-CoVid-2 y de sus terribles efectos
econdmicos, las ventajas y aspectos estructurales de la franquicia siguen vigentes; incluso
en algunos casos se han visto fortalecidos, como los siguientes:

* Reduce la curva de implementacion y aprendizaje del negocio en una nueva ubicacion.

* Otorga la licencia de una marca distintiva y registrada que, en menor o mayor medida,
goza de posicionamiento.

* Replica un know how manualizado y estandarizado, en aspectos de preapertura, opera-
tivos, administrativos, comerciales y de imagen.

 Cuenta con proyecciones financieras que en la mayoria de los casos ya han incorporado
la variable de la pandemia y de la nueva normalidad en sus modelos.

» Comparte con los franquiciatarios los beneficios de las compras por volumen negociadas

con los proveedores y prestadores de servicios.

« El franquiciatario no estara solo como cualquier emprendedor. Contara con el apoyo,
experiencia e infraestructura del franquiciante en los aspectos criticos del negocio como
la capacitacion, el soporte y la asistencia técnica.

Ahora bien, los tiempos de pandemia nos exigen ser mas cuidadosos con los recursos
econdémicos y patrimoniales que seran invertidos. Ningin emprendedor ni inversionista
debe arriesgarse a adquirir una franquicia sin antes hacer una evaluacion profunda que
maximice las posibilidades de tener éxito.

CESAR ARANDAY MARTINEZ
Director General
Aranday & Asociados
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Feher

CONSULTING

FRANQUICIAS Y RENTABILIDAD

Dentro de algunos meses, cuando podamos salir sin cubrebocas a las calles,
recordaremos este tiempo como el resurgimiento del emprendimiento mexicano y
de las oportunidades. Por ello te presentamos algunas razones por las cuales es
mejor invertir en modelos de franquicias rentables.

Las franquicias son en estos tiempos una de las opciones mas certeras a la hora de
buscar un medio de inversion en el pais. Lo hemos constatado antes y ahora mas
cuando la emergencia sanitaria nos obligd a cerrar las cortinas mientras pasabamos
dias de incertidumbre. Al respecto, el ultimo censo econémico del INEGI arrojo
una cifra total de 1 millén 10,857 negocios desaparecidos, lo que representa el 21%
de las unidades econdmicas cerradas. En pocas palabras, por cada 4 negocios
desaparecidos, cerro una franquicia. Esa es la razén por la cual el interés de
adquirir estos modelos esta repuntando. Aqui te presento algunas lecciones que
nos ha dejado el COVID:

Las franquicias son opciones de inversion asegurada por una empresa
franquiciante, lo que te ayuda a amortiguar, de cierta manera, los peligros de

una pandemia como la que vivimos. Cuentan con la capacidad para implementar
soluciones tecnoldgicas en tiempo récord y éste es quizas uno de los puntos

mas fuertes que definieron su permanencia. Las franquicias presentan mejores
estrategias a la hora de verse en problemas, cuentan con manuales, guias y el
respaldo de una empresa franquiciante que puede ayudar ademas con campafias
de marketing digital.

Adicionalmente a las razones anteriores, invertir en un negocio probado, con una
curva de aprendizaje dominado y con un nombre ya posicionado es una opcién
correcta para los emprendedores y para todo aquél que busque diversificar su
inversion ayudando ademas a mover la economia de México.

FERENZ FEHER
CEO
Feher Consulting
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FRANQUICIAS Y NEGOCIOS INDEPENDIENTES

Son muchos los negocios en México que se fundaron y se desarrollaron siendo
negocios independientes, es decir, no formaban parte de ninguna cadena,

red comercial y menos aun franquicias. Algunos de ellos, afios después de su
nacimiento, crecieron de manera exitosa, pero recuerdo haber leido que el 60% de
los negocios independientes no alcanzan el segundo afo de vida; es probable que
asi sea, y desde luego es lamentable.

Todo negocio independiente que alcanzo el éxito lo hizo a base de rifiones... los
fundadores supervisaban la produccion, administraban, distribuian, anunciaban,
veian los asuntos contables y legales; literalmente todo.

Hoy las cosas no son iguales. La competencia y las exigencias industriales de
nuestros tiempos obligan a contar con mayores habilidades. Para crecer no hay
muchas salidas: o se crece con recursos propios, o via sociedad, o con crédito.

A partir de los afios 90 también se crece utilizando la figura de la franquicia, que
ofrece al emprendedor multiples ventajas, entre otras: fortalecimiento de la marca,
baja inversiéon en la expansién, control del canal de distribucion, estandarizacién de
la calidad, operacion y servicio.

Ser duefo de su propio negocio ha sido el suefio de muchos, y la franquicia pone
al alcance de la mano hacer este suefo realidad. Asi como esta figura ofrece
ventajas para quien se convierte en franquiciante, también las tiene para quien sera
franquiciatario, por ejemplo: reduccion de riesgos y de la curva de aprendizaje,
capacitacion continua, asesoria permanente, programas de promocion y publicidad,
y el sentido de pertenencia a una red de franquiciatarios.

En conclusion, con empresarios mas preparados, indiscutiblemente las franquicias
seran siempre una alternativa para crecer, dominar mercados y permitir a muchos
emprendedores convertirse en duefios de su propio negocio.

JUAN MANUEL GALLASTEGUI A.
Propietario
Gallastegui Armella Franquicias

LAS FRANQUICIAS: UNA OPORTUNIDAD SEGURA DE CRECIMIENTO

Con miras a una reapertura y reactivacion econdémica derivadas de los impulsos

de vacunacién se prevé un crecimiento importante en el sector de las franquicias.
Tanto empresarios como empleados estan buscando nuevas oportunidades de
negocio, ya sea como una opcion de autoempleo o para diversificar su ingreso. Para el
sector de las franquicias esto presenta una gran oportunidad de crecimiento, pues la
seguridad que brinda adquirir un modelo de negocio ya probado es una de las razones
principales por las que el sector continta siendo una opcion de inversion segura.

El uso de tecnologias y medios de comunicacion, asi como los nuevos patrones de
consumo prevén nuevas tendencias para los préximos afios. La experiencia de servicio
centrada en el cliente es la tendencia dominante; la gente busca servicios, productos

y experiencias personalizados, adaptados a su sistema de valores, que es la segunda
tendencia que identificamos: los consumidores buscan marcas cuya ventaja compe-
titiva esté alineada con los valores de su publico objetivo en relacion a su estilo de
produccién, buscando empresas preocupadas por la sustentabilidad, el cuidado del
medio ambiente y el comercio justo.

Las reglas del juego han cambiado y los consumidores desean que su voz sea escu-
chada, lo que centra a las franquicias en una posible espiral de crecimiento, pues como
modelos de negocio estandarizados integran nuevos canales y tecnologias para adap-
tarse a los patrones de consumo y a satisfacer la demanda de las nuevas generaciones.
JJT Franquicias como consultoria especializada en el desarrollo de este modelo de
negocio aprovecha las nuevas tecnologias y tendencias para crear franquicias con
capacidad de evolucionar en el tiempo para asegurar negocios rentables de rapido
crecimiento a través de los franquiciatarios.

Para quienes buscan seguridad economica y diversificar el ingreso familiar, la adqui-
sicién de franquicias es una opcion segura y sustentable por tratarse de negocios
probados con un publico establecido y una vision integral de crecimiento.

MICHELLE KAVA FRANKLIN
Directora de Franquicias
JT
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CONSEJO EDITORIAL

JOSE ANTONIO AMUTIO
MORETT
Co-FundadorTucané

Presidente Occidente de la Asociacion
Mexicana de Franquicias, y consejero
activo para diversas asociaciones

de retail. Especialista en excelencia
operacional, reconocido como uno de los
100 empresarios mas prominentes del
Occidente de México.

JAIME CASTILLO ZETINA
Director General de Inciatus

Egresado del mundo de la aeronautica
donde entre otras cosas trabajéo como
mecanico de aviones y helicépteros.

Desde 1991 esta dentro del sector
franquicias donde ha sido COO de JC
Taller, SpeeDee, creador de Gruas Gorilas,
Socio fundador de Inciatus (consultoria en
franquicias) y desde 2019 esta al frente de
las operaciones de Fix Auto. Egresado del
PROCEF generacion 2011, de marzo 2014 a
marzo 2015 formo parte de la Mesa Directiva
de la Asociacion Mexicana de Franquicias
como su vicepresidente nacional.

MANUEL GARCIA
TORRES-TRUEBA
Managing Partner
M IP & Innovation

Licenciado en Derecho, egresado de la
Universidad Autonoma de México (UNAM).
Ha dedicado su vida profesional a la
propiedad industrial, explorando sus diversas
areas y hoy cuenta con mas de 18 afos de
experiencia en la practica de esta materia.
Su trayectoria profesional incluye el desem-
pefio como Director Juridico y Socio en
firmas dentro de México, dirigiendo en éstas
el area de Propiedad Industrial y Franquicias.

MBA MICHELLE KAVA
FRANKLIN

Directora de Franquicias
en JJT Franquicias

Actualmente desempenia el cargo de
vicepresidenta de la Asociacion Mexicana
de Franquicias (AMF). Cuenta con mas de
20 afios de experiencia tanto emprendiendo
negocios, como desarrollando franquicias.
Ha trabajado en distintos sectores
industriales enfocando su esfuerzo en el
exitoso lanzamiento de nuevos negocios y el
correcto posicionamiento de las marcas.



CARLOS R. MENDOZA
ALBORES

Socio y Director de
Operaciones en Grupo
El Fogoncito

Es licenciado en Administracion de Empresas
e inicio su carrera en la gastronomia en 1994;
ha trascendido como pionero de la auténtica
comida mexicana, al llevar uno de los mejores
platillos del mundo: el taco al pastor, a otras
latitudes. En 2006 llevo el sabor original de

la comida mexicana a Beijing, China. Para el
2019 abre las puertas de sus restaurantes en
Sao Paulo, Brasil, y Cochabamba, Bolivia.

ALFONSO INARRA
GARCIA

Director de Operaciones y
Socio fundador de Finca

Santa Veracruz

Comunicologo, egresado de la Universidad
Iberoamericana y especializado en mercado-
tecnia y publicidad. Se formo en Grupo
Industrial Bimbo como mercadologo, y poste-
riormente ha dedicado su vida a ser empre-
sario, creando modelos de negocio para
franquicias a través de diferentes empresas.
Socio fundador de Finca Santa Veracruz,
empresa a la que actualmente pertenece.

S\D AD 4 A A través de un claustro académico, coordinadores y directivos del Instituto
& '7;& de Desarrollo Empresarial Anahuac (IDEA), perteneciente a la Facultad
> C. de Economia y Negocios de la Universidad Anahuac México evaluo los
% /// /// ?3 trabaj9$ que forrpan parte de la pres.ente publicacion. N
. §. MR .Ademas de considerar que su contgmch ppede resultar de utilidad pa.r.a los
cb(\ 3 interesados en establecer un negocio siguiendo el modelo de Franquicia,

analizo dichos materiales con la finalidad de determinar cuales constituyen

lo mejor del libro. Asi, a partir de criterios como claridad, utilidad y calidad

MEX'CO de la informacion brindada, los docentes e investigadores participantes
calificaron los escritos contenidos en este libro.
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El origen de la palabra “franquicia” se
remonta a la edad media; en esa época
el soberano concedia un privilegio a sus
subditos mediante “cartas francas”, que
permitian realizar actividades como la
pescay la caza en un territorio o zona
determinada. A estos privilegios se les
llamaba Franc, y es asi que en el siglo XVII
nace la palabra franquicia, que significaba
una concesion de derechos que permitian
trasladar un producto de un lugar a otro.

ANDRES COSTE
Director General Tiendas

Asturiano®-Alamano®
Licenciado en Administracion de
Empresas por parte del ITESM y
Monash University, tiene un MBA en

la Universidad Anadhuac y cursos de
posgrado en IPADE. Ha participado con
Grupo Asturiano (hoy parte de Grupo
PERC) desde el afio 2010. Bajo su
direccion la empresa es ahora la Unica
franquicia de tiendas de conveniencia
multimarca en el pais.

DESDE 2019
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<El modelo que detona el
crecumlento exponencual
deJos,,negocuos Ll




n 1858, Isaac Singer, inventor
de la maquina de coser Singer,
se enfrentd a dos problemas:
en primer lugar, el cliente tenia
que aprender a usar la maquina

antes de comprarla; y en segundo lugar, la

falta de liquidez para fabricar las maquinas
en grandes cantidades.

¢Como resolvié el problema Singer?

Creo el “Centro de Costura Singer” y
comenzo a ofrecer los derechos a personas
de negocios que vendian la maquina

y ensefiaban a sus clientes a usarla,
creando asi un gran sistema de distribucion
de su producto y/o servicio avalado por

un contrato con un tiempo determinado
logrando a su vez que la franquicia se
autofinanciara.

A finales del siglo XIX y principios del siglo
XX, se inicia el “Boom de las Franquicias”:
en Estados Unidos este sistema de
negocio se hizo comun entre los grandes
consorcios como General Motors, Coca

Cola, Hertz Rent-A-Car, Kentucky Fried
Chicken, Burguer King, McDonald's,

e incluso las compafiias petroleras
implementaron el sistema de franquicias.

En la década de los 80 el concepto
comenzod a crecer exponencialmente en
Latinoamérica y en 1985 llega a México

la primera franquicia McDonald’'s a la
Ciudad de México. En 1989 Dormimundo
fue una de las primeras marcas que
decidio vender franquicias; para 1990
Sushi Itto (franquicia mexicana de comida
japonesa) ya contaba con un importante
numero de franquiciatarios.

Hoy en dia existen diversas marcas
mexicanas que son franquicias y que
comparten exitosamente su modelo

de negocios. Franquicias Asturiano®
Alamano® Tiendas de conveniencia es una
de las opciones de negocio mas rentables,
pues al ser un negocio catalogado como
actividad esencial ha logrado un gran
crecimiento en medio de la pandemia.
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En la actualidad una franquicia es
un formato de negocio dirigido a la
comercializaciéon de bienes y servicios.

Para que exista una franquicia, una

persona fisica o moral (Franquiciante) debe
conceder a otra, por un tiempo determinado,
(Franquiciatario) el derecho de usar una
marca o nombre comercial mediante un
contrato, transmitiéndole los conocimientos
técnicos (Know How) necesarios que le
permitan comercializar determinados bienes
y/o servicios con métodos comerciales y
administrativos uniformes.

Para entender mejor lo que es una
franquicia antes debemos saber qué

es un negocio: un negocio es cualquier
actividad economica que tiene como fin
obtener ganancias, mediante la venta o
intercambio de productos o servicios que
satisfagan las necesidades de un tercero,
el cliente. Obtiene ganancias cuando
genera un valor afadido. Karl Marx, a
finales del siglo XIX, definio al exce-
dente monetario originado por el trabajo

TODO EMPEZO...

Asturiano®/ Alamano® nace en
el afio 1997 con tres tiendas y un
reducido equipo de trabajo. Hoy
somos una cadena de tiendas
consolidada de mas de 300
sucursales operadas por una
corporativo con gran experiencia
en el desarrollo de diferentes
formatos de tiendas de conve-
niencia exitosas. Empezamos en
El Bajio y estamos expandiendo
rapidamente nuestra presencia
en todo el pais compartiendo el
éxito de este sector a través de
nuestros franquiciatarios.
Nuestro objetivo es claro: ser

la cadena de tiendas de conve-
niencia mas rentable y con el
mayor crecimiento y reconoci-
miento en todo el sector. Siempre
comprometidos con ofrecer a
nuestros clientes la mejor expe-
riencia de compra, y a nuestros
franquiciatarios la mayor rentabi-
lidad y seguridad de su inversion.
Parte de nuestro éxito se basa en
nuestro centro de distribucion, el
cual garantiza que cada tienda
contara siempre con inventario
disponible. Somos expertos en

la venta de cerveza gracias a
convenios con las marcas mas
representativas; también contamos
con servicio de café de altura,

de gran calidad y a un precio
accesible. Como valor agregado
ofrecemos servicios como pago de
tiempo aire, ventas de accesorios
de celular, pago de luz, teléfono y
otros servicios. La seguridad de las
sucursales es mantenida por un
centro de monitoreo las 24 horas.




CIERRES DURANTE LA PANDEMIA:

INDEPENDIENTES VS. FRANQUICIAS
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humano como “plusvalia”. Un negocio surge cuando
se detectan necesidades de un bien o servicio; para
iniciar un negocio se requiere una oportunidad,
recursos, trabajo y creatividad. Una forma de crecer
un negocio es mediante el formato de franquicia.

¢(CUALES SON LOS
ELEMENTOS QUE
INTEGRAN UNA
FRANQUICIA?

O El articulo 142 de la Ley Mexicana de la Propiedad
Industrial dice: “Existira franquicia cuando con la

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

O Quien conceda una franquicia debera proporcionar

a quien se la pretende conceder, previamente a la
celebracion del convenio respectivo, la informacion
relativa sobre el estado que guarda su empresa, en los
términos que establezca el reglamento de esta Ley.
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¢COMO FUNCIONA UNA
FRANQUICIA?

El franquiciante debe formar o ensefar al
franquiciatario como llevar el negocio, ayudarlo en

la correcta seleccién de la ubicacion, del personal y
también en el proceso de apertura y lanzamiento del
negocio; cederle el uso de la marca, y proveerle los
productos o servicios que se venderan en la franquicia.
El franquiciatario debe usar la marca e imagen de la
franquicia en el territorio asignado, pagar las regalias,
vender soélo lo permitido, entre otros.

¢POR QUE ADQUIRIR UNA
FRANQUICIA?

Al adquirir una franquicia te conviertes en el propietario
de un negocio acreditado, con resultados probados
que reducen riesgos y obtienes: la experiencia y el
know how (el saber hacer), la asistencia continua,

una zona exclusiva, investigacion y desarrollo del
franquiciante y las ventajas de una economia a escala.

¢COMO ELEGIR UNA
FRANQUICIA?

Para elegir una franquicia busca un negocio que te
guste, cuyo costo sea inferior a la inversién con la que
cuentas, que tus socios o familia estén de acuerdo en
el tipo de negocio, y analiza si las ganancias que deja
se adaptan a tus necesidades economicas. Estudia 'y
compara el ROI (retorno de inversion) que te ofrecen.

¢POR QUE ES MEJOR UNA
FRANQUICIA?

Al adquirir una franquicia minimizas el riesgo. Cuando
decides adquirir una franquicia adquieres también un
negocio reconocido, resultado de pruebas, investigaciones,
de posicionamiento y de experiencias diarias, y es
precisamente por eso que se reduce el riesgo.



El analista del sector Manuel
Gallastegui destaca que “casi 60% de
los negocios independientes no llegan
al segundo afio de vida, mientras que
en las franquicias esa incidencia se
divide en dos periodos: al quinto afio
es de 8%y a los 10 afios es de 12%”.

los meses de encierro de las personas
provocaron el cierre de alrededor de
solamente 2,000 franquicias en México
durante el 2020.

Es importante recalcar que durante
la pandemia se siguieron otorgando
franquicias. Las personas vieron en
este sistema de negocio una gran
oportunidad para invertir, pues las
franquicias generan confianza tanto
para inversionistas como para sus
consumidores. La demanda de
productos y servicios esenciales
durante la pandemia ha permitido
el crecimiento y fortalecimiento de
franquicias como Asturiano® Alamano®,
Tiendas de conveniencia. [

De acuerdo con el segundo conjunto
de resultados del Estudio sobre la
Demografia de los Negocios (EDN)
2020 del INEGI se estima que de los
4.86 millones de establecimientos
micro, pequefios y medianos
reportados en los Censos Econdmicos
2019, sobrevivieron 3.85 millones a la
crisis provocada por el Covid-19, es
decir, un milléon 10 mil 857 cerraron
sus puertas en México por los efectos
de la pandemia. “El 85% de los negocios que

operan como franquicia continian
operando después del 5° afio de vida”
(Asociacion Mexicana de Franquicias).

El sector franquicias ha sido uno de
los que mejor ha soportado la crisis;

¢ QUE NOS HACE DIFERENTES?

Somos una franquicia bajo el
concepto “Llave en Mano”.

Como franquiciatario tendras

el respaldo, experiencia y
profesionalismo de todo el
corporativo, contando con apoyo
administrativo, comercial, control
de inventarios y monitoreo remoto
operativo y de seguridad, asi como
asesoria en la busqueda del local,
en el proyecto de remodelacion,
capacitacion inicial, software
administrativo; manuales de
operacion, traslado automatico de
condiciones comerciales.

Una vez iniciada las operaciones
contaras con apoyo continuo en:
visitas de soporte operativo, visitas
de control de inventarios, reportes
de servicio e innovaciones continuas
por parte del corporativo.

b
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¢ QUE OFRECEMOS?

Las tiendas de conveniencia
son uno de los formatos
de mayor crecimiento en
México y en el mundo, y
nuestra franquicia es una
oportunidad unica de
sumarte a este éxito y una
forma segura de invertir y
proteger tu dinero. Tiendas
Asturiano®/Alamano® son
dos marcas de la cadena
que destaca por sus
grandes fortalezas.

APERTURA DE LA EMPRESA: 1997
CREACION DE LA FRANQUICIA: 2019
FRANQUICIAS EN MEXICO: 29
SUCURSALES EN EL EXTRANJERO: 0
SUCURSALES PROPIAS: 285
SUCURSALES FRANQUICIADAS: 29

CUOTA DE FRANQUICIA:
$230,000.00 MXN + IVA
MONTO DE INVERSION:
$1,850,000.00 MXN + IVA
COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:
$2,100,000 MXN APROXIMADAMENTE
CUOTA DE REGALIAS: 4%

CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS: INCLUIDA

CONTACTO

Francisco Vargas

- 442 359 7535
franquicias@tiendasaem.com
www.franquiciasasturiano.com

@FranquiciasAsturiano
@franquiciasasturianoalamano
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Tintorerias a maxima velocidad

Una franquicia se define como un modelo de
negocio en el cual el duefio de una marca
decide que es momento de expandirse.

Para lograr su objetivo le permite a terceras
personas utilizar su marca, ademas de todos
sus conocimientos y experiencia que le han
dado éxito. Asi surgen dos conceptos impor-
tantisimos en este campo: Franquiciante es
el que vende la franquicia; Franquiciatario es
el que compra la franquicia.

PROS Y CONTRAS -
DEADQUIRIR UNA -
FRAN

RAUL JIMENEZ

RODRIGUEZ
Director de

Tintorerias Max
Administrador de Empresas con 33
anos de experiencia en el sector de
Franquicias, asesor independiente para
emprendedores que desean iniciar un
negocio y para quienes, teniendo uno,
desean llevarlo al modelo de Franquicia.
Desde marzo del 2021, Director de
Expansién de Bendita Paleta, cadena de
Gelaterias que Grupo Max ha adquirido
como parte de su proyecto de crecimiento
como Grupo Operador y Franquiciante.

DESDE 2012
OUTSTANDING NATIONAL FRANCHISE
(2009, 2010, 2011, 2013, 2016 Y 2017)
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. Por qué invertir en una
franquicia? Al invertir en
una franquicia obtienes un
compromiso a largo plazo
para lograr que tanto el dinero
invertido como la marca logren el éxito
en poco tiempo. Este modelo de negocio
de franquicia te da la oportunidad de
pertenecer a un proyecto grande sin
perder tu independencia.

En la actualidad, el emprendimiento es una
de las opciones mas viables para generar
ingresos, debido a que en muchas ocasiones
y en algunos sectores no es necesario
contar con conocimientos empresariales, lo
que facilita la toma de decision a la hora de
emprender un negocio.

Una de las principales ventajas que tienen las
franquicias es que siempre se contara con el
apoyo y respaldo de una gran empresa, quien
sera la responsable de capacitar en el modelo
de negocio bajo el cual se debera trabajar,
ademas de toda la imagen, los procesos y la
asistencia técnica y empresarial.

Si estas interesado en invertir tu dinero de
forma segura e inteligente, tu mejor opcion
es un esquema de negocio que te garantice
el éxito y el rapido retorno de tu inversion.

PROS Y CONTRAS...

Emprender es probablemente uno de los
grandes dones que el ser humano tiene
y que lo diferencia del resto de los seres
vivos; lo hemos llamado también “el don
de la eleccion”. Es el emprendimiento el
que trajo a lo largo de la historia grandes
descubrimientos e importantes inventos
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que han permitido que la humanidad se
entienda como ahora es.

El emprendimiento en tiempos modernos
lleva a un contexto de iniciar un negocio
o actividad econémica para obtener
ganancias, y en estricto sentido, el
emprendimiento no sélo es emprender
uno mismo, sino reconocer oportunidades
de negocio en las cuales obtener esos
resultados... Ahi es donde surgen dos
grandes alternativas: éemprendo por mi
cuenta? o éemprendo con el respaldo

de alguien que ya lo “sabe hacer”?

Qué dificil eleccion la que se nos
presenta, y por ello, esta pequefia guia
para tomar la mejor decision.

Antes de entrar en detalle, quiero
expresarte de manera enfatica las
principales diferencias. Al emprender de
manera independiente: eres duefio de
todo el concepto, y duefio también de
todos los problemas (o éxitos, claro), y

al emprender con una franquicia: formas
parte de un concepto y de una marca, de
sus politicas y de sus restricciones, pero
todo el éxito se comparte (y los problemas
son compartidos).

La Secretaria de Economia, durante
el sexenio anterior, establecia que las
posibilidades de supervivencia de una




VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE ADQUIRIR UNA FRANQUICIA

VENTAJAS

* Reduces los riesgos e incertidumbres al tener un negocio
acreditado, con resultados probados.

* Obtencion y acceso a experiencia, tecnologia y know how
que de otra forma lleva aiios adquirir.

* Formacion y capacitacion inicial y asistencia técnica
continuados (insisto, debes cuidar qué franquicia eliges).

* Métodos operativos, administrativos y comerciales
perfectamente establecidos respecto de los bienes y
servicios que se ofrecen.

¢ Un territorio exclusivo, o al menos perfectamente
delimitado en el contrato de franquicia.

¢ Acceso a herramientas y programas de marketing y
publicidad, incluyendo una marca que es, con mucho, el
mayor activo con el que se puede contar.

* Sistemas administrativos de control y evaluacion, que
nos tomaria afos entender e implementar en un negocio
independiente.

* Acceso a investigacion y desarrollo de nuevas
metodologias y tecnologias incorporadas al negocio.
* Acceso a economias de escala.

* Incremento en tu prestigio personal al involucrarte en una
franquicia posicionada.

* Acceso a una inversion rentable y de menor riesgo.

DESVENTAJAS

* Tienes que pagar derecho de entrada y royalties,
adicional al resto de una inversion independiente.

* No eres propietario de la marca; eres un inversionista
que recibe una licencia para operar la marca.

¢ Las principales decisiones las toma el franquiciante,
limitando la posibilidad de innovar y actuar de forma
independiente (aunque reconozcamos que, en muchos
casos, son los franquiciatarios quienes han aportado
grandes innovaciones a una franquicia).

* Normas y directrices estratégicas impuestas y

apegadas a los manuales (a veces muy exigentes).

* Supervision y vigilancia por parte del franquiciante.

* Tu éxito se encuentra vinculado al éxito o actuacion
del franquiciante y de otros franquiciatarios.

* Riesgo de elegir un giro no afin a tus aspiraciones
personales (aunque esta eleccion también puede
suceder en un emprendimiento independiente).
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franquicia eran 4 veces mas que un emprendimiento
independiente y, al igual que la AMF, este dato se
entendia al contar con la experiencia que una marca
ya establecida y probada aportaba a la ecuacion.

Debo reconocer que mi inclinacion es hacia las
franquicias, quiza porque durante mas de 25 afios
me he dedicado a ellas y tengo una gran confianza
en el concepto (claro, cuando viene de marcas que
han hecho el trabajo necesario); sin embargo, aqui
enumero, de la manera mas fria posible, los que
considero los principales pros y contras de invertir
en una franquicia.

5 COSAS QUE DEBES
SABER ANTES DE INVERTIR
EN UNA FRANQUICIA:

Si estas pensando que la mejor opcién para ti es la de
emprender por medio de una franquicia, es importante
que tomes en cuenta lo siguiente:

1. Ten disposicion a aprender.

Cuando compras una franquicia estds comprando
una metodologia probada y comprobada acerca de
como llevar al éxito un negocio. Esta experiencia la ha
adquirido el franquiciante gracias a aflos de pruebas
y errores, algo que le ha permitido alcanzar ese éxito.
Por ello debes estar dispuesto a seguir al pie de la
letra todas sus indicaciones ya que, de no ser asi,
estaras incumpliendo las condiciones del contrato,
algo que te puede acarrear sanciones por parte del
franquiciante, ademas de la posibilidad de llevar a

la quiebra tu negocio. Importante: debes de estar
dispuesto a aprender, pues el negocio no se manejara
solo, ni lo gestionara la franquicia por ti.

2. Investiga profundamente.
El mundo de los negocios esta lleno de timadores,
y en lo que respecta a las franquicias no es la



excepcion. Es por ello que antes de
realizar tu inversion debes investigar
profundamente todo lo relacionado con
la franquicia que deseas comprar, y
analizar los siguientes aspectos:

O La experiencia del negocio.

O Cuantos locales tiene abiertos en el
mercado.

O Cuantas franquicias ha concedido.

O Busca y habla con otros
franquiciatarios del sector y, sobre
todo, de la marca que te interesa.

O Contrata a un abogado.

Siempre es bueno contar con la
asesoria de un experto. Buscar

la ayuda de un abogado sera

de gran importancia. El podra
revisar los contratos y darte las
recomendaciones necesarias para
que la negociacién sea exitosa.

3. Donde te vas a establecer.

“Plaza” es el término utilizado en
marketing para referirse al lugar
geografico donde se va a establecer tu
negocio. Algo que es vital a la hora de
ganar mucho o poco dinero.

Para esto, debes buscar un lugar
estratégico en el que puedas atender a

un gran flujo de clientes. Puede ser un
centro comercial o una zona popular
de la ciudad.

Lo importante es que el franquiciante
te apoye en todo este proceso, de
manera que tu negocio alcance el
éxito esperado.

4. Tienes que hacer las cuentas.

Antes de adquirir una franquicia debes
asegurarte de conocer perfectamente
cual es la cantidad de dinero que
debes invertir para comenzar, ademas
de todos los pagos adicionales que

el franquiciante te exigira para que
realices tu operacién con total
normalidad.

5. No olvides los detalles.
Cuando se trata de dinero
no debes pasar por alto
ningun detalle y es mejor
conocer todo lo relacionado
sobre la parte financiera
para que no te lleves
sorpresas desagradables
mas adelante. [@

Tintorerias a maxima velocidad

Somos una franquicia de Tintoreria
y/o Lavanderia llave en mano,
lo cual permite a nuestros

inversionistas el manejo de su punto

de venta de la manera mas comoda
y sencilla, ademas de contar con el
apoyo y la experiencia de la marca
lider en el segmento del cuidado de
las prendas.

Una de nuestras estrategias de
venta y un valor agregado a nuestro
modelo de negocio es la eleccion
del local, por eso nos enfocamos
en que éste cubra y rebase los
estandares necesarios que cumplan
con las necesidades de nuestros
clientes al visitarnos.

Nuestro proceso de lavado
ecologico, el cual se cumple

a base de productos
biodegradables que cuidan

los tejidos de las prendas y
mantienen el color original

por mas tiempo.

Contamos con

reconocimientos y

distintivos que nos avalan

como empresa con altos
estandares de calidad.

N o P~ a2

La garantia de ser una empresa
solida, con mas de 50 aios

de experiencia en el mercado,
con una muy buena estrategia
de expansion y con mas de
230 sucursales en toda la
Republica Mexicana; logrando
asi posicionar la marca por lo
mas alto en la mente y habitos
del consumidor mexicano.
Ademas de contar con la mas
solida asistencia técnica de

las diferentes areas que le
permitiran un mejor manejo del
negocio a nuestro inversionista.

APERTURA DE LA EMPRESA:
CREACION DE LA FRANQUICIA:
FRANQUICIAS EN MEXICO:
SUCURSALES EN EL EXTRANJERO:
SUCURSALES PROPIAS:
SUCURSALES FRANQUICIADAS:

CUOTA DE FRANQUICIA:

MONTO DE INVERSION:

COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:

CUOTA DE REGALIAS:
CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS:

Raiil Jiménez / Javier Olvera
- 5555310210

ventas@tintoreriasmax.com

www.tintoreriasmax.com

@tintorerias max oficial

@intoreriasmax_oficial

TR
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Muchos creen que invertir en una
franquicia es facil: que solo implica un
contrato y un par de manuales. Esto suele
llevar al fracaso. Pero aqui te explicaré,
por un lado, la importancia de que el
Franquiciatario siga los reglamentos y
lineamientos de la Marca. Y, por el otro, la
manera correcta en que el Franquiciante
debe dar seguimiento a estos dos puntos.

HOMERO DE LA GARZA
Director de Crecimiento

en Montoneras Donas

Es licenciado en Administracién de
Servicios Alimentarios por el Instituto
Regiomontano de Hoteleria y Turismo,
especialista en desarrollo de proyectos,
con certificacion en el programa
Business Leadership Plus por la
consultora CDG Experts in Business
Competencies.

REG LAIVI ENTOS
Y EINEAMIENTOS!
DE IVIARCA

Receta’ para saborear el exito

DESDE 2018
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xistira franquicia
‘ ‘ cuando, con la
licencia de uso de una
marca, otorgada por
escrito, se transmitan
conocimientos técnicos o se proporcione
asistencia técnica, para que la persona
a quien se le conceda pueda producir
o vender bienes o prestar servicios de
manera uniforme y con los métodos
operativos, comerciales y administrativos
establecidos por el titular de la marca,
tendientes a mantener la calidad, prestigio
e imagen de los productos o servicios a
los que ésta distingue”. Eso se establecio
desde hace algun tiempo en nuestra
hoy abrogada Ley de la Propiedad
Industrial (y que es retomada por nuestra
vigente Ley Federal de Proteccion a la
Propiedad Industrial, en su articulo 245,
capitulo VII de las licencias y transmisién
de derechos). Y bien, dichos métodos
operativos, comerciales y administrativos
son a los que hace referencia el titulo de
este articulo (reglamentos y lineamientos).
Para comenzar, primero que nada, vamos
a identificar équé es un lineamiento y un
reglamento en una franquicia?

Parecen sindnimos pero no lo son.

Cada uno tiene su enfoque particular.
Comenzaremos por definir lineamiento:
un conjunto de medidas, normas y
objetivos que deben respetarse dentro
de una franquicia. Es una explicacion o
declaracion de los principios de la Marca
franquiciante. Por otra parte, el reglamento
es un conjunto ordenado de reglas o
preceptos estipulados en una franquicia,
generalmente dictados por una autoridad
competente para la ejecucion de una ley.

Con base en lo anterior y con la finalidad
de clarificar el significado de estos
términos, les comparto algunos ejemplos
de ambos en una franquicia. Cabe destacar
que los lineamientos dependen de los
intereses del Franquiciante:

REGLAMENTOS

) Respetar la zona geografica en que el
franquiciatario ejercera las actividades
objeto del contrato.

O Respetar los términos y condiciones
para subfranquiciar, en caso de que las
partes asi lo convengan.

O Los productos que se vendan o, bien, los
servicios que se presten por el usuario
deberan ser de la misma calidad que
aquéllos fabricados o prestados por el
titular de la marca.

LINEAMIENTOS

0 En caso de contar con un local, debera
de estar adecuado con base en las
especificaciones de la Marca.

O Los disenios elaborados para cualquier
tipo de publicidad deberan de ser
realizados con base en el manual de
identidad de la Marca.
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0 En caso de contar con personal que
opere la franquicia, debera de contar
con el uniforme que estipula la Marca.

¢Por qué es importante seguir estos

dos conjuntos de codigos de la Marca

y qué pasa si no se siguen? Para que
una franquicia funcione y resulte exitosa,
es necesario y fundamental seguir los
reglamentos y lineamientos que la Marca
estipule. Recordemos que la franquicia
es un negocio que ya tiene un éxito
probado y que ha pasado las pruebas
de supervivencia, debido al seguimiento
constante de los dos términos
anteriormente mencionados. Este es

un punto importante en los momentos
de incertidumbre econdmica propios

de 2021. Incumplir los reglamentos y
lineamientos seria ir contra la formula
del éxito que ya se tiene probada, y el
Franquiciatario estaria en riesgo de perder
la inversion que realizo y que inclusive

la afectacién econdémica podria ser mas
elevada, asi como el prestigio y la imagen
de la Marca.

Por ejemplo, gran parte del éxito de la
marca Montoneras Donas se debe al



FRANQUICIAS VS. NEGOCIOS INDEPENDIENTES:

PORCENTAJE QUE CUENTA CON
MANUALES Y LINEAMIENTOS

[l Franquicias

ANOS DE
SUPERVIVENCIA

Independientes

Gran parte del éxito en la supervivencia de las franquicias se debe a los parametros, lineamientos, reglamentos y
procesos con los que cuentan, y que ayudan en gran medida a la estabilidad y credibilidad del negocio.

seguimiento constante y el apoyo que le brinda al
Franquiciatario, al darle las herramientas practicas
para que este ultimo pueda dar cumplimiento a los
reglamentos y lineamientos de la Marca. Y es que
aqui entra otro tema sumamente importante: si bien
es cierto que es primordial que el Franquiciatario
dé cumplimiento a los dos términos anteriormente
mencionados, también lo es en igual medida para
el Franquiciante. Ante esto, surgen las siguientes
preguntas: écodmo puede la Marca ayudar a que

el franquiciatario cumpla con este seguimiento?
o0 ¢(como puede el Franquiciante dar seguimiento
para que se cumpla? A continuacion, te explicaré
la forma en que Montoneras Donas garantiza a
sus franquiciatarios la confianza de cémo seguir
los reglamentos y lineamientos de la Marca, con
la finalidad de que su sucursal obtenga la utilidad
estimada, siguiendo al pie de la letra nuestro
proceso interno llamado “Desarrollar / Examinar /
Auditar / Adicionar”.
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LAS HERRAMIENTAS

Para poder brindar capacitaciones, cada que el
franquiciatario lo solicite se establece un enlace
tecnologico con el que ellos podran recibir la
capacitacion de cualquier tema en especifico referente a
los procesos, reglamentos y lineamientos de la Marca, en
el diay en el horario que se requiera. Ademas, todas las
capacitaciones estan respaldadas con videos tutoriales
en nuestra plataforma llamada Box Digital. Con la
tecnologia, todo es mas practico y eficiente.

Los procesos estan divididos por etapas y éstas se
brindan con base en los avances del proyecto, con el
fin de obtener una mejor eficiencia en la gestion de las
actividades del franquiciatario. Lamentablemente, una
de las areas de oportunidad en México es la falta de
seguimiento ante acuerdos o compromisos. Por ello,

lo ideal es establecer objetivos con fechas de entrega
bien definidas que garantizan que cada paso del
proyecto se realice en tiempo y forma. La idea es ser
mas eficientes en la operacion.

En nuestro caso, para hacerlo posible, contamos con
un sistema tecnologico interno denominado TODA

en el que se planifica la totalidad de las tareas o
acuerdos de cada franquiciatario. Esto nos permite
desarrollar los proyectos en un tiempo de cuatro
semanas aproximadamente. Ahora bien, la pregunta
aqui es: écoémo compruebo que las tareas, acuerdos

0 compromisos se hayan realizado por parte del
franquiciatario? Para poder finiquitar este ciclo de
manera correcta, se tiene que auditar. En Montoneras
Donas hacemos tres tipos de auditorias que garantizan
la efectividad de las tareas realizadas, con la finalidad
de dar seguimiento a la mejora continua en cada
sucursal. La primera es a través de un “mystery shopper”
que supervisa la calidad del servicio, las instalaciones
del establecimiento y la calidad de los alimentos.

La segunda es la auditoria general realizada por la
Marca, donde se rectifica que se cumplan los procesos
y lineamientos de la franquicia.



La tercera es un checklist interno, que
es llevado a cabo por el franquiciatario
con la finalidad de revisar las areas

de oportunidad identificadas en las
primeras dos auditorias.

RECETA INFALIBLE

En conclusion, a los prospectos
Franquiciatarios o los Franquiciatarios
ya establecidos, les recomendamos
tener muy en cuenta la diferencia de
los términos lineamiento y reglamento,
donde este ultimo por lo general
siempre esta ligado con un fundamento
en la ley. Considera las consecuencias
que podria haber al hacer caso omiso
a estos dos términos. Implican un
trabajo y un esfuerzo por parte de

la Franquicia, llevados a cabo con la
Unica finalidad de beneficiarte. Y para
ti, Franquiciante que estads empezando
en este giro o que tienes intenciones

de franquiciar tu negocio, toma

en consideracion las herramientas
estipuladas en este articulo. Con ellas
se ha logrado un crecimiento
exponencial, por lo que creemos que
garantizan en gran medida la llegada
al éxito de tu negocio. En resumen:
Franquiciante y Franquiciatario, si
desean obtener todos los beneficios
anteriormente mencionados, itienen
que seguir los reglamentos y
lineamientos de la Marca! [

¢ QUE NOS HACE DIFERENTES?

Montoneras Donas cuenta con lo
necesario para convertirse en la
Marca con mejor posicionamiento
a nivel nacional (y con miras
concretas en Sudamérica).

Para ello, nos apoyamos

en nuestras extraordinarias
herramientas competitivas que
nos hacen diferentes: concepto
unico, nombres originales,
costos bajos de produccion e
inversion y, por lo mismo, costos
accesibles para el consumidor final,
innovacion constante, asi como
sinergias con marcas mundiales
como Kellogg's,

Nestlé y Hershey's.

Y, todo esto, sin dejar

de ser un proyecto

100% mexicano.

MONTONERA

¢ QUE OFRECEMOS?

Montoneras Donas®

tiene su proposito bien
definido: promover el
emprendimiento nacional
con baja inversion, pronto
retorno y con un factor de
riesgo lo mas bajo posible.
Esto sera gracias a que se
brindan los proveedores
directos, optimizando
gastos iniciales y, por ende,
se incrementa el margen de
utilidad del negocio.

APERTURA DE LA EMPRESA: 2015
CREACION DE LA FRANQUICIA: 2019
FRANQUICIAS EN MEXICO: 887
SUCURSALES EN EL EXTRANJERO:
EN PROCESO

SUCURSALES PROPIAS: 2
SUCURSALES FRANQUICIADAS: 885

CUOTA DE FRANQUICIA:
$99,000.00 MXN

MONTO DE INVERSION:

$125,000.00 MXN SIN ADECUACIONES
COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:
$180,000 MXN APROXIMADO

CUOTA DE REGALIAS: 7%

CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS:
INCLUIDA

CONTACTO

Héctor Martinez

- (81) 2402 0525
franquicias@montonerasdonas.mx
www.montonerasdonas.mx

@donasmontoneras
@donasmontoneras




ESPERAR DEL -
0 v i i FRANQUICIANTE?

emprendedores estan ya familiarizados

con el término de franquicia y como se LO que debes sa ber de |a
desarrolla este negocio, pero équée pasa é

con los que no sabemos y queremos fra nq u "C|aq u te 'nteresa
conocer este tipo de negocio? ¢Qué es? .
¢CoOmo se maneja? (Es viable para mi?... -

Y un sinfin de preguntas que debes hacer /

para poder tomar la decision de comprar £z
un negocio en el modelo de franquicia.

CARLOS MENDOZA

ALBORES

Socio, Grupo El Fogoncito
Administrador de Empresas por la
Universidad del Valle de México, es
considerado un embajador de la comida
mexicana por la EBC. A través de 27
afios de carrera en Grupo El Fogoncito,
ha enfocado su experiencia hacia sus
huéspedes y compafieros; como él

dice, “la gente que nos dedicamos a la
gastronomia tenemos un ADN diferente”,
el cual esta lleno de pasién y entrega por
el servicio a los demas.

DESDE 1991




n esta ocasion nos enfocaremos

en el franquiciante y lo que

debemos tomar en cuenta para

nuestra investigacion; cuales son

sus obligaciones, qué me debe
ofrecer al iniciar las negociaciones y durante
el contrato.

El franquiciante es la persona o empresa
que tiene un modelo de negocio, probado

y exitoso, el cual se dispone a comercializar
en formato de franquicia y que te brindara el
know how, experiencia y tecnologia para que
desarrolles bajo su marca un nuevo negocio
llamado franquicia. Otra definicion es:
“Entidad legal que posee la patente, marcas,
métodos y articulos que permite a otros su
uso bajo su patrocinio. También denominado
Franquicia”. (2018, Franquiciante diccionario.
leyderecho.org recuperado de https://diccio-
nario.leyderecho.org/franquiciante/).

¢CUALES SON LOS
PRIMEROS PASOS?

Desde los inicios del modelo de franquicia la
mayoria de los que hemos colaborado en esta
industria buscamos un perfil de franquiciatario
—que sera la persona a la que otorgaremos
nuestra marca— que tenga ciertas cualidades
especificas que necesita cada marca y con
los recursos financieros suficientes para hacer
frente a la inversion. El dia de hoy debemos
considerar antes otro punto: ées dicha

marca o negocio adecuado para este nuevo
franquiciatario? Actualmente la mayoria de los
consultores hacen un perfil del inversionista
que ayudara a “perfilar” al nuevo franquicia-
tario hacia la marca o modelo de negocio que
mas se adapte a su estilo de vida, desempefio
empresarial y experiencia. Después de esto




iQUE MAS NECESITO SABER? (TO DO LIST)

Te dejo algunas ideas de las preguntas que podrian ayudarte en la toma
de decisiones para adquirir una franquicia.

se podra acceder a un abanico de marcas, y es cuando
el franquiciante debe estar dispuesto a ayudarte con tu
nuevo emprendimiento o la diversificacion de tus negocios

o cartera. Ahora si, équé debo saber y qué debe otorgarme
una marca si es que estoy interesado en su franquicia?

Aqui los primeros pasos:

I. La famosa COF, Circular oferta de Franquicia o Docu-
mento de Divulgacion, es el documento principal que
debes solicitar al franquiciante, ya que contendra las

principales caracteristicas del negocio, la propiedad
intelectual —que son las marcas registradas—, patentes
que te permitiran explotar el modelo de franquicia, los
principales lineamientos de la franquicia (Art. 142, Ley de
la Propiedad Industrial) y, por supuesto, el monto o costo
del canon de franquicia. También informa los compro-
misos que tienen para sus nuevos franquiciatarios, como
lo son la asistencia técnica, la capacitacion, el territorio
de tu unidad o negocio, entre otros. Algo a destacar son
las obligaciones que tiene tanto el franquiciante como
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el franquiciatario; asimismo debera contener si puedes
subfranquiciar o no esta marca (deberas aclararlo ya que
existen franquicias que pueden otorgarte una franquicia
maestra que si te permitira sublicenciar o subfranqui-
ciar). Este Documento de Divulgacién o COF debera

ser entregado por tu franquiciante 30 dias previos a la
celebracioén del contrato.

Il. En ocasiones muchos de los franquiciantes te solicitaran

a cuenta del costo de tu franquicia un adelanto para que
te sean develados los modelos financieros y concepto
de negocio, que por obvias razones no pueden ser
mostrados antes de la formalizacion de un contrato.
Este monto podra ser tomado a cuenta del valor total de
tu inversion en la franquicia, el uso de la marca o pago
del franchise fee (cuota de franquicia).

1ll. Si todo esto te ha convencido y estas dispuesto a

continuar con el proceso, deberas asesorarte legal-
mente o tener los conocimientos suficientes para
pedir el formato de contrato y que sepas cuales son
los compromisos, las obligaciones y derechos que
te otorga este contrato; deberas revisarlos a detalle,
porque es el lineamiento de la relacién que tendras
durante la vigencia del contrato con el franquiciante.

IV. Hasta este momento es un negocio de papel que

suena excelente y que se ha desarrollado sobre los
conocimientos y experiencia del franquiciante, pero a
partir de aqui los dichos se convierten en realidad, los
presupuestos se vuelven acciones a ejecutar y dejan de
ser suposiciones. Aqui inicia la fase de implementacion
del negocio. De la mano del franquiciante empezaras
con los gastos de inversioén; éstos pueden ser:

A. Estudio de mercado.

B. Viabilidad del local y, en caso afirmativo, la renta.

C. Mobiliario, equipo, tecnologias de la marca.

D. Equipo especializado; asegurate si es nacional o
importado, ya que podrian generarse gastos extra en
el mantenimiento e importaciones de refacciones.



E. Reclutamiento y seleccion de personal; en este
paso seleccionaras a tu equipo, lo que llevara a
la contrataciéon y seran los primeros gastos del
negocio. Tu gente se debera capacitar en las
instalaciones del franquiciante y pueden existir
gastos de viaticos.

F. Asimismo, tu capacitacion; aqui el franquiciante
debera darte los Manuales de Franquicia que son los
mandamientos del éxito del negocio. Recordemos que
nos acercamos a la franquicia para aprender de su
experiencia y tener una curva de aprendizaje menor,
ademas de asegurar un retorno de inversion mejor
del que hubiésemos tenido si hubiéramos decidido
hacerlo por nuestra cuenta.

G. En esta capacitacién deberemos poner la mayor
atencion posible, porque el éxito de nuestra fran-
quicia dependera de nosotros como lideres de un
equipo de trabajo que ha sido formado bajo los
estandares de la marca o franquiciante, pero cuya

ejecucion es parte integral de nuestro esfuerzo y
del equipo que conformemos. Debemos averiguar
en qué momento puedo pedir asistencia técnica

y asi asegurar el éxito del negocio si es que se
presentan problemas durante mi operacion.
Hablando de asistencia técnica, deberas asegurar
las visitas de supervision de la marca para que

los estandares que ellos han definido se cumplan
en tu unidad o negocio. En muchas ocasiones el
franquiciatario se siente invadido al momento en
que la marca llega para realizar, a través de sus
funcionarios, las supervisiones de calidad, procesos,
técnicas, etc., pero siempre he considerado que

el hecho de que te supervisen bajo los manuales

y estandares de la marca es mas bien la ayuda
profesional que necesitas para seguir generando un
negocio de éxito. Ellos estan facultados por el fran-
quiciante para supervisar que las operaciones de tu
negocio sean optimas, y por supuesto aumenten las
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ventas de tu unidad; entonces tienes a tu servicio
gente experta que no viene a calificarte, viene a
ayudarte o mejorar lo que en mi industria llamamos
“ceguera de taller”. Por eso hay que recibir con los
brazos abiertos a los funcionarios, son un par de
ojos entrenados y que no te cuestan, son tu mejor
aliado para la mejora continua.

Estas son algunas de las preguntas que podrian guiarte
en la adquisicién de una franquicia. Es importante
decirte que la mayoria de las veces que se acerca

el posible inversionista al franquiciante con el deseo
de obtener una franquicia, es por el simple hecho de
conocer la marca o ser su cliente, pero en algunos
casos no empatan los intereses del franquiciante con
los del franquiciatario.

Es por eso que te recomiendo que analices tu capacidad
de inversion, el tipo de negocio, en este caso franquicia,
que mas se adecue a tu perfil de inversionista. Hay una
gran variedad de afiliados a la Asociacién Mexicana de
Franquicias que han pasado por un filtro adecuado y te
podran asesorar de la mejor manera posible en tu camino
al mundo de las franquicias.

Y a ti, amigo franquiciante, recordemos algo vital: la
mayoria de los negocios consideran que el cliente es
lo mas importante y delegamos el éxito del negocio

a esa apreciacion; si asi pensamos, entonces no
dejemos de tratar a nuestros franquiciatarios como

el “cliente”, aquél que se acercé a preguntarnos por
nuestro concepto de negocio y creyd en nosotros.
Gracias a él podemos desarrollar mas franquicias, y
no olvidemos que ademas de ser nuestro socio en el
desarrollo de la marca es nuestro “cliente” que aposto
por nosotros y por nuestro concepto. Optemos por
sumar esfuerzos y crecer en mas numero de unidades,
buscando su recomendacion y generando que desa-
rrolle mas franquicias.

iExito en tu franquicia! [@



<7 [INTRODUGCION

BENEFICIOS DE
PERTENECER
A LA AMF

Conoce a tu mejor aliada

ASOCIACION
MEXICANA DE °
FRANQUICIAS

Luego de todo lo que la Asociacion
Mexicana de Franquicias ha hecho por el
sector en México desde 1989, queda clara
su importancia a nivel general. Pero éen qué
te puede ayudar en particular a ti? Con mas !
de 300 Miembros Asociados, las ventajas
son muchas. Aqui te hablaremos de algunas
de las mas importantes.

JULIO BELEKI

Presidente de la
Asociacion Mexicana

de Franquicias

Es licenciado en Comercio Internacional por
el Tecnologico de Monterrey, con especiali-
zacion en franquicias por la Nova
Southeastern University. Ademas de ser el
actual presidente de la AMF, es Director
General de Beleki Brands, empresa
multioperadora de franquicias entre las que
destacan Denny’s, Cinnabon, Auntie Anne'’s,
Jamba Juice, Freddo, Juan Valdéz Café y
Beleki Minidonuts Co. Es representante de
Meéxico en el World Franchise Council y en la
Federacion Iberoamericana de Franquicias.




a Asociacion Mexicana de

Franquicias (AMF) es una

organizacion sin fines de lucro

que, desde 1989, desarrolla

y promueve acciones que
permitan mejorar las condiciones en las
que se encuentra el sector de Franquicias
en México. Asi, gran parte de sus labores
repercuten positivamente a lo largo y
ancho del sector. Sin embargo, hay un nivel
en que la AMF tiene un rendimiento mas
evidente, y la experiencia de su staff es
mejor aprovechada. Ahi, las acciones que

desarrolla y promueve son todavia mas Uutiles.

Nos referimos al nivel personal, con quienes
buscan integrarse al mundo de las franquicias
(como Franquiciantes o Franquiciatarios),

o bien, con quienes ya se han unido a esa
comunidad pero buscan crecer. Y es que,
efectivamente, lo mejor que hacemos en la
AMF es ayudar tanto a Franquiciatarios como
a Franquiciantes a crecer.

Claro, el modelo de las Franquicias es tan
noble que, siguiendo una serie de pasos de
manera disciplinada, hay muchas probabi-
lidades de alcanzar el éxito. Sin embargo,
con mas de 25 anos en el mercado, la AMF
apoya a sus asociados no solo para acercar
aln mas ese éxito sino para ir mas alla:
abrir la puerta a una evolucion mayor de la
esperada en condiciones socioeconomicas
cada vez mas dificiles. No hay que olvidar
que la velocidad con la que el mundo esta
cambiando supone un reto para establecer
nuevas dinamicas que hagan posible el éxito
y el de las generaciones por venir.

La Asociacion Mexicana de Franquicias
tiene mas de 300 socios de marcas muy
importantes en sus respectivos rubros, y

pasan por rigurosos procesos de afiliacion.
Se encuentran agrupadas en 10 categorias
con 90 giros diferentes, entre los que
destacan: alimentos y bebidas; cuidado
personal, salud y belleza; y servicios gene-
rales, por ejemplo. Ademas, contamos con
destacados consultores en la materia, que
han fortalecido a nuestro sector y contintian
desarrollando nuevos conceptos y oportuni-
dades de negocio para todos.

BENEFICIOS PARA TI

He aqui un vistazo, con mayor detalle, a algu-
nas de las muchas ventajas de las que gozan
los Miembros Asociados a la AMF.

1. Capacitacion

Alo largo de los 30 afios de historia de las
Franquicias en México hemos visto nacer, cre-
cer y reproducirse una infinidad de marcas.
De ellas, han sobrevivido las mas preparadas,
las que enfocaron sus esfuerzos en la capaci-
tacion y han cuidado tanto de la propia marca
como de los ejecutivos que en ellas colabo-
ran. Es por ello que la AMF constantemente
organiza eventos de capacitacién para los
Miembros Asociados y publico en general.
Estos acontecimientos también sirven para
cumplir funciones de vinculacién con que
los socios acceden a una plataforma para

la constante actualizacién, aumentando los
porcentajes de éxito para sus empresas en
comparacion con otros que no superan la
barrera de los cinco afios. Asi, los Miembros
Asociados reciben invitaciones a Talleres,
Conferencias, Desayunos, Ferias y Webinars.
Tu negocio puede beneficiarse con precios
y trato preferente respecto a estos aconteci-
mientos en las principales plazas del pais y
en los cuales participa la AMF directamente
o a través de sus afiliados.
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2. Premios

Unirte a la Asociacion Mexicana de Fran-
quicias te brinda la oportunidad de lograr
mayor prestigio, reconocimiento e, incluso,
obtener motivacion para tiy tu equipo. Por
ejemplo, en cuanto a prestigio, tu empresa
puede tener la libertad de ostentarse como
socio activo de AMF. El utilizar nuestro logo
genera confianza en el inversionista que
tiene interés en tu marca, asi como el dere-
cho de utilizar el logotipo de la misma. Con
lo anterior, contara con una mayor seguridad
por parte de los inversionistas. Y, en cuanto
a motivacion, los Miembros Asociados parti-
cipan en el Premio Nacional de la Franquicia,
un reconocimiento para la buena labor (tuya
y de tu equipo) que, a la vez, muestra a tu
empresa como digna de confianza para
inversionistas interesados.

3. Divulgacion y promocion de

las franquicias

La AMF constantemente participa con orga-
nismos y asociaciones publicas y privadas
para apoyar las franquicias en México: les
brinda difusion, y las ayuda a tener mayor
vinculacion con actores afines. Ademas,
ofrece promocion de tu marca tanto en sus
espacios digitales y redes sociales como
en eventos nacionales e internacionales.
Por otro lado, tu empresa recibe promocion
a través de los o6rganos informativos de

la Asociacion, tales como el directorio de
franquicias, su pagina web y boletines, asi
como presencia en revistas especializadas
de negocios, prensa, radio y television.
Ademas, podemos ayudarte a obtener
atractivas tarifas y presencia en medios
masivos de comunicacion de prestigio. Y
podemos darte apoyo en la organizacion de
ruedas de prensa.

TODO EMPEZO...

Antes de 1989, el modelo de las
franquicias no era muy conocido
en México. Sin embargo, ese afio,
algunas empresas nacionales
(como Dormimundo, por ejemplo)
comenzaron a aventurarse en

el sector. El mundo de los negocios
en territorio nacional comenzaba
a agitarse ante la llegada de

este prometedor esquema.

Asi es que, unos meses después,
nacio la Asociacion Mexicana

de Franquicias (AMF), con una
pequefia pero pujante cantidad

de marcas afiliadas. René Morato
Fontana, director de Franquicias de
Howard Johnson, se encontraba
al frente de la Asociacion.

Un afio después, Juan Huerdo
Lange (Q.E.P.D.), director general
del Centro Internacional de
Franquicias, asumi6 la presidencia
de la AMF. De hecho, en honor a
él, esta Asociacion otorga, afio con
afio, el Premio Juan Huerdo a la
persona o institucion que se haya
destacado por sus aportes a este
sector. Para 1997, la Asociacion
agrupaba a 150 marcas. A poco
mas de 30 afios de sus inicios,

la AMF cuenta con mas de 300
socios y se encuentra frente a un
panorama prometedor.




PROGRAMAS DE CAPACITACION

BENEFICIOS PARA SOCIOS DE LA ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS

‘ NETWORKING
-
o)

DIVULGACION Y PROMOCION — =
DE SU FRANQUICIA

INFORMACION DEL SECTOR

4. Networking

La creacion de contactos puede equivaler a futuras co-
laboraciones o sociedades. En una convencion, alguien
puede conocer a su futuro socio. En un desayuno del
gremio, a su futuro proveedor. El valor del networking
es altisimo cuando se lleva a cabo en el escenario
adecuado, rodeado de la gente precisa. La AMF crea las
oportunidades para que sus asociados simplemente las
aprovechen: por ejemplo, en su Convencién anual (para
la cual ofrecen precios con descuento), o bien, en los
desayunos, ferias o webinars que también organiza.

5. Representacion

La AMF puede representar a las franquicias ante el
Sector Gobierno (Federal o Estatal) y gestionar ante
éste acciones y legislacion que permitan mejorar

las condiciones en la que se encuentra el sector de
Franquicias en México. Por ejemplo, en 2005, la AMF,

Q REPRESENTACION

j"( DISTINTIVOS Y PREMIOS

1\ OTROS BENEFICIOS

los principales consultores de negocios y franquicias,
y la Comision de Economia de la LIX Legislatura de

la Camara de Diputados del H. Congreso de la Union
participaron en el Decreto con el que se reformaron

y adicionaron diversas disposiciones a la Ley de
Propiedad Industrial en materia de Franquicias. En el
documento se modificé la definicion de “Franquicia”
(Articulo 142), ademas de otras disposiciones como
el contenido minimo. El resultado de esta gestion en
la que participd la AMF beneficio a todo el sector.

Sin embargo, es Unicamente un ejemplo de como tu
empresa puede contar con las relaciones guberna-
mentales que ha construido la AMF a lo largo de los
anos, obteniendo los beneficios conseguidos a través
de acuerdos y convenios. Otra ventaja adicional es la
posibilidad de tener presencia internacional, a través de
la representacion de la AMF, en Centro y Sudamérica,
Estados Unidos, Canadéa y Europa.
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6.Asesoria en la resolucion de conflictos

A lo largo de los afos, la Asociacion Mexicana de Fran-
quicias ha buscado establecer normas que promuevan
el profesionalismo de las empresas franquiciantes y
profesionistas que participan en el sector de franqui-
cias en México. Gracias a esto, su experiencia en la
gestion y resolucion de conflictos puede ser de mucha
ayuda para cualquier franquicia.

7. Informacién exclusiva del sector

Desde sus inicios, uno de los objetivos de la Aso-
ciacion ha sido desarrollar un banco de estadisticas
del sector. Gracias a ello, se han convertido en una
valiosa fuente de informacion especializada, que re-
sulta vital en la toma de decisiones para los empresa-
rios del sector. Dichos datos son accesibles para los
Miembros Asociados a través de diferentes medios,
por ejemplo, el Boletin exclusivo de la AMF.

BENEFICIOS PARA TODOS

La AMF dedica tiempo y esfuerzo en una serie de inicia-
tivas que buscan lograr mejores condiciones para este
modelo econdmico en territorio nacional. Y, de aqui,

se derivan cosas buenas para todo el sector. He aqui

algunos ejemplos de esas acciones:

O La AMF trabaja conjuntamente con otros sectores
wde la iniciativa privada en un plan general de
desarrollo, promocion y supervision de programas
privados y gubernamentales que beneficien al
sector en general.

O Se enfoca en promover y difundir el desarrollo,
consolidacién y dignificacién del sistema de fran-
quicias dentro de los Estados Unidos Mexicanos.

O La Asociacion Mexicana de Franquicias busca ser
un érgano representativo de la industria de las
franquicias en México y el extranjero, que vele
por el correcto desarrollo, difusion y consoli-
dacion del sistema, ante cualquier organismo
publico o privado. [
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Gracias a tu experiencia y trabajo duro,
has logrado el éxito. Sin embargo, ¢y si
todo tu know-how no es suficiente para
convertir tu negocio en una franquicia
igualmente exitosa? Contar con ayuda
especializada podria ser tu mejor apuesta.
Aqui te diremos los beneficios de hacerte
de aliados y como escoger a los mejores.

MBA MICHELLE KAVA
FRANKLIN

Socia y Directora de
Franquicias en

JJT Franquicias

Con una maestria en Direccion

de Empresas por el IPADE,
especializacién por parte de

Asian Institute of Management y
diversos diplomados por el ITAM,
cuenta con mas de 20 afios de
experiencia trabajando en distintos
sectores industriales enfocando su
esfuerzo en el exitoso lanzamiento
de nuevos negocios y el correcto
posicionamiento de las marcas.
Actualmente desempeiia el cargo
de vicepresidenta de la Asociacion
Mexicana de Franquicias (AMF).

10 puntos a considerar
antes de decidir

ras meses de considerar la idea de
convertir tu negocio en franquicia,
por fin decidiste hacerlo. Ahora...
épor donde empezar? “.Arranco el
proyecto solo? ¢O debo buscar la
ayuda de un consultor profesional?”. Esta es una
de las primeras preguntas. Se puede hacer solo,
siempre y cuando estés consciente y dispuesto
a lo que esto implica: no tener claridad de por
donde empezar; vender la franquicia sin haber
calculado los costos operativos que tendra que
absorber el corporativo; no tener definido el
perfil de franquiciatarios que buscas; permitir

que ubiquen la franquicia donde sea, entre otros.
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Contar con ayuda especializada y profesional
podria sonar como una gran inversion, pero
conlleva grandes ventajas.

EN BUSCA DEL IDEAL

De entre todas las opciones que existen para el
desarrollo de franquicias, éen qué debo fijarme
para elegir la consultoria ideal para mi negocio?
A continuacion, sugerimos los siguientes
aspectos para tomar esta decision.

1. Que sea un consultor certificado por la
Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF) para
el caso de México, o bien, algun organismo o



institucion dentro del marco de franquicias

de cada pais, que avale su reputacion,
conocimiento y metodologia. Esto garantizara
que el despacho cuente con la experiencia,
conocimiento e infraestructura necesarios
para llevar a buen término el proyecto.

2. Pedir recomendacion o referencias a

la Asociacion Mexicana de Franquicias
(AMF) o a clientes que han franquiciado.
Asi, podemos conocer su proceso, su
experiencia de servicio y tener una idea
del compromiso y los resultados que han
tenido con otras marcas.

3. Establecer contacto con el despacho
o consultoria para hablar del proyecto y
comprender su metodologia, procesos,
alcances y tiempo estimado de desarrollo.

4. Solicitar una propuesta de trabajo y una
cotizacion del proyecto a evaluar. Luego,
comparar las propuestas recabadas. Aqui,
es importante asegurarse que el cotejo
sea de peras con peras y manzanas con
manzanas: cada firma pudiera titular el
mismo concepto con diferentes nombres.

Por otro lado, una de las comparaciones
mas evidentes es el costo de la asesoria.
Es aconsejable dejar este punto a un lado
hasta haber entendido a profundidad la
oferta del desarrollo. Es decir, si he de
elegir a un médico o a un abogado, mi
primera pregunta no suele ser el costo de
la consulta. Lo mas importante deberia ser
su profesionalismo, su experiencia, su trato
o atencion, si va a resolver mi caso y si es
el mejor en su ramo. Lo mismo pasa con
las empresas consultoras enfocadas en
franquicias. Lo importante a comparar es:

0O El entendimiento que mostro el
consultor sobre tu negocio.

O La afinidad que tienes con el consultor
que te atendera.

O Revisar si la oferta de desarrollo
es similar y comprende los mismos
aspectos; si no, en qué son diferentes.

O Transparencia en la cotizacion:
ver qué incluye la cotizaciony
si estédn considerados todos los
aspectos necesarios para la réplica
y operacion de la franquicia o, si a
futuro, seran necesarios servicios
adicionales o por definir.
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O Si personalizan el modelo de negocio
a franquiciar para un mejor control y
entendimiento del mismo.

0O Si desarrollan formatos, herramientas,
manuales y documentos legales
alineados a la operacion de mi negocio
y disefiados especialmente para la
franquicia.

O Si al término del desarrollo ofrecen guia,
apoyo o asesoria adicional.

0 Qué servicios son considerados con
costo adicional.

O Comparar costos e inversion. No es
aconsejable elegir con base en este
punto. Regresemos al ejemplo del médico
o del abogado: nunca ponderarias el
costo de sus servicios si es el médico
o el abogado con el que te sientes mas
comodo, el que tiene mayor experiencia
y conocimiento, el que mas te han
recomendado o en el que mas confias.
Por esta razén, tampoco deberias poner
tu negocio en manos de un consultor
porque sus costos son mas econodmicos.

O Entender la propuesta integral de trabajo
y la cotizacion del desarrollo debe ser
uno de los puntos mas importantes en la
eleccion de consultor.

5. Preguntar si todos los costos estan
reflejados en la cotizacion o si en el
proceso podrian salir costos adicionales.

6. Preguntar équién te atendera durante
todo el desarrollo? Esto es muy impor-
tante. Por lo general, las ventas las hace
un asesor, pero el desarrollo lo hace otro
implicado en el proyecto. Los asesores de
venta parecieran tener mas experiencia

o0 mejor entendimiento de los procesos
que algunos asesores de campo, ya que

|

TODO EMPEZO0...

JJT Franquicias inici6 su historia
en 2010, con un grupo de
empresarios motivados por brindar
oportunidades de crecimiento
laboral en una relacion ganar-
ganar con sus clientes. Al brindar
estas asesorias, descubrieron

que podian generar un modelo
replicable de crecimiento
acelerado al estandarizar y
eficientar los procesos, sin

perder la personalizacion ni la
experiencia de servicio. A partir
de eso, se destacaron como
expertos en franquicias gracias

a su constante actualizacion

e integracion de tecnologias y
plataformas, como investigacion
de patrones de consumo, factores
criticos de éxito y nuevos canales
de ventas. De este modo, su
apuesta como consultoria es la
creacion de franquicias de rapido
crecimiento integrando eficiencia,
operacion y servicio, para brindar
productos, servicios y experiencias
replicables haciendo de cada
modelo un negocio exitoso.




BENEFICIOS DE UN CONSULTOR

Disminuye el tiempo de
desarrollo del proyecto
al reducir la curva

de aprendizaje.

Acelera la posibilidad
de expansion
del negocio.

Asegura el desarrollo
integral de la franquicia.

Cuida todos los
aspectos de valor de
la marca.

Protege la marca y

la franquicia con un
marco legal robusto,
alineado a la operacion
de la franquiciay a la
legislacion existente.

Ayuda a entender el
modelo de negocio, sus
costos e implicaciones
operativas desde

una perspectiva
empresarial.

Favorece el
entendimiento de los
procesos operativos y
como brindar apoyo en
cada uno de ellos.

Brinda control y
claridad operativa a
la franquicia.

Ofrece apoyo en

el desarrollo de la
capacitacion necesaria
para cada empleado.

Sistematiza la
operacion de
la franquicia.

Hay muchos; éstos son soélo algunos:

Ayuda a replicar la
operacion a través de
la calibracion de la
experiencia de servicio.

Aporta transparencia en
la relacion franquiciante—
franquiciatario.

Fortalece el valor de la
marca y del negocio.

Incrementa el
posicionamiento de
marca y la penetracion
de mercado a través de
nuevos puntos y canales
de venta.

Detecta posibles nuevas
lineas de negocio.

Detecta mejoras
operativas y alinea

la operacion para
aprovechar economias
de escala.

Identifica oportunidades
de negocio y expansion
a través de esfuerzos
mercadoloégicos

y publicitarios.

Brinda oportunidades
de venta y
reconocimiento dentro
del sector a través de
plataformas, canales

y afiliaciones con
asociaciones o aliados
estratégicos.

Vincula a la franquicia
con socios comerciales,
aliados y otros
franquiciantes.
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han perfeccionado su discurso de venta. Sin embargo, el
desarrollo del proyecto requiere de un seguimiento puntual
y especifico para cuidar todos los aspectos valiosos de la
marca y de la operacion. Algunos despachos se apoyan con
asesores junior para recopilar la informacion en formatos
que luego seran los entregables de la franquicia. Aqui es facil
que se dejen fuera aspectos fundamentales del servicio o
la operacion misma. Todos los documentos y herramientas
para el modelo de la franquicia deben ser personalizados,
alineados a la operacién y al servicio. Su objetivo debe ser
buscar el aprovechamiento de economias de escalay de
posibles nuevas lineas de negocio.

A la par del desarrollo del modelo de franquicia, el consultor
debe procurar la transparencia entre el franquiciante y su
franquiciatario, asi como estandarizar todos los procesos.

Es importante asegurarse que quien lleve la direccién del
proyecto sea un director o uno de los socios de la firma
consultora. Ademas de mostrar el compromiso con el
cliente, esto garantiza la atencion y el involucramiento en
el proyecto, dando como beneficio una vision amplia del
mismo y sus alcances, posibles lineas de expansién, estra-
tegias de venta y posicionamiento, deteccién de mejoras 'y
pasos a seguir para un deseable crecimiento exponencial.

7. Investigar qué entregables, formatos y herramientas
ofrece la consultoria. También debe haber una explicacion
del proposito de cada uno de ellos. Es importante entender
la funcion de cada entregable y qué rol juega dentro del
desarrollo de la franquicia.

8. En cuestion de la capacitacion, écomo bajaran la
informacion a los franquiciatarios? Algunas consultorias
se quedan solo en el tema de manuales, pero no definen
el propésito de la capacitacién, ni su canal o via.

En el campo de las franquicias, la capacitacién es uno de
los aspectos fundamentales del desarrollo, ya que incluye
toda la informacion operativa, de adecuacién y de compor-
tamiento esperado. La capacitacion va mas alla que la



creacion de manuales. Se debe alinear
al usuario y a su perfil para garantizar
el aprendizaje, entendimiento y las
acciones a seguir.

9. Involucramiento del consultor en todas
las areas del desarrollo. Preguntar el
alcance del compromiso y el nivel de invo-
lucramiento para asegurar que todas las
inquietudes planteadas durante el proceso
hayan sido resueltas. También se deben
asegurar que las clausulas del contrato
indiquen como sera la relacion con el
franquiciatario, y cudl sera la proteccién y
estrategia a favor de la marca.

10. Conocimiento del mercado, actuali-
zaciones e intuicion. El saber identificar
los factores de éxito de la franquicia, los
factores vinculados con la ubicaciony la
generacion de transito al punto de venta
pueden hacer que se logre el retorno

de inversién en la mitad de tiempo. El
consultor debe entender el mercado,

el perfil del cliente y debe conocer los
patrones de consumo generacionales.
Esto podria significar ventajas competi-
tivas para la marca, asi como la correcta
identificacién de canales en los cuales
estar presente.

EN CONCLUSION

La correcta seleccion del consultor que
llevara nuestro desarrollo puede acelerar
el crecimiento y la apertura de nuevas
franquicias. Puede ayudar a posicionar

la marca y lograr un crecimiento en la
participacién de mercado. También es
importante que logre la transmision

de conocimiento, sin dejar de lado los
factores criticos de éxito y la proteccion
legal en la relacion comercial.

Como beneficio adicional, al estanda-
rizar la operacion, se pueden detectar
nuevas plataformas y canales, asi como
posibles nuevas lineas de negocio.

De esta manera, la elecciéon de
consultor debe ser una decision tomada
con base en lo siguiente:

0 Su conocimiento y experiencia.

O Sus credenciales y certificacion.

0 Su metodologia, conocimiento del
proceso y visién de negocio.

0O Su oferta de desarrollo y propuesta
de trabajo.

O La funcionalidad de las herramientas
y entregables mencionados anterior-
mente que incluye el desarrollo.

O La correcta estandarizacion y formu-
lacion de manuales de operacion.

O La calibracién y transmision de la
capacitacion a sus usuarios.

O La intuicion que podamos tener con
respecto a la confianza que nos emita
el consultor.

O La claridad en la informacién de
quién dirige nuestro desarrolloy como
nos acompafa.

O La claridad en el nivel de compromiso
y empatia que existe. [@
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IEEEEEEseessssmm— CONSULTORES

CONTACTO:

(55) 4164.7943
direccionfranquicias@jjt.com.mx
jitfranquicias.com

EXPERTOS

EN EL
DESARROLLO
DE
FRANQUICIAS

Nuestros desarrollos se basan en una metodologia
que permite personalizar el modelo de franquicia
replicando su éxito a través de la operacion
estandarizada para brindar experiencia de servicio.

METODOLOGIA

« Viabilidad Financiera

« Marca y Competencia
« Factores de Exito

« Experiencia de Servicio

VIABILIDAD

FINANCIERA [ |
MODULO 1

MANUALES Y

CAPACITACION
MODULO 2

 Procesos y Sistemas de Control
« Estandarizacion
« Plataforma de Capacitacion

« Proteccion de Marca

« Contrato de Franquicia

« Paquete de Documentos Legales
« Afiliacion a la AMF

MARCO LEGAL
MODULO 3

LANZAMIENTO DE FRANQUICIA




<7 [INTRODUGCION

o Py

”

“Franquiciante”, “marca”, “franquicia-

tario”, “regalias”, “trade dress”, “canon de

entrada”.. ¢{De qué estan hablando?

¢Qué significan? Antes de ingresar en este

mundo, te invitamos a conocer las figuras y
los términos usados que te permitiran tener
una idea clara y adentrarte de lleno en este
fascinante campo.

LIC. EDNA ELISA

VELAZQUEZ IBARRA
Directora de Alianzas

Educativas y Relaciones
Publicas del
Corporativo CUCEP

Licenciada en Relaciones Publicas por

la Universidad del Valle de México, es

una empresaria mexicana que ingresoé

al mundo de la educacién en linea en el
afno 2006, y desde ese momento se ha
enfocado en impulsar la educacion en
linea de calidad en contenidos y docentes.

TERMINOLOGIA

El idioma de las franquicias
delaAalaZ

rimero que nada, équé es una franquicia?

La Ley de Propiedad Industrial, en el

articulo 142 menciona lo siguiente:

“Existira franquicia cuando, con la licencia

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

Pudiéramos pensar que es simplemente un
negocio, pero no. Una franquicia es un negocio
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dirigido a la comercializacién de bienes y
servicios, en el que el duefio le concede a una
persona el derecho de usar su marca por cierto
tiempo para explotarla con los conocimientos,
técnicas, procedimientos o métodos especificos
que se manejan; manteniendo la calidad,
prestigio e imagen de los productos o servicios.

¢CUALES SON LAS
FIGURAS CENTRALES
EN LAS FRANQUICIAS?

Por un lado esta el Franquiciante y por el otro
esta el Franquiciado. Te preguntaras, écual es la
funcién de cada uno?



Franquiciante

El franquiciante se refiere al titular

de los derechos de explotacion de
una marca y quien posee el know-how
de comercializacion. Es el duefio de
un concepto de negocio replicable

que comercializa la forma de operacién
de la empresa. Es quien otorga la
franquicia. Concede una licencia de
uso de marca de la cual es titular. Es el
titular de la marca, los conocimientos y
know-how de la franquicia.

Franquiciatario
El franquiciatario es quien compra la
franquicia. Es quien compra los derechos

con una temporalidad de uso de una
marca y operacion de acuerdo con los
conocimientos que le sean transmitidos.
Es a quien se le concede la licencia
temporal para establecer y operar

una franquicia.

Ahora bien, en este mundo empresarial
existen términos basicos que es
necesario identificar y conocer para
comprender un medio que cada dia
crece a pasos agigantados en nuestro
pais y mas aun si quieres pertenecer a
este apasionado sector.

En primer lugar debes saber que

en México esta la AMF, quien es la
Asociacion Mexicana de Franquicias, una
organizacion que busca desarrollar y
promover acciones que permitan mejorar
las condiciones del sector en el pais,
agrupa diversas marcas, proveedores y
consultoras relacionadas con el mundo
de las franquicias. Ten presente esta
asociacion cuando decidas crear tu propia
franquicia o comprar una ya establecida.

TIPOS DE
FRANQUICIAS

En el mundo de las franquicias existen
diversos términos que se emplean para
diferenciar a las franquicias segun sus
caracteristicas, por ejemplo:

Franquicia Maestra: Es cuando el duefio de
la marca (franquiciante) te da la exclusividad
para operar la franquicia en uno o varios
paises, donde también el franquiciatario
puede adquirir el derecho (en algunos casos)
de subfranquiciar.
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Franquicia Corner: Cuando se
establece una franquicia dentro de un
establecimiento comercial.

Franquicia de Baja Inversion o Low Cost:
Son aquellas franquicias en las que su
cuota de franquicia mas la inversién
inicial no supera los 300,000 pesos o

15 mil délares. CUCEP se encuentra en
este rubro.

Franquicia Unitaria: Es el tipo de
franquicia en la que el franquiciatario
tiene el derecho de establecer y operar
una unidad (franquicia) que esta integrada
a la red o sistema de franquicias de ese
negocio; es la forma mas tradicional de
franquicias.

Franquicia de Conversion: Cuando una
empresa transforma su propio negocio
en una franquicia establecida del mismo
giro. Es cuando el duefo de la franquicia
otorga a empresarios del mismo giro de
negocio que su marca, licencias para
que operen sus negocios bajo el sistema
del franquiciatario.

Franquicia de Reconversion: Cuando
una franquicia ya establecida y propia
de la marca del franquiciante es otorgada

a un franquiciatario.




5 CONCEPTOS BASICOS DE FRANQUICIAS:

@ e FRANQUICIANTE
Persona juridica que cede
la licencia para hacer
uso de su marca y su
técnica de trabajo. Deben
transmitir el know-how
de la franquicia a sus
franquiciados y acreditar
que es rentable.
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KNOW-HOW

LA MARCA
El nombre comercial y

EL FRANQUICIADO [ ]
Persona juridica que

se asocia con la marca
franquiciada. Debe hacer
un estudio previo sobre la
franquicia para comprobar
su vialidad.

EL CONTRATO

Es la autorizacion de

vender bajo la marca
. de la franquicia, con

un sistema de trabajo y

un beneficio concretos.

Conjunto de manuales y documentos
con la informacion técnica, financiera,
comercial, etc., para operar el negocio.
El franquiciante se compromete a
transmitirlos al franquiciado.

elementos que ponen en
valor y que distinguen a la
franquicia. Comprueba si la
marca esta registrada de
forma correcta.

El franquiciado
tiene que seguir las
normas, sistemas y
procedimientos del
franquiciante.

Es esencial reconocer el tipo de franquicia que estamos
adquiriendo para resolver si esta acorde con nuestros
intereses, pero ademas existen términos basicos que
escucharas o leeras en el medio, a continuacién te damos
una breve explicacion de cada uno de ellos:

FIGURAS Y TERMINOS

¢Por qué dicen que te daran el Know-How / Saber Hacer
de la empresa? ¢Qué es eso?
El Know-How es el conocomiento profundo del negocio a

raiz de la experiencia. Generalmente se ve reflejado en el
Manual de Operaciones.

Digamos que es el conjunto de tecnologia,
conocimientos, experiencia, procesos, logistica (operativa,
administrativa y comercial de la marca), métodos que se
transmiten al franquiciatario para la homogeneizaciéon y
estandarizacion de sus operaciones.

¢Qué son las famosas Regalias o Royalty?
Basicamente es como una renta que le pagas al
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franquiciante por usar su marca. Es una cuota
perioddica que el franquiciatario entrega al franquiciante
por el uso de la marca, el know-how y la asistencia
continua que recibe, puede ser en una cuota fija o0 a
través de ventas mensuales o anuales.

¢Qué es el Trade Dress?

Se refiera a la imagen de los establecimientos; estamos
hablando de colores, logotipos, elementos visuales

y hasta muebles que se usaran. Puede traducirse
literalmente como el “vestido comercial”.

&A qué se refieren con Cuota de Franquicia, Canon o Fee?
Es el pago que tienes que hacer al franquiciante por el
conocimiento operativo y uso de marca. Lo puedes ver
como una contraprestacién por el derecho de uso y goce
de la marca, conocimentos, asistencia y experiencia del
negocio. Se le conoce también como Franchise fee.

Circular Oferta de Franquicas, comunmente llamada COF:
Es un documento que debe entregar el franquiciante

al posible franquiciatario antes de la firma del contrato.
Este documento contiene toda la informacién relativa a la
franquicia, por ejemplo: nombre, razon social, derechos
de propiedad industrial, etcétera.

¢Es lo mismo Cuota de Franquicia y Monto de Inversion?
No. El monto de Inversion se refiere a la inversiéon
inicial que cubre todos los aspectos requeridos para
abrir una franquicia de cierta marca. Esto es desde

el local, el inmueble, capital de trabajo, publicidad,
entre otros.

¢Qué es la Cuota de Publicidad?

Se refiere a los montos que se aportan para las
campaiias publicitarias de la marca. Es el pago que realiza
el franquiciatario al franquiciante para las campanas
publicitarias en beneficio de toda la red.

¢Qué son los Manuales de Operacion?
Documentos que conllevan toda la informacion operativa



y administrativa de la franquicia que
deberan seguir los franquiciatarios para
su correcta operacion.

¢Qué quieren decir con Territorio?
Hablan del espacio geografico exclu-
sivo en el que operara su franquicia
el franquiciatario. Se puede otorgar
por colonia, estado, region, ciudades,
calles a la redonda o por tiempo de
desplazamiento, dependiendo del
giro de la franquicia. El franquiciante
se compromete a no ubicar a ningun
otro franquiciatario ni unidad propia en
dicha area.

Entonces, écuales son las Unidades
Franquiciadas?

Son las unidades de negocio o
puntos de venta con los que cuenta el
sistema de franquicia.

&A qué le llaman Aviso Comercial?

Es el eslogan, frases u oraciones
cuyo objetivo sea anunciar al publico
productos, servicios, establecimientos
0 negocios para distinguirlos de la
competencia. Para tener el derecho
exlusivo se debe registrar, y el registro
tiene una duracién de 10 afios.

Actividades Preapertura, écuales son?
Son todos los pasos previos a la apertura

de la unidad. Se refiere a tramites legales,
remodelacion, adecuacion, contratacion
de servicios, colaboradores; son los
primeros pasos antes de la inauguracion
de una franquicia.

¢Cual es el perfil que debe tener

un franquiciatario?

No hay uno en especifico; cuando
mencionan perfil del franquiciatario,
se refiere a las caracteristicas

que debera cubrir el inversionista
para adquirir la franquicia. Dichas
caracteristicas dependen de lo que
establezca el franquiciante.

¢A qué le llaman Tropicalizacion?

Es la adaptacion de la franquicia a

las necesidades culturales de los
consumidores en cada region. Adaptar la
franquicia a las necesidades del mercado
en una region.

¢Qué es Estandarizacion?

Son esquemas operacionales que
facilitan que el producto sea homogéneo
en cualquier unidad de franquicia.

¢Qué es una Marca?

Es el signo que distingue a un producto
0 servicio de otros de su misma especie.
Para tener los derechos exclusivos o
usar una marca, se requiere que esté
registrada ante el Instituto Mexicano de la
Propiedad Industrial (IMPI).

¢Cual es el Contrato de Franquicia?
Documento legal que establece los
acuerdos, derechos y obligaciones entre
el franquiciante y el franquiciatario. Es un
acuerdo de voluntades [,
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¢ QUE NOS HACE DIFERENTES?

Franquicia Low Cost con ROI
(Retorno de Inversion) en tan
solo 12 meses.

Escuela Nativa Digital, por lo
que toda la implementacion
digital es de propio desarrollo y
esta incluida en nuestro canon
de franquicia.

Versatilidad en los modelos
académicos, pues tenemos
hasta 3 modalidades para una
sola oferta académica:

100% En Linea e Hibrida.

Encuentra la segunda parte
de este articulo en www.
corporativocucep/nativodigital

¢ QUE OFRECEMOS?

Ofrecemos INDEPENDENCIA
economica a través de un
negocio rentable comprobado.
Se pueden impartir mas de

40 programas académicos

en diversas modalidades,
contamos con un equipo de
futbol profesional con conexion
directa en los Estados Unidos,
certificaciones en competencias
y en habilidades blandas.

APERTURA DE LA EMPRESA: 2011
CREACION DE LA FRANQUICIA: 2019
FRANQUICIAS EN MEXICO: 7
SUCURSALES EN EL EXTRANJERO: 1

MONTO DE INVERSION:

$60,000 MXN
COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:

$150,000 MXN
CUOTA DE REGALIAS: 4%
CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS: 2%

CONTACTO

Lic. Leslie Maldonado

Gerente de Relaciones Publicas
" 561275 87 82

Corporativo CUCEP: 735 152 3762

CUCEPCorporativo
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Cu OTAS =
REGALIAS

Cuota mlcual cuota de
publicidad, regallas...-
equé'son?

Al inicio de este libro se ha definido lo que
es una franquicia y sus elementos mas
basicos, y en casi todos ellos aparece el
tema de las cuotas que el franquiciatario
paga al franquiciante para obtener el
respaldo y “know how” de una marca, en
una operacion que beneficia a ambos.

Cafe Society® esta dirigida por un equipo
de profesionales en administracion y
negocios, cuya vision innovadora los
llevo a crear una de las franquicias con
mayor crecimiento en México gracias

a sus mas de 125 productos de frappé,
exquisito café nacional y exclusiva
pasteleria gourmet.




omo vimos anteriormente,

la esencia misma de las
franquicias emana de una
relacion ganar-ganar entre
una empresa que ofrece
su prestigio, su conocimiento de un
mercado especifico, su expertise en las
operaciones y su asistencia técnica a un
emprendedor para que pueda producir
o vender bienes o prestar servicios
con métodos operativos, comerciales y
administrativos ya probados con éxito.
En los negocios el riesgo es una
constante, pero el modelo de negocio
de las franquicias reduce ese riesgo
considerablemente. En esta relacion
se generan gastos de ambas partes, y
al franquiciatario le corresponde cubrir
cuotas que el franquiciante cataloga de la
siguiente manera:

CUOTA INICIAL DE
FRANQUICIA

Al celebrar el contrato de franquicia, se debe
realizar el pago de la cuota inicial, también
conocida como “canon de franquicia” o
“franchise fee”. Esta cuota es la prestaciéon
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que se pagara al franquiciante por dos aspectos vitales: el
licenciamiento de la marca en cuestion, y la transmision
del famoso “know how”, es decir, la tecnologia de la
marca. Piensa en una especie de membresia que se
paga una Unica vez durante la vigencia del contrato de

la franquicia. Esta vigencia puede ser de entre 5y 10
afios, y al momento de renovar el contrato depende de la
marca cobrar nuevamente la cuota inicial; algunas marcas
establecen una cuota menor, otras marcas no la cobran;
por ejemplo, en Cafe Society® no cobramos la renovacion
de nuestros contratos de franquicia, y su vigencia es

de 5 afios. Si consideramos a la cuota inicial como una
“membresia”, la cuota de regalias seria el pago mensual
para permanecer en ella.

CUOTA DE REGALIAS

La cuota de regalias, también llamada “royalties”, son
los pagos periodicos que el franquiciatario cubre
cuando empieza a operar la franquicia. Hay diferentes
maneras en las cuales una marca establece la cuota
de regalias. La mas comun es un porcentaje sobre
las ventas brutas mensuales; por lo general ese
porcentaje varia entre el 2 al 8% de la facturacion de
la franquicia (en el caso de Cafe Society® es del 2%).
La mayoria de las veces, la cuota de regalias es fija,
pero puede haber casos en los cuales aumente o
disminuya dependiendo del nivel de ventas. ¢Para qué
sirve esta cuota? Cubre la asistencia y respaldo que
la marca proporciona, la capacitacién continua, los
consultores de campo, la transferencia de tecnologia
y experiencia, y en general para mantener toda

la estructura de soporte y supervision a la que el
franquiciante esta comprometido.

CUOTA DE PUBLICIDAD

Esta cuota también se calcula con base a un porcentaje
sobre las ventas de la franquicia y, como su nombre lo
indica, se usa para cubrir una parte de los costos de
publicidad y promocion de la marca. Por lo general esto
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se lleva a cabo por medio de un fondo
cooperativo que beneficia a todos los
franquiciatarios gracias a la exposicion
de la marca. Las campanfas de publi-
cidad pueden ser nacionales o locales,
pueden incluir promociones especificas
y su objetivo siempre es mantener el
nombre comercial en la mente del
consumidor, atraerlo y de ese modo
contribuir al éxito de la franquicia.

En Cafe Society®, por ejemplo, el éxito de
nuestro negocio ha despertado el interés
de incontables inversionistas por explotar
nuestra marca en diversos puntos del
pais, lo que nos ha llevado a la creacion
de un programa formal de otorgamiento
de franquicias para candidatos calificados
y dispuestos. Nuestra franquicia

satisface las normas internacionales

mas exigentes de la industria, y nuestras
cuotas respaldan todos los servicios y
asistencia permanente que se requiere

S BN

para que nuestros franquiciatarios puedan

administrar el negocio con seguridad.

Algunos de los servicios que ofrece la

franquicia son:

O Licencia de uso de nuestra marca
registrada.

O Territorios exclusivos.

0O Acceso a los beneficios de
nuestras alianzas estratégicas
con proveedores.

O Cursos de capacitacion al personal
de la franquicia.

O Manuales de Operacion,
Administracion y Recursos.

O Abastecimiento de los insumos
y accesorios necesarios a
precios preferenciales.

O La explotacién exclusiva de
nuevos productos y servicios
creados por los programas de
investigacion y desarrollo del
corporativo Cafe Society® @

En Cafe Society® estamos
comprometidos con el éxito

de nuestros franquiciatarios y

por tanto, brindamos soporte
permanente para transferir nuestra
experiencia en todas las fases del
manejo del negocio.

Contamos con mas de 125 sabores
diferentes, y la elaboracion de

cada producto es “personalizado”.
Tenemos una linea exclusiva

para nifos y otra de productos
saludables que gozan de enorme
aceptacion en la actualidad.

En Cafe Society® encuentras
un exclusivo ambiente para
reunirte ya sea con tus
amigos, familia o pasar un
momento solo disfrutando
de productos de sabores
inigualables y de la mas
alta calidad.

APERTURA DE LA EMPRESA:
CREACION DE LA FRANQUICIA:
FRANQUICIAS EN MEXICO:
SUCURSALES EN EL EXTRANJERO:
SUCURSALES PROPIAS:
SUCURSALES FRANQUICIADAS:

CUOTA DE FRANQUICIA:

MONTO DE INVERSION:

COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:

CUOTA DE REGALIAS:
CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS:

Lic. Luz Ma Gonzalez
- (55) 5576 0227/ 28
www.cafesociety.com.mx

Cafe Society
cafesocietymx
' @cafesocietymx




Si tienes en las manos esta publicacion es
porgue seguramente estas considerando
de manera muy seria la posibilidad de
invertir en una franquicia, o bien estas
considerando llevar a cabo el proceso

de franquiciar tu negocio.

r

RAUL JIMENEZ

RODRIGUEZ
Director Comercial de

Bendita Paleta & Gelato
Desde marzo 2021, ademas de dirigir
Tintorerias Max S.A. de C.V,, es el Director
Comercial de Bendita Paleta & Gelato,
que Grupo Max adquiri6 como parte de
su proyecto de crecimiento como Grupo
Operador y Franquiciante. Su formacion
en Administracion de Empresas, su larga
carrera en el sector de las franquicias,

y su ojo experto para las alianzas
comerciales han sido clave para el éxito
en la expansion de la marca.

DESDE 2017

Su lmportanc
al abrir un'ne




n este articulo hablaremos del inventario
inicial, el cual tiene una gran relevancia
pues probablemente representara un
sensible costo a considerar dentro
de tu inversioén, pero sobre todo
porque con mucha seguridad el inventario inicial
sera indispensable para el correcto inicio de la
operacién de tu franquicia o negocio.

Dentro del ambito de las franquicias existen
dos tipos de negocio preponderantemente:
las franquicias de servicios y las franquicias de
productos; es importante que tomes en cuenta
que, para cualquiera de los dos, el inventario
inicial representara un monto sensible en tu
inversion, y conformara la base medular para
poder operar tu franquicia.

Al hablar de inventario inicial debes de tomar
en cuenta que el inventario inicial dependera
del giro y tipo de negocio que estés por iniciar.
Por un lado para las empresas de servicios,

el inventario inicial estd conformado por los
insumos requeridos para poder procesar

o llevar a cabo un servicio que sera el que
proporciones al cliente, y en el caso de las
franquicias o empresas que venden productos,
tu inventario inicial seguramente estara
compuesto precisamente por la mercancia que
sera vendida a tus clientes.

TODO EMPEZO...

Bendita Paleta es un concepto

en el que los clientes disfrutan

en un comodo espacio con estilo
urbano-industrial una variedad de
productos que incluyen helado
estilo italiano, malteadas, café

y té, bocadillos, panaderia y,

por supuesto, paletas heladas.
Surgimos del espiritu emprendedor
de un grupo con mas de 15 afios
de experiencia en el sector de
lavanderias y tintorerias, pero

que deseaban diversificar sus
operaciones hacia el sector de los
alimentos. Fue asi que buscamos
darle un giro novedoso a las
tradicionales paletas heladas
apostando por ingredientes
frescos y una amplia variedad

de fruta para brindar productos
inconfundibles por su gran calidad.
En 2019 por fin decidimos compartir
nuestro suefio con inversionistas
que buscaran un excelente
producto, una empresa seria en
constante expansion, y una marca
lider. Con 5 afios de historia y un
crecimiento exponencial afio con
afio, recientemente inauguramos
nuestra nueva planta y centro

de distribucion en el Estado de
México y estamos listos para
llegar a todos los rincones del pais.
Actualmente contamos con puntos
de venta en la Ciudad de México,
Querétaro, Puebla, Veracruz,
Cuernavaca, y somos proveedores
de Gelato para grandes cadenas
hoteleras y restauranteras.



En tu proceso de emprendimiento, uno de los
importantes factores que tomaste en cuenta fue el
encontrar un negocio que te llamara en lo personal la
atencién y que creyeras que te traeria satisfacciones
personales, es decir, que te sintieras a gusto en ese
negocio; posteriormente evaluaste otros factores
como que el negocio o el giro al que piensas dedicarte
o en el que piensas invertir tuviera potencial o
posibilidades de crecimiento en el mercado al que
atenderas. Una vez definidas estas primeras premisas,
seguramente te diste a la busqueda de encontrar las
marcas de franquicia en el giro o sector de tu interés
que tuvieran las mejores credenciales, una marca
posicionada, una solida estructura de asistencia técnica
y tal vez tuviste la oportunidad de platicar incluso con
sus franquiciatarios para que te compartieran sus
experiencias dentro del giro y de la marca. Pero uno
de los factores que a veces dejamos de lado y que
reviste la misma importancia, es saber que la empresa
franquiciante en la cual confiaras tiene un excelente
manejo de los inventarios iniciales, pues de ello
depende que se optimice tu inversién inicial, evitando
tener mercancia o insumos de mas, porque de ser asi,
tendras dinero “dormido” en inventario y habra desde
el inicio un descontrol del negocio.

Regularmente las franquicias sélidas y con experiencia
tienen un excelente manejo del inventario inicial, pues
con afios de experiencia han desarrollado sistemas para
entender perfectamente cuéales son los inventarios que
se requieren para dar inicio con la operacion, cual es la
forma de hacer que los mismos circulen con rapidez,

y de qué manera poder detectar cuales son aquellos
insumos que debes de resurtir sin necesidad de
comprar “de todo un poco”.

Platica con tu franquiciante para entender cuél es

su proceso de control de inventarios (iniciales y
posteriores). Analiza con detenimiento la capacidad que
ellos tienen para controlar el inventario inicial, para darle
la correcta salida y cual es su politica de suministros




permanente y constante para que te
dé la confianza de que en cualquier
momento puedes tener cualquiera de
los insumos sin necesidad de esperar

mucho tiempo; de esta manera,

los productos o insumos iniciales
los tendras de manera sencilla y

¢ QUE NOS HAGE DIFERENTES?

asequible sin necesidad de tenerlos
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es parte del éxito del negocio.

UNA FRANQUICIA SOLIDA con

un producto natural e inigualable,
creado por nuestro dedicado grupo
de artesanos heladeros.

Si la franquicia en la que has
decidido invertir te puede mostrar
con solvencia un correcto método
para manejar su inventario inicial (e
insisto, los posteriores también) y

Somos los CREADORES de la paleta

de cuadritos, pero sobre todo, nos
enorgullece el sabor y frescura de
nuestro GELATO.

tienen la capacidad de adaptarlo a
las caracteristicas de TU franquicia,
seguramente estaras en platicas
con una franquicia muy seria 'y
solvente, lo que te dara mayor
tranquilidad al momento de tomar
tu decision de invertir. iQue tengas
el mayor de los éxitos!

¢ QUE OFRECEMOS?

Cada mordida de Bendita
Paleta es un pedacito de cielo
en la boca, un apapacho al
corazon. Nuestro éxito esta

en la cuidadosa seleccion

de nuestros ingredientes,

el esfuerzo creativo de los
maestros heladeros que

todos los dias trabajan en

el desarrollo de nuevas
experiencias y en un impecable
servicio hacia nuestros clientes.
Todo esto conforma nuestro
éxito, y lo queremos compartir
contigo a través de nuestras
franquicias.

APERTURA DE LA EMPRESA: 2013
CREACION DE LA FRANQUICIA: 2017
FRANQUICIAS EN MEXICO: 7
FRANQUICIAS EN EL EXTRANJERO: 0
SUCURSALES PROPIAS: 1
SUCURSALES FRANQUICIADAS: 7

MONTO DE INVERSION:

$422,600" ISLAY $1,132,600" LOCAL
COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:

$722,600" ISLA

$1,932,600" LOCAL
CUOTA DE FRANQUICIA:

$300 MIL" ISLAY $400 MIL" LOCAL

*MAS IVA

CUOTA DE REGALIAS: 3%
CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS: 1.5%

CONTACTO
- 55 4323-5554

franquicias@benditapaleta.com
www.benditapaleta.com

@benditapaletamx

@bendita.paleta



Cuando estas en busca de una franquicia

y te sientes identificado con dos o

mas opciones, uno de los principales
indicadores de éxito es conocer su
punto de equilibrio y, al tenerlo bien
identificado, tendras una idea mas clara
acerca de en qué momento empezaras
a monetizar tu inversion.

AXABAL PADILLA
CAMPOS

Director General de
The Grad Nite

Licenciado en Derecho con experiencia
en Relaciones Publicas, disefio e
implementacion de estrategias de

ventas y expansion de las empresas,

ha logrado a lo largo de 20 afios de

carrera progresiva la innovacion en

eventos sociales y empresariales.

Gestor de cambio orientado a liderar

la mejora continua en todas las areas OQ u e ta n re nta b | e
de operaciones de negocios; enfocado

en el crecimiento de las ganancias con

estrategias de multiples frentes. es u n a fra n q u 'C'a ?

DESDE 2021 |
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ara iniciar, primero debemos de
conocer qué es el “punto de
equilibrio”. Esto quiere decir que
debes definir cuantas ventas
debes de tener para cubrir todos
tus costos; esto es el punto de equilibrio, y
se entiende que hasta ese momento no has
perdido, pero tampoco se ha ganado.

Para saber como funciona debes de

tener estos conocimientos que son
indispensables para calcular el punto de
equilibrio de tu negocio.

Costos Fijos: Son aquéllos que en todo
momento estan presentes, por ejemplo,
renta de oficinas, sueldos.

Costos Variables: La materia prima que
necesitas adquirir para la produccion, la
mano, el empaquetado, logistica de entrega.
Costo de Venta: Cuanto ganas por cada
producto o servicio de forma unilateral.
Costos Totales: Es la suma de costos fijos
y costos variables; éstos igualan las ventas
totales, es ahi donde se conoce cuél es el
punto de equilibro.

Asi que recuerda que la formula es: gastos
fijos entre utilidad bruta sobre las ventas.

Al tener bien identificados estos
conceptos entenderas que es vital,

en cualquier empresa o franquicia,
dominar la informacién pues a partir
de que llegas al punto de equilibrio es
cuando empiezas a generar ganancias.
Es sumamente satisfactorio llegar a
este punto; de ahi en adelante podras
empezar a medir la rentabilidad de tu
negocio y conocer tu mercado mas a
fondo, cudles meses son los mejores
para vender y cudles meses no son tan
buenos. Asi podras generar estrategias
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mas efectivas para los meses que son buenos;
implementar estas estrategias para incrementar tus
ventas ayudara en los meses que no son tan buenos,
y en esos periodos aplicar otros métodos para
recortar gastos porque si no, te puede llevar al cierre
de tu negocio, empresa o franquicia. La experiencia
de cada franquiciador te debe decir en cuanto
tiempo debes llegar al punto de equilibrio, y si no se
llega en ese periodo, hay que hacer un analisis para
saber qué se esta haciendo mal y corregirlo; de igual
forma si se llega en menos tiempo de los esperado,
identificar por qué se es mas exitoso y seguir por
esa via y replicarlo. Cada afio debes de plantearte
nuevas metas e implementar nuevas estrategias;

el punto de equilibrio estd presente todos los dias 'y
a lo largo de toda la vida de la empresa.

Una vez que tengas pleno conocimiento de tu mercado y
tengas bien identificado tu punto de equilibrio lo puedes
medir de forma trimestral, cuatrimestral, semestral y
anual; asi podras fijar metas claras de ventas y utilidades
que deseas conseguir, tomaras mejores decisiones a
futuro y lograras un crecimiento solido y bien cimentado.

El punto de equilibrio es lo que necesitas vender para
cubrir todos tus costos totales, es decir, no pierde ni
gana; una venta por encima del punto de equilibrio
dejara una ganancia y por debajo dejara una pérdida.

De acuerdo con el portal Hubspot de Espafia, el punto
de equilibrio no es una linea de meta, mas bien es un
nuevo punto de partida del que las empresas pueden
avanzar con mayor confianza en sus productos o
servicios. Asimismo, es importante porque le permite
a la empresa evaluar la rentabilidad de su negocio.
Calcular el punto de equilibrio le permitira a la
organizacion saber cuanto es lo que necesita vender
para generar ganancias.

Al pasar los meses y los afios se logra un punto de
equilibrio mas sano, tus proyecciones de ventas son



APERTURA DE LA EMPRESA:
CREACION DE LA FRANQUICIA:
FRANQUICIAS EN MEXICO:
SUCURSALES EN EL EXTRANJERO:
SUCURSALES PROPIAS:
SUCURSALES FRANQUICIADAS:

CUOTA DE FRANQUICIA:

THE GRAD NITE nace por la MONTO DE INVERSION:
necesidad de satisfacer a
personas avidas de experiencias

. . . COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:
unicas e irrepetibles.

Nos caracteriza la tecnologia y la CUOTA DE REGALIAS:
innovacion en cada uno de nuestros
eventos, ya que implementamos la CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS:

unica plataforma online que existe
actualmente en el mercado en
donde, ademas de llevar un registro
detallado de nuestros clientes,

también se reallzan.lc.)s pagos, " 442 748 2545
contratacion de servicios, entre franquiciastgn@takeover.com.mx
otras muchas funciones mas y todo www.takeover.com.mx

en la palma de tu mano.

@TheGradNite
@thegradnite
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Ofrecemos la mejor produccion
en eventos de alta gama, asi
como alternativas y soluciones
mas amplias porque ya conoces el decisiones. También tienes que estar para cualquier idea que tenga el
mercado y tienes un comparativo de consciente de que las franquicias no cliente; aunado a esto, ponemos
lo que conseguiste el afio anterior y trabajan por si solas; es un trabajo que a disposicion de nuestros clientes
asi sucesivamente; también sabras se hace en conjunto y el éxito es para una amplia cartera de proveedores,
identificar en tu empresa a los ambas partes. Justo en ese momento socios comerciales y estratégicos
mejores elementos. es cuando te das cuenta de que todo para obtener un resultado de
valié la pena. El camino que tuviste que excelente calidad y con satisfaccion
El conocer esto te va a dar una idea recorrer, la inversion inicial y también el absoluta para todos.
mas clara y podras tomar mejores riesgo son parte de la franquicia. [
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El Gran Café de Chiapas

El ROI (Return On Investment) o Retorno
de la Inversion es el indicador que nos
muestra qué tan rentable es un negocio
con base en cuanto se invierte en ély
cuanto se obtiene de utilidad.

Esta herramienta analiza si al final de la
operacion hay ganancia, un dato vital
para evaluar si una empresa va por

buen camino.

i

LIC. LUIS E’NRIQUE
NARCIA LOPEZ
Director General

Franquicia Divino Cielo
Con una licenciatura en Contaduria
Publica y una licenciatura en
Administracion de Empresas, cuenta con
certificacion en Contabilidad, Impuestos
y Finanzas por el Instituto Tecnolégico

y de Estudios Superiores de Monterrey.
Tiene mas de 15 afios de experiencia en
el sector de Restaurantes y Cafeterias.

DESDE 2021

REIORNEIDE
INVERSIONKR®I)

Unatherramientalpara
analizadlalrentabilidad



| ROI te permitira analizar

y evaluar las finanzas de tu

empresa. Se expresa con un

valor que, si es positivo, quiere

decir que tu inversion obtuvo
beneficios econdmicos, pero si el valor es
0 o menor, significa que se esta perdiendo
dinero. Es un concepto intuitivo que resulta
béasico para cualquier tipo de empresa;
actualmente es un elemento clave y el
término se escucha todos los dias en el
mundo de los negocios, pero ¢de dénde
surgié? Fue en 1914 que Donaldson Brown
desarrollo una férmula para monitorear el
desempefio de una compafia tomando
en cuenta las ganancias, la inversion y
el capital. Brown era un joven ingeniero
eléctrico que trabajaba en la fabrica de
explosivos DuPont, que en ese tiempo
buscaba diversificar su produccion a otros
mercados como plasticos, pinturas y lacas
industriales, y el concepto de Return On
Investment hizo posible que la compaiiia
detectara las mejores oportunidades
de negocio. Desde entonces la formula
se usa en todo el mundo para medir la
salud financiera de las empresas. Aunque
el tiempo no es un factor en el célculo
del ROI, generalmente se plantea que la
estimacion debe ser anual para tener para-
metros de comparacion.
Si desconoces como calcular el ROI, no
te preocupes. En este articulo te doy

TODO EMPEZO...

El estado de Chiapas es productor
del 35% del café que se produce

en todo México. Gracias a esta
fortuna y teniendo la oportunidad

de ser productores de café nace
Divino Cielo Café, el cual es una
cafeteria boutique llena de bebidas
relacionadas con café, frias y
calientes, con un mend muy amplio
de alimentos y postres.

La idea naci6 en Chiapas porque
nuestro café esté en verdad en la
mayor altura que el buen café debe
tener; por eso “divino” y “cielo”: por
ser el café una bebida de dioses y
porque la altura a la que se cosecha
evoca el cielo.

Divino Cielo Café es 100% mexicana
y 100% chiapaneca, con un gran
estilo e identidad que gusta a
cualquier edad o género; es
agradable llegar a un entorno
acogedor y tomarse una bebida llena
de cafeina para levantar todos los
sentidos y poder sofiar despierto.
Debido a que muchos de nuestros
clientes nos preguntaban siles
vendiamos una cafeteria de Divino
Cielo Café, es que decidimos
convertirlo en franquicia y dar la
oportunidad de compartir en otras
partes de la Replblica Mexicana el
inigualable sabor del café de Chiapas.




FORMULA PARA CALCULAR EL ROI

——

ROI=

algunas recomendaciones que te ayudaran a calcular
y proyectar mejor el ROl en una empresa.

METODOS PARA
CALCULAR EL ROI

1. Dividiendo las ganancias entre la inversion:

Al hacer esta divisién obtendras un resultado que,
entre mas alto sea, significa que la empresa esta
siendo eficiente al generar utilidades; que el capital
invertido esta redituando satisfactoriamente. Si el

BENEFICIO

INVERSION

INVERSION

resultado es 1, quiere decir que se invierte lo mismo
que se gana.

2. Calculando el ROl como un valor porcentual
mediante esta formula:

ROI = (Ganancia - Inversion) / Inversion

Al aplicar esta férmula se obtiene el retorno obtenido por
la inversion, una cifra que puede convertirse a porcentaje
para analizarlo. Si el resultado es negativo (menor de 0), la
empresa no obtuvo utilidades. Si es positivo, hay utilidades.
Con base en la experiencia puedo decirte que esto es
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muy importante para cualquier tipo de inversion, ya que
si llevamos una buena contabilidad donde se registren
todos los ingresos y egresos mes con mes, a través de
esta herramienta podemos detectar en qué tiempo se
recuperara la inversion total.

Cabe mencionar que es sumamente valioso
comprender que el retorno de inversion (ROI) debe
ser positivo lo méas pronto posible, vaya, hoy en dia
se debe invertir de manera inteligente para que asi
nuestro dinero no corra riesgo. ¢A qué nos referimos
con “lo mas pronto posible”? Invertir en un negocio



que a través de una proyeccion finan-
ciera te pueda mostrar un retorno de
inversion en menos de 2 afios, es un
buen negocio.

Segun la revista Entrepreneur, el
esfuerzo y tiempo invertido por el
franquiciatario al emprender también
es una variable a considerar. Asi que
no solo se busca un buen retorno de
inversion sino también que redituen
las horas invertidas. En cualquier tipo

de negocio, es usual que, si todo sale
bien, se alcance un ROI positivo al
tercer afo de operacién.

Un negocio que llegue mas

rapido a ese punto repre- r
senta una excelente opor- k
tunidad, y en Divino Cielo

Café hemos logrado reducir

el tiempo, ofreciendo asi un

modelo de franquicia seguro

y rentable. [

P
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El Gran Café de Chiopas

¢ QUE NOS HACE DIFERENTES?

Nos distingue algo muy importante:
un retorno de inversion en 1.5 aios
o 18 meses.

Somos una franquicia de bajo
costo porque queremos que
esto realmente sea un negocio
muy rentable para nuestros
franquiciatarios.

Estamos comprometidos con
mantener en alto el café de
Chiapas, conservando la pureza

y calidad del café que consumen
nuestros clientes, conservando
siempre el entusiasmo en la
elaboracion de nuestros productos.

¢ QUE OFRECEMOS?

Toda nuestra experiencia
y nuestra maxima calidad
del café. Nos dedicamos

a la produccion de café
aplicando siempre nuestros
valores, desde cada
cultivador hasta el ultimo
integrante de la empresa,
originando una pasion y
dedicacion al arte de la
cosecha de nuestro café;
esto se refleja en que
nuestro producto compita
con cualquiera del mundo.

APERTURA DE LA EMPRESA: 2017
CREACION DE LA FRANQUICIA: 2021
FRANQUICIAS EN MEXICO: 4
SUCURSALES EN EL EXTRANJERO: 0
SUCURSALES PROPIAS: 1
SUCURSALES FRANQUICIADAS: 3

CUOTA DE FRANQUICIA:
$200,000 MXN

MONTO DE INVERSION:

$330,000 MXN APROXIMADAMENTE
COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:
$790,000 MXN

CUOTA DE REGALIAS: 5%

CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS: 2%

CONTACTO

Lic. Luis Enrique Narcia
(= (96) 1255 6780
luisenriquenarcia@gmail.com

Lic. Jesis Garcia
[= 9611542067
ventas@divinocielocafe.com.mx

www.divinocielocafe.com.mx




RENTABILIDAD
VS. OPERACION

La ganancia es... ilo primero
y lo mas importante!

muebla.

Lograr una rentabilidad casi inmediata
entre los gastos mas comunes (sueldos,
proveedores, renta, impuestos, etcétera)
resulta ser lo mas importante tanto para
la empresa como en cada una de las
franquicias para hacerlos durables y
sostenibles. Gastos altos son sinénimo de
rentabilidad baja o castigada.

Nuestro objetivo: menos gastos y mas
venta = empresa y franquicias rentables.

LIC. JUAN CARLOS_
FERNANDEZTREVINO
CEQ y fundador de Grupo
Inmuebla S.A. de C.V.

Empresario y emprendedor, autor

de cuatro libros, compositor musical
e inventor de la patente del rétulo
inteligente, ha sido nominado y
premiado por organismos nacionales
e internacionales. Es conferencista,

catedratico universitario e instructor
certificado por la Secretaria del
Trabajo y Prevision Social.

AMF SEMINARIO FEB. 2013
AMF NOMINADOS FRANQUICIA NOVATA 2012
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i Grupo Inmuebla hubiera
sabido que 13 afios después
de su fundacion viviria una
pandemia como la que este
pasado 2020 hemos vivido
mundialmente, estariamos impactados.
Desde un principio se cuido el aspecto
de bajos gastos operativos, ya que desde
entonces notamos que la mayoria de las
franquicias, tanto del giro inmobiliario
como de otros giros, solicitaban a sus
nuevos franquiciatarios la apertura 'y

uso de instalaciones, ya fueran locales
comerciales u oficinas para la atencion

al publico; y es el caso que se intento
eliminar ese requisito, por lo cual cada
nuevo franquiciatario decidia (y hasta la
fecha decide) si opera desde casa o desde
otro establecimiento u oficina que ya tenga.
De este modo tratamos de suprimir el pago
de rentas, el cual implica, en la mayoria

de las franquicias de otros giros, desde un
10% de su gasto operativo y hasta mas del
30% de su gasto fijo en algunos casos.

Gracias a ese principio es que, a pesar
de que durante la pandemia si tuvimos
cierres y bajas de franquicias, un gran
porcentaje de las mismas siguié operando
no obstante el impacto de las medidas de
confinamiento.

INVERTIR EN
TECNOLOGIA

Por si fuera poco, ademas de visualizar

la reduccion o eliminacion total (home
office) del gasto por renta, también los
procesos tecnologicos en la operacion
pueden disminuir gastos operativos. En el
giro inmobiliario, tener canales mediante
los cuales el cliente conozca su nuevo
hogar sin tener que visitarlo fisicamente,
ademas de ser una ventaja competitiva,
es una forma de bajar costos de traslado,
gasolinas, desgaste de los vehiculos
(mantenimientos, llantas, etc.). Tener un
buen sitio web (tienda en linea o portal
de ventas), una APP y mas elementos
similares, logra atraer mas clientes y
aumentar las ventas; ademas de lograr
evitar gastos innecesarios, como ya

se comento.

CAPACITACION
CONSTANTE

Si crees que tener un equipo de
colaboradores bien capacitados es
costoso, prueba con colaboradores
con poca o nula capacitacion; eso es
costosisimo. Los errores humanos y las
bajas ventas dependen de este rubro.

Es necesario, sin necesidad de incrementar

mucho los gastos, tener capacitacion
constante con todo el equipo del negocio

TODO EMPEZO...

Fue en 2007 que Inmuebla nace
debido a que su fundador se
queda sin empleo, y la necesidad
(tanto del mismo emprendedor
como del mercado inmobiliario
mexicano) lleva al desarrollo de
un servicio distinto hecho por

y para mexicanos, porque en
aquellos afos todas las marcas
franquicias que operaban en
nuestro pais eran de origen
extranjero, y la propuesta de
Inmuebla era innovadora y distinta
a esas franquicias.

El arranque de la empresa fue
desde la casa del fundador, y

al no tener un escritorio que
usar, el lugar de trabajo en vez

de escritorio fue un “burro” o
tabla de planchar, anécdota

que mas adelante se volveria
famosa. Después la empresa se
instal6 en un local comercial muy
pequefio y de ahi a otro local mas
grande. Pero entre mas grande
era el local para albergar a mas
empleados los gastos operativos
subian desproporcionadamente.
Para el tercer afio la empresa
decidi6 operar desde un cowork
en Monterrey, NL, lo que para
aquellos tiempos no era tan
comun ni bien visto. Hoy en dia

la empresa y sus franquicias
cuidan su rentabilidad operando
en coworky home office, la nueva
realidad, pero profesionalmente
instalados.




5 SERVICIOS DISRUPTIVOS

para una mejor operacion y rentabilidad

ROTULO
INTELIGENTE
PATENTE

NUEVAS
FRANQUICIAS
KIT INMOBILIARIO

A través de los afios se han ampliado o reinventado los servicios de Inmuebla.
Ahora, en tiempos “post-pandemia”, tenemos estos 5 servicios.

e incluso el propio emprendedor y propietario de

la empresa debe invertir en su propia capacitacion.
Para el caso de Grupo Inmuebla, tanto el propietario,
director general, y sus gerentes de formacion fueron
certificados ante la STPS (Secretaria del Trabajo y
Prevision Social) desde el afio 2008 (un afio posterior
a su arranque de actividades) para poder ser
instructores calificados en temas inmobiliarios y dar
este esquema de capacitacion constante internamente.
Adicionalmente se han contratado multiples compaiiias

muy profesionales de capacitaciéon (HighVision
Consulting, Happiness & Business, entre otros).
Anteriormente la capacitacién era presencial casi en

su mayoria. Eso también generaba mas gastos por el
uso y renta de salones especiales, gastos de materiales
fisicos de trabajo, a veces alimentos y coffee brake.
Con la pandemia y el uso de todas las plataformas

de aprendizaje a distancia ya muy comunes, el 90%

de las capacitaciones son por este medio, logrando
considerablemente reducir los costos en operacion.
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ECOLOGIA &
SUSTENTABILIDAD

Es cierto que el planeta es de todos y lo que pase

en él nos beneficia o perjudica a todos. Es por ello
que hace mas de 8 afios Inmuebla, a través de su
empresa filial Greenetwork Real Estate S.A. de C.V, ha
implementado dos formas de introducir la ecologia

y la sustentabilidad como practicas constantes de
cultura corporativa. La primera forma es convirtiendo
los inmuebles tradicionales en inmuebles ecoldgicos
mediante |la adaptacion de ecotecnologias; esto
ademas de cultura de la empresa y una politica
amigable con el ambiente, logro crear una ventaja
competitiva y de marketing, generando mas
prospectos, mas clientes y por ende mas ventas.

Y el otro aspecto ecoldgico y mas reciente es la
conversion de la empresa y las franquicias a la cultura
paperless, la cual evita el uso de impresiones en papel,
folleteria, publicidad impresa, papeleria administrativa
y legal, etc., ahorrando grandes cantidades de dinero
en compra de estos articulos e insumos. Casi todo

se gestiona (cerca del 80% de los expedientes y
procesos) en forma digital, desde el registro y uso de la
APP Inmuebla como CRMS de alta eficacia.

PERSONAL Y
COLABORADORES

El punto en el que mas puede mermar la utilidad
sin lugar a dudas es el recurso humano. Aqui Grupo
Inmuebla, a pesar de nacer con la visiéon de generar
alta rentabilidad y cuidar los gastos operativos al
maximo, encontrd su punto de quiebre o su mas
grande error: gastar en una némina desmedida, con
mas colabores administrativos y operativos y menos
colaboradores vendedores o generadores de ingreso
directo. Pero con base en la experiencia, a la fecha
se revirtio esa mala practica. Ahora después de la
pandemia contamos con mas colaboradores de



venta y de generacién de ingreso,

y los administrativos y operativos o
son eventuales o se hace uso del
outsourcing con proveedores externos
que den ese servicio (legal, disefio,
redes, administrativo, entre otros).

PROPIEDAD
INTELECTUAL

Creemos firmemente en la creatividad,
el proceso de ideas e inventivo.

¢Qué seria un hombre o una

empresa sin ideas? Por eso cada

idea, cada marca, cada proceso hay
que desarrollarlo, materializarlo;

de las ideas a la realidad. Motivar e
intentar que tanto directivos como
franquiciatarios sigan imaginando,
creando, inventando... ese motor
genera cambios y avance dentro

de cualquier negocio y empresa.

En Inmuebla tenemos registradas
nuestras marcas principales, creamos
el jingle e himno (ambas bandas
sonoras e imagen), ademas de nuestro
mayor aporte al mundo inmobiliario:

el rétulo inteligente, legalmente
patentado, orgullosamente de México
para el mundo entero.

FAMILIA

No es una moda, no es un concepto
en decadencia, la familia es y sera la
célula basica de toda sociedad.
Es por ello que Inmuebla se certifica
bajo este concepto de empresas
familiarmente resonsables; ya sea de
manera estatal o federal ya existen
estas certificaciones. Nuestro eslogan:
“Inmuebla es familia”. [
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¢ QUE NOS HACE DIFERENTES?

Nuestros servicios de vanguardia y
disruptivos, tecnologicos
e innovadores.

Ecologicos y pet friendly, y
familiarmente responsables, nuestra
filosofia y cultura corporativa es de
trato personalizado y muy humano.

Sistema de franquicias post
pandemia, desde home office con
Kit Inmobiliario y Franquicia
Grupal muy rentables.

Novedosa y unica APP inmobiliaria
con procesos digitalizados, ademas
de elementos de propiedad
intelectual incluyendo nuestro
jingle e himno.

Patente del rotulo inteligente que es
tecnologia Inmuebla de México
para el mundo.

¢ QUE OFRECEMOS?

Ofrecemos un sistema
inmobiliario unico e innovador,
creando la mezcla perfecta

entre capacitacion, operacion

y rentabilidad. Nuestro sistema
post pandemia es mas digital,
mas tecnologico pero a la vez
mas humano. Con dos formas
de operarla: Franquicia Grupal, o
bien, bajo el Kit Inmobiliario con
licencia de uso de marca para un
integrante, el cual es un nuevo
lanzamiento Unico en el mundo.

APERTURA DE LA EMPRESA: 2007
CREACION DE LA FRANQUICIA: 2009
FRANQUICIAS EN MEXICO: 33
FRANQUICIAS EN EL EXTRANJERO: 1
SUCURSALES PROPIAS: 2
SUCURSALES FRANQUICIADAS: 32

CUOTA DE FRANQUICIA:

$249,000.00 MXN
MONTO DE INVERSION:

$249,000.00 MXN
COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:

$249,000.00 MXN

CUOTA DE REGALIAS: 0%

CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS:
$2,500 MXN MENSUAL

CONTACTO

Juan Carlos Treviiio
franquicias@inmueblabr.com
www.inmueblabr.com

franquicias inmuebla

,b INMUEBLA BIENES RAICES



ARMERiA, VEccHI, Ramos, Taria S.C.
ESTUDTIO L E G A L

¢Queé debes tener en cuenta cuando
inicias un negocio? Todo debe estar en
regla, claro. Pero ésabes qué implica
tener todo en regla? Significa que todos
los actos que realices, ya sean publicos
o privados, deben ser soportados

con documentos de caracter legal, en

la mayoria de los casos, a efecto de
evitar multas, juicios, embargos y otros
elementos que reduzcan la productividad
de tu negocio.
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CARTA INTENCION
Su tféscen‘dencn)aE para los ..\
acuerdos sobre franquicias

IGNACIO GABRIEL
ARMERIA GUTIERREZ
Socio fundador de
Armeria, Vecchi, Ramos
y Tapia, S.C.

Abogado con mas de 30 afios de
experiencia, ha trabajado tanto en el
sector publico como en el privado,
lo que le ha permitido incursionar
en varios campos del derecho

para distintos sectores como el
inmobiliario, agrario y de consumo.
Actualmente se dedica a la asesoria
en materia corporativa y al litigio; es
socio fundador de Armeria, Vecchi,
Ramos y Tapia, S.C.




ontar con estos documentos puede evitarte

pasar malos ratos. Para tenerlos de forma

exitosa, lo primero que debes tomar en

cuenta es contar con un asesor legal, quien

te apoyara en la creacion de contratos, licen-
cias, permisos y, sobre todo, en tener la documentacion
necesaria antes de firmar un contrato, como lo puede ser
una carta de intencion.

El contrato es producto de un acuerdo de voluntades
celebrado entre dos o méas personas. Puede celebrarse
entre los futuros contratantes de forma verbal o escrita;
sin embargo, existen ocasiones donde una sola persona
puede externar su voluntad a otra persona, haciéndole
saber por escrito que es su deseo celebrar un contrato
con la finalidad de adquirir derechos y obligaciones, lo
cual conocemos como “carta intencién”.

En el mundo de los negocios, estos instrumentos juridicos
llamados “cartas intencion” estan enfocados a dar certeza
a los actos entre personas dedicadas al comercio; es por
ello que haremos un breve analisis sobre la importancia
de los documentos previos a la firma de documentos
definitivos para entablar una relacion comercial dentro del
marco juridico.

COMO EMPEZARON LAS
FRANQUICIAS EN MEXICO

Hablar de franquicias en México nos remonta a la década
de 1980, cuando se instal6 la primera franquicia de una
cadena de restaurantes dedicada a la venta de hambur-
guesas en el entonces Distrito Federal. Otras marcas
internacionales siguieron, y pronto se empezo a replicar
el modelo con marcas nacionales. Derivado de ello se
cred la Asociacion Mexicana de Franquicias, que ayudd en
gran medida a todo emprendedor que queria su propia
franquicia. Hoy en dia México se encuentra dentro de

los primeros diez paises que mas marcas de franquicias
generan, por ende, muchas universidades crean modelos
de negocios enfocados al mundo de las franquicias.
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TODO EMPEZO...

Armeria, Vecchi, Ramos y Tapia,
S.C. es una firma de abogados
que cuenta con la experiencia

y recursos necesarios para la
solucion de problemas legales

y la prestacion de servicios y
asistencia en transacciones
comerciales que involucren
litigios mercantiles y civiles, el
manejo de asuntos corporativos,
de seguros y fianzas,
inmobiliarios, operaciones
bancarias, desarrollos
habitacionales, turisticos

e industriales, inversiones
extranjeras, medio ambiente,
tramites migratorios, patentes

y marcas, transferencia de
tecnologia y, en general,

todo asunto relacionado

con operaciones y negocios
comerciales, tanto nacionales
como internacionales.

El Despacho asesora a

sus clientes en cualquier
aspecto legal, conforme a sus
necesidades, desempefiandose
como abogados de diversas
empresas que no cuentan con
asesoria juridica interna, y

como asesor juridico externo en
aquellos casos en los cuales la
empresa cuenta con su propia
area juridica.

El alcance de nuestros servicios
cubre a empresas e industria con
necesidades muy diferentes entre
si pero con el comdn denominador
de requerir asesoria legal experta.



FRANQUICIA, UN
NEGOCIO RENTABLE

Las franquicias son un modelo de negocio total-
mente probado, que por su relevancia ha trascendido
fronteras y logrado mucho éxito comercial. Se puede
constatar su presencia con un simple paseo por las
calles de cualquier ciudad importante tanto en nuestro
pais como en el resto del mundo.

Es de explorado derecho para el mundo de los
abogados, que los contratos son la fuente de las
obligaciones que se establecen entre los actores
economicos, es decir, son la base de esa relacion
o cimiento de las reglas bajo las cuales deberan
trabajar para cumplir con el objeto del contrato.
En este instrumento juridico se deben establecer
los nombres de los participantes que pueden ser
personas fisicas o morales, sus registros fede-
rales de contribuyentes, sus domicilios, sus datos
de constitucion de la persona moral en su caso,
y el deseo de llevar a cabo la actividad comercial
u objeto del contrato; establecer la vigencia del
acuerdo econdmico, el costo o precio sobre el
cual se establece el acuerdo comercial, las penas
convencionales, la jurisdiccion para el caso de
controversias, o en su caso establecer la sujecion al
arbitraje comercial.

PUNTOS CLAVE EN UNA
CARTA INTENCION

A efecto de dar cumplimiento a una oferta de negocio,
se deben establecer bases sobre las cuales se dara

el entendimiento comercial. Es por ello que existe un
documento primordial con el cual se da nacimiento

a esta relacién denominado CARTA DE INTENCION,

el cual describe un acuerdo entre dos o mas partes,
que contiene compromisos que mas tarde pueden
formalizarse mediante un contrato de la franquicia que
pretenda operar. Este instrumento es vital ya que es el

inicio de ese acuerdo de voluntades, de esa intencién
de negocio, porque con dicho documento se sientan
las bases para establecer una relacion comercial que
se espera tener durante un cierto tiempo, dejando
estipulados los términos y condiciones bajo los cuales
se dara dicha relacion comercial; en principio nos son
vinculantes, pero hay algunas excepciones que poseen
acciones exigibles, como por ejemplo: i) la duracion
para el manejo de la franquicia, ii) el territorio en el
cual operara el negocio, iii) asi como la forma en que
las partes daran inicio a dicho negocio, que desde
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luego tiene un objeto muy claro que es explotar la
franquicia o nombre comercial que ya tiene una fuerza
y un tiempo en el mercado.

PREVENCION LEGAL EN
UNA CARTA INTENCION

A un emprendedor le gusta arriesgar en todo
momento; ello no implica que al hacerlo tenga desco-
nocimiento de lo que hace y de sus consecuencias,
por el contrario, estd siempre informado de todas las



decisiones que toma, algunas de forma precipitada,
pero no por ello implica que sean irracionales como la
mayoria de la gente lo veria, sino que dichas deci-

siones son la puerta de inicio de una gran negocio
prometedor y rentable.

Por ello, debe contar con los documentos necesarios
que protejan sus inversiones y patrimonio, ademas para
no quedar en desventaja con otros grandes empresa-
rios, estos documentos legales deben reunir los requi-
sitos legales minimos indispensables como lo son un

temporalidad para que el franquiciante dé respuesta en
la forma solicitada, tener certeza de que las personas
fisicas son realmente las personas facultadas para
suscribirlo, o en su caso, que las personas morales
son las titulares de los derechos de las franquicias.
También se puede estimar una fecha probable para dar
inicio al cambio de documentacion, elementos que se
previenen con la carta intencion.

Es importante destacar que la carta intencién es el
inicio de una futura relacion contractual; esta carta
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intencién no es vinculante para el otorgante por si
sola; ya que la importancia no radica en el nombre
que se le dé al documento, sino al contenido mismo
de la carta intencion. Por eso es de suma importancia
que sea un especialista en la materia quien te asesore
juridicamente para la elaboracion del contenido de

la carta intencion, con la finalidad de que se plasme

lo que realmente quieres, sin que amplie un someti-
miento expreso a obligaciones que no eran tu voluntad;
por ello es preferible siempre prevenir legalmente

tus decisiones. [
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La Propiedad Intelectual de una empresa
representa su principal activo. Por tanto, si
lo que se pretende es posicionar la marca,
crecer en el mercado y generar altos
ingresos, lo que necesitas es convertirte
en franquiciante y firmar contratos de
franquicia. Mas adelante te relataremos lo
que se necesita.

ERICK HERNANDEZ

Es abogado especialista en propiedad
intelectual. Su trayectoria comenzo
como servidor publico de la Sala
Especializada en Propiedad Intelectual,
donde fungié como oficial jurisdiccional.
Actualmente es asociado de la firma
Arochi&Lindner, formando parte

del equipo de Tecnologias de la
Informacion y Comunicacion. Su practica
abarca litigio, contratos y consultoria
relacionada con la propiedad intelectual
y el entorno digital.

EL CONIR _
EASFRANQUICIAY
SU REGISTR!

Todo por escrito

oy en dia, los activos intangibles de
una empresa representan su mas
alto valor. Dentro de una franquicia,
cuando hablamos de “activos
intangibles” nos referimos a toda su
propiedad intelectual que es de su titularidad y
que por tanto le permite franquiciar.
¢De qué sirve tener estos “activos intangibles”?
Muy sencillo: a grandes rasgos, si se tienen, nadie
mas los puede usar salvo que cuente con nuestra
autorizacion; permitiendo asi, justamente el
surgimiento de una franquicia.
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¢Qué es una franquicia? En términos muy
sencillos, es un contrato a través del cual el
titular de uno o varios derechos de propiedad
intelectual —denominado franquiciante—, autoriza
a otra persona —franquiciatario— la explotacion
de su marca y otros elementos que en conjunto
conforman toda la imagen y estructura de la
compaiiia, a cambio, por supuesto, de una
remuneracion. ¢Y qué se necesita para el
otorgamiento de una franquicia? En primer

lugar, se debera tener la propiedad intelectual
necesaria para tales efectos. Se tiene que contar



con los titulos que sean expedidos por las
autoridades correspondientes, a través
de los cuales el Estado reconoce a quien
pretende ser franquiciante como duefio
de los derechos de propiedad intelectual.
Algunos de éstos son las marcas, patentes,
modelos de utilidad, avisos comerciales,
entre otros. Una vez satisfecho dicho
requerimiento, en segundo lugar se exige
la existencia de dos elementos:

la Circular de Oferta de Franquicia (COF)
y el Contrato de franquicia.

Antes de llevar a cabo cualquier tipo de
licencia o transaccioén, se recomienda
primeramente realizar una debida
diligencia (due dilligence) que nos permita
saber en donde estamos parados y

sobre qué elementos se puede conceder
una licencia o solicitar su proteccion.

Es importante mencionar que, de no
realizarse esta rigurosa revision, se podria
poner en riesgo la validez de los contratos
o licencias otorgadas.

Por ello, nuestra recomendacion es

que, sin importar si nos encontramos
representando al franquiciante o actuamos
en nombre del franquiciatario, siempre
debe realizarse una investigacion para
cerciorarse de contar con todos los titulos,
permisos y autorizaciones vigentes y
necesarios para la celebracion de este tipo
de contrato.

CIRCULAR DE
OFERTA DE
FRANQUICIA (COF)

Respecto de la “Circular de Oferta de
Franquicia” (COF), su funcién es que

las personas interesadas en obtener

la franquicia puedan familiarizarse con

la compaiiia, sus aspectos técnicos,
econdmicos y financieros, y puedan
conocer los términos en los cuales sera
fijado el contrato. Dentro de la informacion
que contiene esta la descripcién general
de la empresa y de todos los derechos de
propiedad intelectual —activos intangibles—
involucrados. En el documento se brinda
informacion relativa a montos y pagos

que el franquiciatario debera cubrir, y se
indica qué tipos de asistencia técnica le

65

proporcionara el franquiciante. Igualmente,
debera indicarse si el franquiciatario tendra
facultades para a su vez “subfranquiciar” a
terceros y bajo qué reglas.

Por otro lado, el franquiciante también
tiene la obligacion de proporcionar
determinada informacion confidencial,
para lo cual recomendamos altamente la
firma de Acuerdos de Confidencialidad y
No Divulgacion y asi evitar la filtracion de
este tipo de informacioén y conservar el
privilegio de los activos intangibles de

la compafiia.

Esta COF genera obligaciones tanto para
el franquiciante, como para los posibles
franquiciatarios; previéndose en la Ley
aquellas consecuencias en caso de
incumplimiento. En concreto, permite
conocer el panorama antes de dar el
paso siguiente, debiendo entregarse esta
informacién cuando menos 30 dias antes
de firmar el contrato.

CONTRATO DE
FRANQUICIA

Para comenzar, esta figura se trata de
un acuerdo entre el franquiciante y el
franquiciatario, en el cual se crearan o
transferiran derechos y obligaciones que
determinaran el uso y explotacioén de los
activos intangibles del franquiciante, a
cambio de una remuneracion concedida
por el franquiciatario.

Como mencionamos con antelacion,
este documento debera incluir la misma
informacién que se sefale en la COF. Por
tanto, toda vez que resulta indispensable

TODO EMPEZO...

Arochi & Lindner inici6 sus
actividades en México el 10

de marzo de 1994. Somos una
prestigiada firma de abogados con
mas de 25 afios de experiencia,

y contamos con dos oficinas
adicionales en Espafia; iniciando
sus actividades la primera en 2011
en Barcelona, mientras que la
segunda abri6 sus puertas en 2014
en Madrid. Nos destacamos por
brindar una consultoria juridica

de alto nivel, enfocada en proveer
a nuestros clientes una solucion
integral a sus necesidades.
Nuestras areas de trabajo
abarcan Propiedad Intelectual,
Ciencias de la Vida, Publicidad

y Mercadotecnia, Litigio Civil y
Mercantil, Derecho Corporativo,
Derecho Regulatorio, Proteccion
de Datos Personales y Tecnologias
de la Informacién y Comunicacion.
Estamos orgullosos de nuestra
excelencia y compromiso.
Histéricamente hemos recibido

el reconocimiento constante por
parte de distintos directorios
legales y asociaciones de la
industria, como una de las Firmas
en Propiedad Intelectual mas
importantes en México desde hace
mas de 10 afos.




que se proporcione informacion restringida y
reservada que involucre secretos industriales y
comerciales, asi como elementos adicionales

del llamado “know how”, resulta necesario que al
momento de firmar el contrato se fijen claramente
las obligaciones que guardara tanto el franquiciatario
como el franquiciante. Como “know how” entendemos
aquella informacién industrial y comercial que en su
conjunto conllevan a la operacion de la franquicia

y que usualmente se encuentran contenidos en los
manuales de la compafiia.

Como primer requisito, la Ley demanda que el contrato
se encuentre contemplado por escrito. Posteriormente,

establece que el franquiciante debera transmitir al
franquiciatario los conocimientos y asistencia técnica
necesaria para que el segundo pueda producir o
vender los bienes o servicios que forman parte de la
empresa franquiciada. Al respecto, el franquiciatario
debera apegarse a los métodos operativos, comerciales
y administrativos que el franquiciante determine;
debiendo respetarse y mantenerse en todo momento

la calidad, prestigio e imagen de la que gocen los
productos o servicios franquiciados.

Como obligaciones clausulares el contrato debe
indicar la zona geografica en la que se ejercera la
actividad comercial, asi como la ubicacién exacta y las
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inversiones infraestructurales que se realizaran para
poder operar el establecimiento.

Asimismo, se tendran que establecer las politicas de
marketing y publicidad, asi como las politicas internas
que deberan utilizarse para supervisar y evaluar tanto
al personal como la calidad en el servicio. Para ello,
el franquiciante brindara capacitacion y asistencia
técnica y operativa.

Finalmente, en el contrato resulta necesario incluir
lo relativo al uso y explotacién del “trade dress” o
“imagen comercial” de la empresa. Consistente en
aquellos elementos de propiedad intelectual que
reflejan tanto la apariencia de los establecimientos,
como la presentacién y comercializacién de sus
productos o servicios. En concreto se trata de la
identidad decorativa y ambiental caracteristica de
la compafiia.

Como pueden ver, el contrato de franquicia involucra
un gran numero de vertientes que dependera de cada
caso en concreto. Por ello, debe dejarse de lado la
idea de utilizar o descargar un formato o “machote”,
dado que este tipo de contrato debe atenderse a cada
caso en concreto tras una debida diligencia.

INSCRIPCION
DEL CONTRATO

En términos de la Ley y de su reglamento, para que
una licencia o cesion surta efectos frente a terceros
debe registrarse ante el IMPI. Por tanto, para que
quede inscrito el contrato de franquicia, debera
entregarse al Instituto un ejemplar original o una
copia certificada.

Ahora, considerando que el registro del IMPI es abierto
para el publico y puede consultarse desde su sitio web,
y tomando en consideracién la naturaleza del contrato
y la informacion que contiene, el reglamento de la Ley
prevé la posibilidad de no incluir las estipulaciones



que se refieran a contraprestaciones
y regalias, asi como la informacion
confidencial y técnica.

El tramite es bastante sencillo; sélo

hace falta llenar un formato, cubrir una
tarifa, exhibir el ejemplar y presentar un
escrito solicitando su registro, cubriendo
y cumpliendo con las especificaciones
adicionales requeridas.

CONCLUSION:

El contrato de franquicia es la
herramienta por excelencia para explotar
los activos intangibles de una empresa,
para hacerla crecer y posicionarse en el
mercado nacional e internacional.

Adicionalmente, la reciente y aun
sufrida experiencia con el COVID-19
nos ha dejado como experiencia que
las franquicias pueden sufrir fuertes 'y

fatales golpes cuando se trata de afrontar
situaciones fortuitas como la actual. Por
tanto, recomendamos convertir en una
practica comun la adhesion de clausulas
contractuales que prevean soluciones y
prevenciones para este tipo de escenarios.

Finalmente, si bien en un contrato

no podemos dejar de lado aquellos
aspectos legales que nos exige la ley; la
realidad es que en la practica debemos
inclinarnos por una redaccion comercial
en lugar de legal. Debiendo evitar el
uso de tecnicismos innecesarios que
pudieren causar confusion entre las
partes y que pudieren tener como
consecuencia su incumplimiento.

El contrato de franquicia debe resultar
claro, equilibrado y justo para todas las
partes, debiendo de costurarse como un
traje a la medida para cada empresa. [
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PANAMERICANA DE
PATENTES Y MARCAS®

PROPIEDAD INTELECTUAL

Una marca es el primer contacto que

el consumidor tiene con un producto o
servicio. Cuando la elegimos, dejamos

de lado otras que ofrecen lo mismo.

En este sentido, la marca es el intangible
mas valioso con el que cuenta una empresa
0 negocio: es la huella y esencia de los
productos o servicios que se ofrecen.

LIC. LILIANA
CHAVEZNAVA G.
Abogada de

Propiedad Intelectual
Licenciada en Derecho por la
Universidad Panamericana, cuenta
con un postgrado en Derecho de la
Propiedad Industrial e Intelectual.
Actualmente funge como socia del
area de Marcas y encargada del
departamento de Derechos de Autor.
Ha sido nombrada IP STAR por la
revista Managing Intellectual Property
y reconocida por la World Trademark
Review dentro de los principales
profesionales de marcas en el mundo.

MARCA'IMPI

REGISTRO'DE

S

La importancia de
proteger tu marca

uando hablamos de marcas, no
podemos ignorar la relevancia e
impacto que tienen en el mundo
actual. Sabemos que vivimos en un
sistema de consumo, por lo que,
sin duda, las marcas juegan un papel importante
como medio de identificacion e identidad. Hoy
en dia el consumidor no buscara unicamente
satisfacer una necesidad con un producto o
servicio, ya que en este mundo globalizado
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tendra muchas opciones para elegir, por lo que
buscara elementos extra que solo una marca
podra brindarle.

DEFINICIONES Y
TIPOS DE MARCAS

Una marca es definida por la Ley como: “...todo
signo perceptible por los sentidos y suscep-
tible de representarse de manera que permita



determinar el objeto claro y preciso de

la proteccion, que distinga productos o
servicios de otros de su misma especie o
clase en el mercado”.

Existen diferentes tipos de marcas:

TRADICIONALES

Nominativa: Se protegen palabras,
numeros, letras o la combinacién de
estos elementos.

Innominada: Unicamente se protege un
disefio, dibujo o logotipo, pero no se
puede expresar fonéticamente.

Mixta: Se componen por un elemento
fonético (palabras, numeros, letras o la
combinacion de éstos) y un elemento
figurativo (disefio, dibujo o logotipo).
Tridimensional: Son las marcas que iden-
tifican un producto por medio de la forma,
el envase y/o el empaque.

NO TRADICIONALES

Sonoras: Aquéllas conformadas por
sonidos distintivos que identifican
productos y/o servicios.

Olfativas: Estan compuestas por olores
que identifican y distinguen productos
y/o servicios.

Holograficas: Imagenes que al reflejar la
luz se ven con un efecto tridimensional.
Certificacion: Verifican que su titular ha
probado que los productos y/o servicios
ofrecidos cumplen con ciertas caracteris-
ticas o cualidades especiales.

DIFERENCIAS ENTRE
PATENTE Y MARCA

La gente frecuentemente confunde el
significado de una patente y una marca,
pues es comun escuchar: “4Como
patentar mi marca?”, y no, las marcas no
se patentan, se registran.

Las patentes protegen una invencién
que permita transformar la materia o

la energia de la naturaleza para que

el hombre pueda satisfacer necesi-
dades concretas, es decir, un producto
innovador, un proceso, un dispositivo.
Las marcas son signos perceptibles
por todos los sentidos y distinguen
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productos o servicios de su misma
especie o clase en el mercado.

Importancia de las marcas y de su origi-
nalidad

Desarrollar una idea, un suefo, un
negocio nuevo no es tarea facil y todo el
trabajo involucrado debe ser protegido.
Uno de los principales activos de los
negocios desde su inicio, sea cual sea

el tamafio de su inversion, lo constituye

la marca, que nos da la oportunidad de
diferenciar un negocio de los demas. Si la
marca no esta registrada significaria que
cualquier persona podria usarla y/o regis-
trarla para su propio beneficio, aprove-
chando la identidad empresarial de otros.

¢Qué puedo hacer para que mi marca se
distinga de las demas?

Para que una marca se distinga de las
demas y sea registrable como tal, es
requisito indispensable que el signo sea
diferente y original sobre lo ya existente,
lo cual significa que debe resultar eficaz
para distinguir los productos o servicios a
los que se aplica sobre los de sus compe-
tidores. Lograr esto debe superar las limi-
tantes que le impone la Ley tales como
evitar que la marca resulte ser descriptiva
de los productos o servicios a proteger,
que no lesione derechos adquiridos por
terceros, etcétera.

CONSERVACION
DE DERECHOS

¢&Cual es el periodo de vigencia de un
registro de marca?

Desde hace muchos afios, la vigencia de
una marca ha sido por 10 afios renovables.

TODO EMPEZO0...

Panamericana de Patentes y
Marcas es un despacho dedicado
exclusivamente a Propiedad
Intelectual (marcas, derechos

de autor, patentes, modelos de
utilidad, disefios industriales,
secretos industriales, nombres de
dominio, asi como e-commerce)
con mas de 75 afios de
experiencia. Nuestros abogados
e ingenieros son especialistas

en cada etapa que implica la
proteccion y defensa de esos
derechos, tanto en México como
en el extranjero.

El despacho fue fundado en 1942
por el Lic. Nicolas Alcala del Olmo,
ex Oficial Mayor de la Oficina de
Marcas de Espafia, con quien

se asocia, en 1965, el Lic. Miguel
Esteva, ahora Socio Director.
Desde el inicio nos hemos
propuesto ser una firma
vanguardista, ingeniosa y de
excelencia. Nos caracterizamos
por brindar soluciones legales y
técnicas efectivas, y ofrecer un
trato ético y honesto a nuestros
clientes y a las autoridades.
Nuestro servicio preciso y
eficiente nos coloca en los mas
altos rankings a nivel nacional e
internacional. Revistas de otros
paises se han referido a nosotros
como “el secreto mejor guardado

de México”.

Panamcvicass de Palenics y Macas, 5.0,




La diferencia es que la Ley de la Propiedad Industrial
vigente hasta 2020 sefialaba como punto de partida de
esa vigencia la fecha de solicitud de la marca; ahora ese
inicio de vigencia es a partir de la fecha de concesion.

¢Cuales requisitos establece la Ley para mantener
vigente un registro de marca?

Un registro de marca tiene una vigencia renovable

y para conservar sus derechos se tienen que hacer
algunos tramites cuando los plazos se cumplen. Los
plazos dependen de muchos factores tales como la
Ley con la cual se concedio la marca, si la marca esta
0 No en uso, entre otros.

Declaracion de uso:

Se establece la obligacién para el titular de un
registro de declarar el uso real y efectivo de su
marca, al cumplirse tres afios de la concesion y al
momento de solicitar la renovacion del registro.

En este sentido, es importante mencionar que

la proteccion en los registros de marca solo se
mantendra para los productos/servicios sefialados
especificamente dentro de la Declaracién de

Uso, perdiéndose la protecciéon sobre los demas
productos/servicios que fueron protegidos inicial-
mente y sobre los que no se declard uso.
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Renovacion

La renovacién del registro de una marca debera
solicitarse dentro de los seis meses anteriores

al vencimiento de su vigencia, con un periodo de
gracia adicional de seis meses posteriores. La
renovacion sélo puede solicitarse por un periodo
de diez anos. Una vez concluido este periodo, si
es del interés del titular seguir manteniendo los
derechos sobre el registro, tendra que solicitar
nuevamente la renovacion.

Transmision de derechos

De acuerdo con nuestra legislacién, una marca puede
gravarse o transmitirse como cualquier bien mueble
o inmueble; en este sentido, si se tienen registros
marcarios, éstos se pueden ceder a terceros a través
de una cesion simple o por fusién o escision de
personas morales. Para que estos tramites surtan
efectos frente a terceros es necesario inscribirlos
ante el IMPI, mediante la presentacion de los docu-
mentos de cesién y el comprobante de pago.

Licencias y Franquicias

Una marca puede también ser objeto de una licencia
de uso. Se trata de un acuerdo o convenio mediante
el cual el titular de una marca concede autorizaciéon
a otra persona para que fabrique y comercialice
productos o preste servicios identificandolos con esa
marca. A cambio de la licencia, se puede pactar un
pago de regalias.

A su vez, una marca puede ser objeto de una fran-
quicia, cuando con la licencia de uso de una marca,
otorgada por escrito, se transmitan conocimientos
técnicos o se proporcione asistencia técnica, para
que la persona a quien se le concede pueda producir
o vender bienes o prestar servicios de manera
uniforme y con los métodos operativos, comerciales y
administrativos establecidos por el titular de la marca,
tendientes a mantener la calidad, prestigio e imagen
de los productos o servicios a los que ésta distingue.



Errores frecuentes

A la hora de presentar una solicitud, es
comun que se desconozcan aspectos
del mundo de las marcas que deben

ser tomados en cuenta para obtener un
registro soélido. Uno de los principales
problemas es la correcta clasificacion
de productos y servicios. La legislacion
contempla un grupo de productos y
servicios agrupados previamente en
clases especificas, y que debe acatarse
puntualmente, ya que no se puede incluir
en una sola solicitud de marca todos los
productos y/o servicios que desees. Es
posible que un titular requiera de varias
clases para poder cumplir con la protec-
cién que es de su interés y, por ende,
requerira de varias solicitudes.

Un error muy comun para los que
presentan solicitudes es transcribir el
objeto social de una compafia como los
servicios que es del interés proteger,

pero al ser servicios muy amplios no
conllevan un lenguaje que acepte la
autoridad marcaria.

Otro error frecuente es que se
presentan solicitudes con un logotipo y
en la redaccion de la marca no constan
los mismos elementos y/o palabras que
incluye el disefio.

Ventajas de contar con un asesor
profesional

Durante el tramite de registro de una
marca y la preparacién de un negocio
que involucre Derechos de Propiedad
Intelectual, es conveniente contar con
la asesoria de un especialista que
proporcione el conocimiento y herra-
mientas para blindar el proyecto de la
manera mas adecuada, contando con la
seguridad y experiencia en cada etapa
en el proceso.

Un asesor profesional te ayuda en la
seleccién adecuada de las clases de
productos y/o servicios; a llenar debida-
mente los formatos, evitando requeri-
mientos de la Autoridad que atrasan el
registro y generan gastos; conocen los
criterios mas recientes de la Auto-
ridad; mantienen un control de los
plazos; revisan constantemente nuevas
solicitudes de terceros, para oponerse
cuando una marca se parezca a la tuya,
entre otros.

Ciertamente, el soporte de un asesor
profesional en el registro de tu marca se
traduce en economizar tiempo, esfuerzo
e inversion monetaria al margen de una
debida proteccion a tu proyecto.
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Antes de la celebracion de su contrato de
franquicia, los potenciales franquiciatarios
requieren informacion util, veraz y
actualizada para una correcta decision.
Para ello, es urgente una reforma al articulo
65 del Reglamento de la Ley Federal de
Proteccion a la Propiedad Industrial, como
se propone en el presente articulo.

¢CIRCULAR

OFERTA DE
FRANQUICIAS?

La gran deuda en el sector

LIC. PABLO HOOPER
Abogado, lider en
propiedad intelectual

y en franquicias

Con casi 30 afios de experiencia en la
asesoria de empresas nacionales e interna-
cionales en materia de propiedad intelec-
tual, marcas, derechos de autor, franquicias
y entretenimiento, es miembro fundador

y expresidente de la Fundacion Gonzalez
Calvillo. Egresado de la Universidad Pana-
mericana y con estudios de posgrado por
Franklin Pierce Law Center, Escuela Libre de
Derecho, UP y CEU en Brasil. Es catedratico
en Propiedad Intelectual con una trayectoria
académica de mas de 18 afios.
phooper@gcsc.com.mx

I marco juridico del formato de
negocio de la franquicia ha sufrido
pocos cambios en su historia legisla-
tiva. Como sabemos, las franquicias se
crearon y se desarrollaron en nuestro
pais en los noventa, gracias a la modernizacién
del sistema juridico mexicano. Se crearon leyes
como las de competencia econdmica, de inver-
sion extranjera, de proteccion al consumidor, de
propiedad industrial, entre otras. Se llego a decir
que las franquicias “eran la revolucion de los
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noventa”, lo cual comparto con mi querido socio y
amigo Enrique Gonzalez Calvillo, socio fundador
de la Asociacion Mexicana de Franquicias, A.C.

ANTECEDENTES

Antes de esto no era posible contar con franqui-
cias en México, por las limitaciones a la inversion
extranjera. A esto se sumaba un marco regulatorio
proteccionista que inhibia su presencia. Tuvieron
que llegar las negociaciones del TLCAN (transfor-
mado en T-MEC) y, con ello, esfuerzos Legislativos



para permitir su ordenada y segura
presencia en nuestro pais. Todo inicié
con una definicion sobre lo que debe
considerarse como franquicia y, posterior-
mente, la promulgacion de su reglamento
por parte del Ejecutivo Federal. Durante
mas de 15 afos, las franquicias entraron
y llegaron para quedarse en nuestra
cultura, en donde los contratos eran
consensuales por ser doctrinariamente
atipicos (no regulados).

En 2006, se realizaron desafortunadas
reformas a fin de buscar un infructuoso
balance en la relacién franquiciante-
franquiciatario creando una de las peores
leyes de la materia en el mundo. A pesar
de esto, las franquicias continuaron

con su gran aceptacion, crecimiento y
posicionamiento en México. El Legislativo
pretendia acabar con los abusos de los
franquiciantes; como si los franquiciatarios
hubiesen sido forzados para firmar
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unos términos y unas condiciones
desfavorables a sus intereses.

Lo que sucedia, y sigue sucediendo, es
que los franquiciatarios (en mi concepto,
socios comerciales-inversionistas) muchas
veces no leen el contrato y tampoco con-
tratan a un abogado para que les explique
el alcance de las obligaciones por asumir
0 para que intercedan en la negociacién
del mismo.

La idea del Legislativo de aquel entonces
era pésima, y su resultado fue criticado
internacionalmente. Lo Unico rescatable
fue la proteccién de la imagen comer-
cial, figura juridica en la industria de los
servicios, y muy probablemente nacida
por las franquicias, que no se encontraba
debidamente tutelada en nuestro pais. A la
fecha, la legislacion no ha cambiado, aun
cuando la ley que la regula (la Ley Federal
de Protecciodn a la Propiedad Industrial)
sufrio relevantes, novedosas y muy bienve-
nidas reformas, manteniendo inmaculado
el marco regulatorio de las franquicias de
2006. Pero parece que, en el momento, no
hubo interés en el sector franquicias y de
propiedad industrial por hacer una mejor
ley en esta materia.

En este contexto, también es desafortunado
que el Instituto Mexicano de la Propie-

dad Industrial aun tenga injerencia en las
franquicias, y que su ley las siga regulando,
porque es una autoridad administrativa. Han
existido muchos esfuerzos en hacer migrar
su regulacion al cédigo de comercio, lo cual
técnica y juridicamente hablando, seria lo
apropiado, por ser un contrato intrinseca-
mente de naturaleza mercantil.



Se sugiere
agregar
esto

ARTICULO 65 o
Para los efectos del articulo 245142 delaLey, el titular de la franquicia débera lell' gar
por escrito proporcionar alos interesados previa celebracion del convenio respectivo,

por lo menos, la siguiente informacion técnica, economicay financiera:
. e . . NP—
Nombre, denominacion o razon social, domicilio y nacionalidad del franquiciante;
* 9
. Descripcion de la franquicia; B
ici i iante
. Antigi’ledad de la empresa franquiciante de origen y, en su caso, franquic
maestro en el negocio objeto dela franquicia; -
. Informar si el franquiciante de origen o el franquiciante maestro, seglu -
i itori i suc
aplicable ha otorgado franquicias previamente en territorio nacional y, en b
t
desde qué fecha.
i ici i trato
. Informacion respecto de si el negocio franqu1c1ado deriva o no de un con
maestro de franquicia, de desarrollo, de multiunidades o 51m1l?r. : '
. Namero de unidades propias’y de unidades franquiciadas a la fecha. ]
i i ivo
. Ntmero de unidades abiertas, reubicadasy cerradas por cualquller motivo,
- . .
conflicto o razon en los tltimos seis meses contados a partir dela entreg
de la informacion. . . .
. Derechos de propiedad intelectual que involucra la franquicia; b
ici i rir a
. Montos generales y conceptos de los pagos que el franquiciatario debe cu
franquiciante’y tiempos estimados de retorno de mverspn; S
- Tipos de asistencia técnica y servicios que el franquiciante debe proporcio

franquiciatario;

Definiciéadeta Zona territorial en donde se establecerd el negocio franquic1ad0.de’

A ane evolotela Franglniriq; '
bl 1
. o
. Derecho del franquiciatarioa conceder o no subfranquicias a terceros y, en su caso, E—
isi i hacerlo; e itoar
los requisitos que deba cubrir para ; - ' .
- Obligaciones generales acargo del franquiciatario respecto de lainformacion esto
i i i | franquiciante, y
tipo confidencial que le proporcione e o _—
R}Zsumen general de las obligaciones y derechos del franquiciatario que deriven .

la posible celebracion del contrato de franquicia.
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La razon por la cual la ley de franquicias ha permaneci-
do alojada asi es porque su definicién se incluyo en la
Ley de Fomento y Proteccion de la Propiedad Industrial
que abrogo la Ley sobre el Control y Registro de la
Transferencia de Tecnologia y el Uso y Explotacion de
Patentes y Marcas de 1982. Desde entonces, debid ha-
berse plasmado su definicién en el codigo de comercio,
y si haberle dejado al Instituto su atinada facultad regis-
tral de contratos en el registro marcario de que se trata.

MODIFICACIONES
NECESARIAS

A pesar de esto, la gran deuda sigue siendo el
documento precontractual, probablemente Unico

en nuestra legislacion existente que sirva para dar
entrada y legitimar la firma del contrato de franquicia.
Sin este documento, no es posible firmar dicho
contrato y debe entregarse 30 dias antes de su firma
segun lo dicta el articulo 245 de la ley actual. Dicho
sea de paso, terminan siendo 45 dias porque debe
computarse de manera correcta al amparo de lo que
establece el articulo 21 de dicha Ley. Esperar 45 dias
enfria y desalienta la posible celebracion del contrato
cuando seguramente el franquiciatario ya quiere firmar
e iniciar operaciones. Grave falta de técnica legislativa.

Este documento precontractual ha sido injusta e
ilegalmente denominado como Carta o Circular Oferta
de Franquicias (COF) por costumbre. Es cierto que la
costumbre es fuente del Derecho, pero no ayuda en
nada porque, en consecuencia, somete a las partes a
las leyes de la oferta previstas en nuestro Cédigo Civil.

Le han llamado asi, Circular Oferta de Franquicias o COF,
porque en EUA antes se llamaba Uniform Franchise Offe-
ring Circular. Pero cambié de nombre hace afos: ahora es
el Franchise Disclosure Document. Es un documento de
divulgacion que suministra informacion al potencial fran-
quiciatario antes de firmar el contrato. No tiene por qué
tener un nombre porque la ley ni el reglamento lo dice.



Ahora bien, dado que su objetivo es
suministrar informacion al potencial
franquiciatario antes de firmar el contrato,
el documento es clave en la toma de
decision del inversionista.

Y qué mejor que contar con informacion
por escrito sobre el “estado que guarda
su empresa”, léase la franquicia, tal y
como reza el articulo 245 de la Ley en
correlacion con el 65 de su Reglamento.
Pero la realidad es otra y dista mucho de
serlo. Por eso es que debe reformarse
como aqui se propone.

No pretendo que el documento sea
como en Canada, Estados Unidos,
Japoén o la comunidad europea ni

que impliqgue compartir informacion
“sensible” que pueda ser usada para
otros propositos. No obstante, al menos,
deberia modificarse como aqui se invita.
Se debe dar visibilidad real y objetiva

a los inversionistas para que, con ello,
puedan tomar una mejor decision.

En el recuadro de la izquierda presenta-
mos el articulo 65.

Sin embargo, incluimos una serie de edi-
ciones marcadas en amarillo y/o con una
linea sobre el texto. La idea es evidenciar
asi nuestras adiciones y modificaciones
para dejar en claro nuestra propuesta.

Hoy existe la gran oportunidad de
poder hacerlo, porque quienes parti-
cipamos en la propiedad industrial en
México esperamos el nuevo Regla-
mento a la Ley reformada en el afio
pasado. Hacer ese cambio es posible,
es deseable y es urgente.

Finalmente, también seria deseable llevar
a cabo un registro de los cambios o evo-
lucién del estado que guarda su empresa,
es decir, de la franquicia, lo cual nueva-
mente ayudaria a una mejor visibilidad.

Habria que definir ante qué autoridad u
organismo deberia registrarse cada afio
esta informacion, pero no ante el Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial, por-
que se insiste, respetuosamente, en que
no deberia de seguir mal alojada la figura
juridica de la franquicia en su Ley. [@
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Nuestra firma

Por mas de 30 anos, Gonzalez Calvillo ha sido el referente en el mercado legal
mexicano como una firma de multiservicios con corte transaccional, con diversas
areas de practica.

La firma es mundialmente reconocida por su habilidad para construir equipos mul-
tidisciplinarios y con ello poder hacer frente a los desafios legales méas complejos,
asi como por su constante asesoria innovadora de negocios y regulatoria a destaca-
das compainias locales e internacionales.

Al final no se trata de nosotros,
se trata de tus retos.

Propiedad intelectual

Ofrecemos asesoria legal innovadora para la efectiva proteccion y defensa de los de-
rechos de propiedad industrial e intelectual, asi como su licenciamiento, incluyendo
registro de marcas, patentes, disenos industriales, software, nombres de dominio, se-

cretos industriales, conflictos en redes sociales, y derechos de autor.

Franquicias y licenciamiento
Somos la firma lider en materia de franquicias en México y en Latinoamérica.
Nuestro grupo de practica ha desarrollado una gran experiencia en la asesoria

de clientes nacionales y extranjeros, desde su estructura legal, implementacion y

también en su defensa.

Para mayor informacion,
visita: gcsc.com.mx



IP & ININ

A lo largo del tiempo, los conflictos entre
franquiciante y franquiciatario han sido
resueltos en su mayoria por la via extra-
judicial. Las razones: a) No existe un érgano
judicial especializado; b) La duracion del
procedimiento judicial; c) El interés de
ambas partes para librar una mala relacion
de la mejor manera y con el menor impacto
economico posible.

MANUEL GARCIA
TORRES-TRUEBA
Managing Partner T . R

M IP & Innovation. jvJ : r J A (‘J J C \ \,
Abogad la UNAM, i iond en | : ~
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en foros nacionales e internacionales, " |
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omenzaremos por definir y diferenciar la media- D

cion y sus alcances frente al procedimiento

arbitral. La mediacion es un proceso a través

del cual las partes buscan llegar a un arreglo

amistoso con la asistencia de un tercero,
comunmente imparcial, que permita a las personas naturales
y juridicas contar con una alternativa rapida, econémicay
eficaz para resolver sus controversias, pudiendo alcanzar
acuerdos satisfactorios y protegiendo, a su vez, las relaciones
comerciales y personales. Por otro lado, la definicion de
procedimiento arbitral segun la International Chamber of
Commerce (ICC) es: “El arbitraje es un proceso flexible y
consensual para solucionar controversias empresariales de
manera vinculante y ejecutable”.

MEDIOS DE JUSTICIA
ALTERNATIVA EN FRANQUICIAS

Los sistemas de franquicias alrededor del mundo han
evolucionado de tal forma que hoy encontramos sistemas

de franquicias que pueden funcionar de manera remota. Sin
embargo, una de las cosas que ha perdurado es la forma de
solucion de conflictos, donde en la mayoria de los casos se
llega a un arreglo a través de la mediacioén. Existen cifras muy
duras del crecimiento de la industria, tanto en México como
en el mundo; lo que no figura en estas estadisticas en ningun
pais, pero es claramente evidente, es que existe una pequefa
proporcién de fracasos economicos, la mayoria de los cuales
dan lugar a un conflicto juridico.

Como ya lo mencionaba, tradicionalmente los conflictos entre
franquiciante y franquiciatario se han llevado por el camino
de la negociacién. No obstante, en algunas ocasiones, por

diversas razones, esta solucién no puede adoptarse, ya sea
porque el franquiciante no encuentra légica ni fundamentos

para los reclamos del franquiciatario o que el reclamo de 28 T &

este ultimo sea desproporcionado, porque el franquiciante no \ /

cede ante las presiones del franquiciatario por el riesgo que 1) (]

podria conllevar el tener que hacer frente a una pluralidad de - -

reclamaciones, o simplemente por el riesgo que una decision ()

podria significar para el negocio. S /N &
Iy
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En este entendido, la poca informacion que existe en el
sistema juridico mexicano en relacién con la figura de
la franquicia y, sobre todo, su entendimiento desde la
parte comercial y de negocio, hacen que en la mayoria
de las controversias que se suscitan se busque evitar

a toda costa una instancia judicial para resolver esta
anuencia. Todo esto aunado a que la tendencia de los
pocos pronunciamientos existentes pone de relieve

las dificultades de entendimiento de esta institucion
juridica, ha facilitado que prime la mediacion o, en su
caso, la solucién arbitral, como medio para dar lugar a
soluciones mas basadas en el criterio comercial y desde
luego el impacto econémico de ésta.

Por otro lado, encontramos que la solucion de
conflictos a través de instancias no judiciales,
particularmente en los nombrados medios de justicia
alternativa, hoy regulados incluso por el Tribunal
Superior de Justicia en México, dan pie a muchas
ventajas que hasta hoy siguen sin ser explotadas de
manera correcta, por una industria que podria sacar
mucho mas provecho a este tipo de instancias.

VENTAJAS DEL ARBITRAJE
EN FRANQUICIAS

Por lo que hace al sector Franquicias, las ventajas
de este tipo de procedimiento, principalmente el
arbitraje, y muy particularmente el arbitraje especiali-
zado, consisten en:

0 Rapidez frente a la lentitud de los tribunales, no
s6lo por la tramitacién —que suele durar unos
dieciocho meses en su primera instancia— sino
porque una vez dictado un laudo arbitral, es
practicamente irrecurrible.

O Especializacién frente a la ausencia de especiali-
zacion de los jueces. Los arbitros son nombrados
entre abogados en ejercicio y exmagistrados con
experiencia y amplia preparacion en el mundo
de la franquicia. Los arbitros se dedican a un

solo arbitraje a la vez y le dedican todo el tiempo
necesario, mientras los jueces estan sujetos a
normas de productividad y deben dictar miles de
sentencias al afio.

O Posibilidad, si se desea, de optar por arbitraje de
equidad y de esta forma evitar cualquier abuso
derivado de posicién de presién por parte de un fran-
quiciatario que, amparandose en una interpretacion
estricta de la legalidad, busque una solucién injusta.

O Centralizacion de laudos en un solo arbitro por cone-
Xién, lo que evita multiplicidad de procedimientos.

O Unicidad de procedimientos con uno o varios
franquiciatarios y aplicacion de los conocimientos
de un caso concreto a casos sucesivos (pues se
suele designar el mismo arbitro haciendo innecesario
explicar varias veces el sistema de negocio).

O Laxitud de procedimientos que permite discutir todas
las cuestiones que se desee, evitando indeseables
desestimaciones por motivos formales.

O Discrecionalidad de la prueba.

También es cierto que no todo es benévolo con el
sistema de justicia alternativa, ya que también existen
inconvenientes, siendo uno de los principales la
imposibilidad de obtener una revision en segunda
instancia del laudo emitido. Este hecho puede jugar
a favor o en contra, pues pone en manos del arbitro
la solucién definitiva del conflicto, la dificultad en la
aplicacién de medidas cautelares, el coste econo-
mico o la dificultad de obtencién de determinadas
pruebas; pero estos inconvenientes se pueden ver

compensados si se tiene en cuenta el impacto de entre franquiciante y franquiciatario; razon de ello es
un proceso judicial en una empresa: varios afos de la alianza que desde hace unos afios consolidoé con
litigio, perjuicios de imagen, incertidumbre, dedi- el Centro de Arbitraje Mexicano (CAM), donde el fin
cacion de energias, etcétera. principal fue el de promover la prevencién y solucién de
EL ARB'TRA E Y LA AMF conflictos por via de la Mediacion y el Arbitraje.

J
La industria y en particular la Asociacién Mexicana de La practica, de manera desafortunada, al dia de hoy
Franquicias (AMF), han realizado esfuerzos en pro del es bastante escueta y en ocasiones se lleva a cabo en
sector, con el fin incentivar el uso de instancias de condiciones poco favorecedoras para alguna de las
justicia alternativa para la soluciéon de controversias partes, teniendo como consecuencia una mala practica

78



y con ello, la pérdida de interés entre las
partes en el uso y aplicacion de estas
instancias extrajudiciales.

Hoy como mediador y arbitro en diversas
materias, entre ellas las franquicias, soy
un propulsor del uso de estos medios
de prevencion y solucion de conflictos,
que no soélo permiten un impacto menor
emocional y econémico para las partes,

sino que permiten que el entorno de los
negocios que se promueven e incentivan
bajo la figura de la franquicia no se
paralicen con procedimientos ineficaces
y poco especializados, poniendo Unica y
exclusivamente en riesgo a las partes y al
sector Franquicias como tal. [

Con referencia al articulo de Laura Altamirano, “Servicios de
Arbitraje” (2020), Camara Internacional de Comercio México,
recuperado de: https://www.iccmex.mx/comisiones-de--
trabajo/servicios-de-arbitraje/servicios-de-arbitraje
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IP & I

Somos una firma boutique, especializada en Propiedad Intelectual
fusionada con una agencia de desarrollo de franquicias.

Basamos nuestra consultoria en la innovacién, a partir de diversas
metodologias, o que nos permite llevar a cabo la transformaciéon
empresarial con alto impacto. social y desarrollo comprobado.

LERRINY

DESIGN
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LEAN LEGO
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Uno de los activos mas valiosos de una
empresa es sin duda el Talento Humano.
Para formar un equipo de colaboradores
idoneo, tienes que poner mucha atencion
a la seleccion y, por supuesto, a la
capacitacion continua.

"™  RICARDO ANORVE
CEO fundador de

Sonora Grill Group.
Ricardo Afiorve, con mas de 15 afios

de trayectoria profesional, ha sido

reconocido con los premios Director

de Cadena del Afo por Canirac en

2016, Emprendedor del Afio por la firma

consultora EY en 2017, La Llave del P
Progreso por la AMAIT en 2018, y fue en | | F

2019 cuando el IMPI reconoci6 a Sonora
Grill con el distintivo de Marca Famosa.

onakespecializado”

Clave para'tu empresa =
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ada dia se sufren cambios
en cualquier industria,
y las franquicias no son
excepcion. Por eso es
indispensable contar con
el personal adecuado y capacitado que
ayude al desarrollo de tu negocio, y sea
capaz de resolver los retos a los que
nos enfrentamos dia a dia. Sin duda
la seleccion y formacion del personal
sera tu ventaja competitiva; es asi como
podras adaptar continuamente la forma
de trabajo, manteniéndote a la vanguardia
en cuanto a la evolucion del mercado
convirtiendo al personal en expertos en su
sector. Esto ayudara no sélo a la empresa
sino también a los colaboradores para la
realizacion de sus objetivos y crecimiento
en el ambito de trabajo.

Hay algo en lo que debemos enfocarnos
desde el primer dia de apertura: tener
un personal tanto en operacién como en
corporativo lo suficientemente capacitado
y listo para ser la cara visible de la
empresa. Su disposicion, conocimiento
del producto, pasién por su trabajo

y profesionalismo en el servicio, son

el punto clave que necesita cualquier
empresa para tener ese diferenciador y
ventaja competitiva.

EL PROCESO DE
SELECCION

Para lograr objetivos, necesitamos
primero contar con un personal experto
en el tema, es por eso que como empresa
pasamos por un proceso de seleccion
con diferentes fases.



RECUERDA QUE LA EXPERIENCIA DEL INVITADO EMPIEZA CON LA EXPERIENCIA DEL COLABORADOR

ES POR ESO QUE TE DAMOS ALGUNOS CONSEJOS PARA
LOGRAR UN CLIMA ORGANIZACIONAL SALUDABLE:

1. PON AL 2. MANTEN A 3. IMPLEMENTA
COLABORADOR TU EQUIPO CURSOS Y
AL CENTRO SIEMPRE CAPACITACIONES
DE TUS MOTIVADO Y QUE AYUDEN AL
DECISIONES. ALEGRE. ELLOS DESARROLLO DE
SON PARTE TU EQUIPO.
FUNDAMENTAL.

4. CONFIANZA Y

TRANSPARENCIA.

LOS FEEDBACKS
SERAN FUNDA-
MENTALES PARA
EL DESARROLLO
PROFESIONAL Y
PERSONAL

DE CADA
COLABORADOR.

IS
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Paso a paso en el proceso de seleccién:

1.

3.

Deteccion y analisis de necesidades para
creacion del equipo de trabajo. Primero que nada,
tenemos que conocer qué puestos hay que cubrir,
las funciones que desarrollaran y qué papel tienen
en el desarrollo de la organizacion y en el logro
de los objetivos.

Descripcion y tareas de la posicion a cubrir. En esta
fase definiremos el perfil del solicitante, esto nos
permitira ser mucho mas objetivos.

Reclutamiento. Para reclutar, buscamos a los mejores
candidatos para las vacantes a cubrir. Para esta etapa
es muy importante ser claros al transmitir el mensaje

y que la propuesta sea competitiva.

. Entrevistas técnicas de seleccion. Conocer la

trayectoria de cada solicitante, su manera de
desenvolverse en el tema y el compromiso que
tiene con ella.



5. Seleccion. Contratacién y bienvenida
al nuevo equipo de trabajo.

6 Introduccion a la empresa. La idea es
que conozcan el lugar en donde van
a trabajar, que se enamoren y sean
parte de la historia.

7. Capacitacion constante. Permitira
el surgimiento de nuevos lideres,
ayudara a aumentar la competividad
organizacional, aumenta la
productividad diaria, entre muchos
otros beneficios.

8. Evaluacion de desempeiio. Con el
objetivo de identificar talentos.

En el proceso de seleccion y,
sobre todo, de capacitacion, los
franquiciatarios deben contar con

el respaldo y métodos probados

del franquiciante, lo que simplificara
enormemente el trabajo.

Que tu cultura de servicio y calidad
sea la gran ventaja competitiva que no
pueda imitarse facilmente.

El servicio y calidad son elementos
de alta diferenciacion respecto de

la competencia, a tal punto que se
convierte en una ventaja competitiva,
serd el unico factor primordial y
diferenciador que tendras como
empresa hoy en dia.

Siempre hay que innovar, estar a

la vanguardia, ofrecer experiencias
inolvidables, apasionarse por lo que
uno hace y motivar a sus empleados;
pero sobre todo estar comprometidos
todos los dias con el trabajo. [

LA
(JRBANA

EBER - ASAR - ROSTIZAR

¢ QUE NOS HAGE DIFERENTES?

Parrilla Urbana es un concepto
disefnado por el equipo de
Sonora Grill Group con la idea
de ofrecer experiencias unicas
en un ambiente relajado, urbano,
con platillos diseiiados para los
paladares mas exigentes.

Es un negocio de gran
rentabilidad, ideal para un
emprendedor o para un
empresario con deseos de
aprender y/o insertarse a la
industria restaurantera.

Es un negocio facil de gestionar

y con distintas opciones para
operar ya que puede estar el
emprendedor de manera directa o
un inversionista que se ocupe solo
de controlar aspectos esenciales.

¢ QUE OFRECEMOS?

Parrilla Urbana, fue creada para
satisfacer la evolucion cultural
de las nuevas generaciones; un
casual grill, asador, cerveceria y
rosticeria de barrio que lo

tiene todo.

Es el equilibrio perfecto entre
gastronomia, diversion, disefio
vanguardista y servicio.

El lugar ideal para disfrutar con
amigos y familiares,

APERTURA DE LA EMPRESA: 2004
CREACION DE LA FRANQUICIA: 2021
FRANQUICIAS EN MEXICO: 5
FRANQUICIAS EN EL EXTRANJERO:
EN PROCESO 6

SUCURSALES PROPIAS: 5
SUCURSALES FRANQUICIADAS: N/A

MONTO DE INVERSION:

VARIABLE SEGUN LA REGION
COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:

VARIABLE SEGUN LA REGION
CUOTA DE FRANQUICIA:

VARIABLE SEGUN LA REGION
CUOTA DE REGALIAS: 7%
CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS:

INCLUIDA

CONTACTO

Nicole Chalita

(= 55 3041 2538
nicolechalita@sggroup.com.mx
www.parrillaurbana.com

Parrilla Urbana

@parrillaurbanamx
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Agua .
inmaculada .o«
La del garrafén rosita:

“La primera regla del éxito
es una buena preparacion”.

George B. Shaw

El desconocimiento y la falta de preparacion
al iniciar un negocio son algunos de los
motivos de fracaso en los emprendimientos
mexicanos. Es por eso que la capacitacion y
la asistencia previa a la apertura que ofrecen
las franquicias, juega un papel determinante
en el éxito que éstas ofrecen.

I:-.I. b r ; z

EYMARD ARGUELLO

MANCILLA

Presidente de Agua
Inmaculada

Con doble licenciatura en Administracion
de Empresas y Comercio Internacional,
fundd Agua Inmaculada en 2002,
donde ahora funge como presidente
del Consejo de Administracion. Ha sido
reconocido como Emprendedor del Afio
por la Secretaria de Economia, INADEM
(2015); Emprendedor del Afio por CNN
Expansion (2015); y Emprendedor
Internacional ENDEAVOR (2014).

ENITF ENA JJ? y
Y CAPACITACION
PREVIA

Asistencia tecnica
en la apertura

DESDE 2014




in importar la nula o extensa

experiencia que tengamos

en el mundo empresarial,

iniciar un nuevo negocio

siempre involucra retos que
inevitablemente nos sumergiran en un mar
de conceptos y procesos que pueden ser
desconocidos para nosotros.

Al emprender por cuenta propia, esta curva
de aprendizaje puede implicar muchos
errores que, desafortunadamente, las
personas terminan pagando con dinero y
tiempo, pues las inversiones erradas en
espacios, proveedores y productos pueden
representar facturas tan altas que terminan
costando el proyecto mismo.

Por ello, la asistencia técnica y capacitaciéon
previas a la apertura que recibe una
persona al adquirir una franquicia, son
algunas de las herramientas mas utiles y
poderosas que la ponen en ventaja sobre
aquellas personas que prefieren apostar por
invertir en un negocio convencional.

EL TIEMPO DE
PREPARACION
NUNCA ES TIEMPO

PERDIDO

Por desgracia, en México solemos
subestimar e incluso ignorar por completo
todo lo que se relacione con la palabra
“previo”. He ahi la razén por la cual 8 de
cada 10 empresas mexicanas fracasan

en los primeros 2 afos de su existencia,
pues consideran esta preparacion como

un aspecto completamente innecesario,
pasando por alto que, una vez que la idea de
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negocio ha sido seleccionada, comienzan

a surgir una serie de actividades ineludibles
(previas a la inauguracién) que aseguraran la
correcta operacion del mismo.

Un acertado analisis del mercado;
conocimiento sobre tramites legales; pruebas
de calidad en el producto o servicio que se
ofrecera; correcta selecciéon de proveedores;
ubicacion idonea del establecimiento y los
ajustes que se le deberan realizar; seran los
aspectos que marcaran la diferencia entre

un negocio que tendra éxito y uno que se
quedara en el intento.

APRENDER EL
NEGOCIO DE QUIEN
MEJOR LO CONOCE

La mayoria de los emprendedores
coinciden en que lo mas complicado de
iniciar un negocio es la incertidumbre
ocasionada por la falta de asesoramiento al
comenzar el proyecto, pues nadie te dice
por donde empezar, qué hacer y como
hacerlo.

Con el sistema de franquicias este problema
esta resuelto, pues como parte del Know
How, las empresas franquiciantes tienen la
obligacion de crear y compartir un abanico
de instrumentos que faciliten al inversionista

TODO EMPEZO...

Tras un frustrante rechazo

en una entrevista de trabajo,
donde el principal argumento

era estar sobrecalificado para

el puesto, Eymard Argiiello

volvié a su hogar sin imaginar lo
que vendria después. Al llegar,

su madre le pidio que fuera a
comprar un garrafén de aguay
luego de recorrer tres tiendas

sin conseguirlo, comenzo a
cuestionarse por qué era tan
complicado obtener un producto
de primera necesidad.

Fue entonces cuando la curiosidad
lo invadi6 y comenzo a investigar
todo lo relacionado con el agua,
desde generalidades hasta
aspectos particulares que, poco

a poco, lo llevaron a conocer

la forma en la que las grandes
industrias de purificacion
adaptaban el vital recurso para
consumo humano.
Posteriormente, con toda esta
informacion y mucho ingenio,
Eymard logro adaptar ese sistema
en un modelo compacto que
acercaria este producto a miles de
personas que no tenian acceso a
él, creando la empresa No. 1 en el
ramo de la purificacién de agua en
Meéxico y Latinoamérica.




FACTORES CLAVE PARA EL EXlTO DE LAS FRANQUICIAS el control, operacion y administracion de su franquicia
incluyendo, por supuesto, los conocimientos previos a la
apertura. Todo esto basandose en la experiencia que la
empresa ha adquirido con el paso de los afios.

EL TIEMPO DE PREPARACION A través de manuales de operacion, videos tutoriales
NUNCA ES TIEMPO PERDIDO . .
y, desde luego, la asistencia constante de personal

8 D E CADA 1 O perfectamente capacitado y especializado en las

distintas areas y etapas del emprendimiento, se prepara

empresas mexicanas fracasan en . X .
a los franquiciatarios para operar el negocio de forma

sus primeros dos afos de existencia pues

ignoran por completo la segura, con procesos que ya han sido probados y
preparacion previa. h establecidos previamente por la empresa franquiciante.
. Los cursos y capacitaciones que ofrecen las
‘ corporaciones que trabajan bajo este sistema de
negocio pueden ser teoricas o practicas, pero en ambos

APRENDER EL NEGOCIO DE LO QUE TIENES QUE SABER casos se debe promover el anélisis y el aprendizaje
QUIEN MEJOR LO CONOCE Los franquiciatarios deben informarse sobre a través de dinamicas, cuestionarios y ejercicios que
A través de manuales de operacion, los aspectos mas basicos y algunos de los instruyan al franquiciatario en el conocimiento necesario
videos tutoriales y, desde luego, la mas indispensables para la apertura del .

asistencia constante de personal negocio, tales como los administrativos, para conquistar un nuevo mercado.

perfectamente capacitado y especializado preparacion respecto a la gestion del capital
en las distintas areas y etapas del humano, estrategias de marketing y,
emprendimiento. por supuesto, servicio y asistencia LO Q U E T' EN ES Q U E

al cliente, por mencionar S AB E R

solo algunos.

Cada empresa es distinta y prepara sus

L ] capacitaciones de acuerdo a las necesidades de sus
.—rl- clientes y el negocio; es por eso que antes de iniciar,
LAS NUEVAS TECNOLOGIAS los inversionistas tienen el deber de informarse de
COM&FCAflgkgﬁlggrOANs DE manera auténoma sobre Io's ?spectos.rr.wé.s basicos
Actualmente la tecnologia se convierte en que se requieren para administrar o dirigir un

una de las herramientas mas practicas emprendimiento.

para completar la formacion; ya sea

a través de webinars, sitios web, A | . licitad | |
Portales\especializadosllcomeos) unque los cursos mas solicitados suelen ser los

llamadas, mensajes, imagenes, que implican el mantenimiento y uso de los equipos
videos o chats. para crear un producto, existen otros que son
indispensables para la apertura del negocio, tales
como los administrativos, preparacién respecto a la

Sin importar la nula o extensa experiencia que tengamos en el mundo empresarial, iniciar gestion del capital humano, coémo inculcar el sentido
un nuevo negocio siempre involucra retos que inevitablemente nos sumergiran en un mar de

N de pertenencia a la marca, estrategias de marketing
conceptos y procesos que pueden ser desconocidos para nosotros.

y, por supuesto, servicio y asistencia al cliente, por
mencionar solo algunos.
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LAS NUEVAS
TECNOLOGIAS
como

FACILITADORAS DE

LA CAPACITACION

A pesar de que no existe nada como
el aprendizaje presencial, hoy en dia
se ha vuelto indispensable confiar
en las nuevas tecnologias como
facilitadoras de la capacitacion, pues

nos permiten crear procesos mas agiles,

automatizados, adaptables y eficaces
para los franquiciatarios.

La facilidad de recibir todos los
materiales de forma digital, la
posibilidad de archivarlos en algun
dispositivo que les permita tenerlos a
su disposicion en cualquier momento,
asi como la oportunidad de elegir el
lugar y el horario para capacitarse, son
algunas de las razones por las cuales
actualmente la tecnologia se convierte
en una de las herramientas mas
practicas, tanto para los responsables
de la capacitacion como para las
personas que estan recibiéndola.

Ya sea a través de webinars, sitios
web, portales especializados, correos,

llamadas, mensajes, imagenes,
videos o chats, el formato digital
facilita la comunicacién entre
expertos capacitadores, asesores
e incluso compafieros, mejorando
la retroalimentacion de los cursos
y optimizando la informacion para
conservar la mejora continua en
las capacitaciones.

Finalmente, asi como el agua es
el elemento mas importante para
la vida, podemos decir que las
capacitaciones y entrenamiento
que ofrecen las franquicias son
parte fundamental del éxito de las
mismas, pues gracias

a ellas es posible

garantizar que

la ejecucion

y gestion del

negocio sera

realizada por

gente perfectamente

capacitada para obtener la
satisfaccion del consumidor
final, a través de procesos y
lineas previamente establecidas
por la corporacion, que aseguran
que el producto o servicio
prestado contara con los mas altos
estandares de calidad. [@

Costos de inversion

realmente accesibles.

Porcentaje de rentabilidad arriba
del promedio de franquicias.

Marca posicionada en México,
Centro y Sudamérica de un
producto indispensable para la vida.
Laboratorio propio especializado en
analisis de agua.

Un negocio de primera
necesidad, con gran impacto

social, altamente rentable, de
baja inversion y con utilidades
hasta del 400%.

APERTURA DE LA EMPRESA:
CREACION DE LA FRANQUICIA:
FRANQUICIAS EN MEXICO:
FRANQUICIAS MAESTRAS:
SUCURSALES PROPIAS:
SUCURSALES FRANQUICIADAS:

MONTO DE INVERSION:

COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:

CUOTA DE FRANQUICIA:

CUOTA DE REGALIAS:
CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS:

Gabriela Sanchez
- 22 2502 8941 Ext. 113

contacto@aguainmaculada.com
www.aguainmaculada.com

Agua Inmaculada
Agua Inmaculada

Agua Inmaculada Oficial
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FInea SanTs VERACRUZ

L erfet cler A

En Finca Santa Veracruz estamos
convencidos de que lo mas importante

que conforma una empresa exitosa es su tom ’
gente. Por lo tanto, desde sus inicios se a ca e

contd con un departamento de Recursos

Humanos, no solo para la contratacion ME CANO ’ —— .
] g -

constante de personal para las cafeterias .
sino también para el desarrollo y cha Saﬂta VeraCruz
formacion de los trabajadores dentro cesssssasssssnsnssnasais
de la empresa.

L ALFONSO INARRA
GARCIA
Director de Operaciones
y Socio fundador

—
\ Empresario bajo cuya visién y 7 4
mano experta el negocio de la
‘ venta de café ha alcanzado una
— expansion exponencial a lo largo de
dos décadas, diversificandose en
modelos de negocio innovadores

que promueven la cultura del café -
en México.

Asistencia tecnica continua

DESDE 2011 )
12 FRANQUICIA MAS INNOVADORA (2015)




lo largo de este libro hemos aprendido acerca

de todos los aspectos de una franquicia paso

a paso. Y uno de los mas importantes es, por

supuesto, las personas que se ocuparan de la

operacion del negocio y atencién a los clientes.
Este elemento puede representar la diferencia entre un
negocio estandar y uno extraordinario. Para asegurarte de
que el desarrollo del personal sea éptimo, hay una herra-
mienta infalible: la capacitacién.

La capacitacién es sin duda un elemento vital dentro de cual-
quier empresa, incluyendo el modelo de negocio de las fran-
quicias. La capacitacion debe entenderse como un proceso
permanente, y no la aplicacién temporal de programas para
abrir un negocio; la capacitacion debe integrarse a la cultura
interna de la organizacién como una practica cotidiana.

¢QUE ES LA CAPACITACION?

Es una herramienta para adquirir conocimientos teoricos

y practicos que permiten que las personas actualicen sus
competencias y adquieran nuevas; se puede impartir de
varias formas: cursos, talleres, conferencias, congresos,
diplomados, entre otros, y permitira al capital humano de una
empresa mejorar su desempefio y ejecucion de funciones.

El caso de las franquicias ofrece una ventaja enorme: la capa-
citacion inicial es por cuenta del franquiciante, quien posee
el know how de la marca y quien se asegurara de transmitirlo
integro para asegurar el éxito de la marca.

En términos generales estos son algunos puntos a tomar en
cuenta a proposito de la capacitacién:

1. La capacitacion debe estar alineada con las

necesidades organizacionales.

Debe identificarse el objetivo de cada curso, y este objetivo
debe estar enfocado a la consecucion de las metas del
negocio. El impacto que el entrenamiento tenga en el desem-
pefio de las personas para que puedan contribuir al buen
funcionamiento de la organizacion, es lo que se busca. Nadie
quiere hacer las cosas “porque si”, debe haber un propésito.
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2. La capacitacion debe ser continua.

Una vez que se ha completado el entrenamiento inicial,
no debe abandonarse la valiosa herramienta del apren-
dizaje. En lugar de considerar a la capacitacion como
una actividad extra que “quita tiempo al trabajo”,

es mejor integrarla a la operacion diaria.

3. Las personas se sienten mas seguras si tienen una
capacitacion adecuada.

Un trabajador que domina sus funciones sabe que no
sera reemplazado facilmente. Y si tomamos en cuenta
que la pandemia por Covid-19 que sufrimos en estos
momentos ha provocado una crisis econdémica global,
y que la posible pérdida del empleo es una constante
preocupacion para los colaboradores, la capacitacion
puede abonar a una estabilidad laboral beneficiosa
para la empresa.

4. La capacitacion evita la pérdida del talento.

De la mano del punto anterior viene la ventaja

que ofrece la capacitacion para evitar la rotacion

de personal, pues los conocimientos adquiridos
forman parte de las labores cotidianas, responden a
los objetivos de la empresa y se traducen en bene-
ficios personales; esto impide la fuga de talento a
otras organizaciones.

5. La capacitacion no tiene por qué ser aburrida.

A través de los aflos nos hemos dado cuenta de
que la capacitacion debe tener algun “gancho”
creativo y divertido. Entre mas involucrados en la
experiencia se sientan los colaboradores, mejores
resultados se obtienen. La creatividad puede
empezar con cosas tan sencillas como volver “tema-
tico” un curso, o integrar actividades como juegos

o concursos donde los participantes puedan aplicar
los conocimientos adquiridos.

6. La capacitacion ha cambiado gracias a la tecnologia.
Los cursos tradicionales de horas frente a un instructor
han sido reemplazados —aun antes de las medidas



de confinamiento obligadas por la pandemia— por el
aprendizaje en linea, muchas veces con herramientas
interactivas o aplicaciones personalizadas.

7. La destreza tecnologica también es objeto

de capacitacion.

La tecnologia esta transformando de manera
permanente los procesos productivos, y los
colaboradores tienen que estar al dia en el manejo
de las herramientas digitales que intervienen en la
operacion de la empresa. Por ello es preciso que los
empleados se integren a programas de capacitacion
que sigan el ritmo de los cambios y los mantengan
actualizados en este mundo tecnolégico que se vuelve
obsoleto en tan corto tiempo.

8. La capacitacion protege a la empresa de los
cambios externos.

Las empresas deben vigilar constantemente los cambios
que le afecten en el marco regulatorio, hacendario,
financiero o econdmico que le imponen nuevas exi-
gencias. Contar con personal capacitado para conocer,
manejar y anticiparse a esos cambios ofrece una fuerte
ventaja para cualquier organizacion.

CAPACITAR PARA EL EXITO

Reconocer la importancia de la capacitacién perma-
nente permite a las empresas ponerse a la vanguardia
de su area, generar la calidad total que exige el mercado
moderno y construir una planta de personal que impulse
la innovacion constante.

Después de 2 décadas de experiencia, puedo garan-
tizar que la mejor decisién que se tomo en Finca

Santa Veracruz fue desarrollar un amplio programa de
capacitacion (cursos, manuales, programas, etc.) porque
es una valiosa herramienta que brindamos a nuestros
franquiciatarios, ademas de mantenernos como una
empresa muy agil en cuanto al desarrollo de producto e
implementacion de nuevos procesos. [
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OPERAGIONES

INCIAT

FRANQUICIAS

Para asegurar un buen inicio de
actividades, disminuir el estrés en las
partes y disfrutar al maximo la aventura
del nuevo negocio, siempre se debe
recordar que la gran solucion para (casi)
todos los males y preocupaciones esta en
las rutas criticas de la franquicia.

I
2

JAIME CASTILLO
ZETINA
Director General

de Inciatus

Aunque es egresado del mundo de
la aeronautica, desde 1991 trabaja en
el sector franquicias. Ha sido COO
de JC Taller, SpeeDee, creador de
Gruas Gorilas, socio fundador de
Inciatus (consultoria en franquicias) y,
desde 2019, lidera Fix Auto. Egresado
del PROCEF, fue vicepresidente
nacional de la Asociacion Mexicana de
Franquicias (2014-2015).

RUTA CRITICA

Acaba con la incertidumbre
del franquiciatario

a buena administracién de los tiempos

es una de las actividades mas impor-

tantes en la gestion de cualquier

negocio y, con mayor razon, si su

responsable no tiene experiencia en
el mismo, lo que comunmente sucede con los
prospectos a franquiciatarios. Ellos desean
obtener acompafamiento desde la aperturay,
como minimo, hasta tener un dominio aceptable
de su nuevo emprendimiento.
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Antes de que los prospectos a franquiciatarios
inviertan su dinero en una marca, el tiempo parece
muy lento: pueden sentir frustracion pues ya quie-
ren iniciar. Sin embargo, tras cubrir la cuota de
franquicia, pareciera que las manecillas horarias
de los relojes completan ciclos en sélo algunos mi-
nutos, y que las minuteras avanzan a la velocidad
de los segundos. Las dudas de los ahora franqui-
ciatarios sobre rentabilidad dan paso a preguntas
como écuando arrancamos? O bien, écuando



empezamos adquisiciones de equipos y

contratacién de personal?

EL ARTE DEL TIMING

Lo importante no es establecer fechas solo
por salir del paso. Hay que determinar el mo-
mento ideal. La apertura de un negocio suele
generar tensién emocional y fisica. Si a eso
le sumamos algun mal calculo, el panorama
se complica. Y pocas cosas son mas dificiles

que tener un mal arranque con un franqui-
ciatario y ademas un franquiciante estresado.

¢Qué debemos hacer para reducir la ten-
sién? Tomar como guia las rutas criticas
establecidas por la marca de la franquicia
que se acaba de adquirir. Daran la mejor
aproximacion de cumplimiento a los pro-
nosticos. Imaginemos que la marca cuen-
ta con mas de 10 unidades instaladas.
¢Cuanta experiencia ha acumulado? &Y si
tuviera 20, 30 o0 mas?

RUTAS CRITICAS

El primer paso es definir los elementos
basicos para trabajar y concluir lo propues-
to en tiempo y forma:

0 Quién. Se debe establecer a los res-
ponsables de llevar a cabo cada tarea.
O Cuando. Se debe precisar los momentos

para iniciar y terminar cada tarea.

O Como. Se debe explicar la manera en
que se llevara a cabo cada tarea.

O Donde. Especificar en qué ubicacion se
llevara a cabo la tarea. Por ejemplo, si
se inicia una capacitacién de preaper-
tura, ése realizara en nuestra ciudad?

O Cuanto costara. Para algunas metas es
relevante indicar costos.

Una de las claves de éxito de las franqui-
cias es cumplir metas puntuales antes y
durante su operacion. Por eso, se descri-
ben en rutas criticas. Aqui mostraré las
cuatro mas importantes:

I.- Ruta critica de comercializacion

Para uso exclusivo de los franquiciantes y
su staff, inicia desde el momento en que
se decide franquiciar la marca y hasta
que se tiene un prospecto enfrente. Este
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momento sera el “primer contacto” y le
correspondera el primer “dia cero”.

Por cierto, écuantos “dias cero” puede te-
ner un franquiciante a lo largo de su vida?
R: Tantos como prospectos tenga. Un pros-
pecto se entiende aqui como alguien que
dedico el tiempo suficiente para explorar la
marca y mostro algun interés por reunirse
con el staff franquiciante, y no solamente
alguien que paso a visitar un stand en una
feria de franquicias.

Nota: en el entendido que esta edicién de
Apuesta Franquicias no es un manual para
franquiciar y si una publicacion que ayude
a futuros franquiciatarios a conocer mas
sobre este apasionante modelo de nego-
cios, hasta aqui dejaré la descripcion de
esta Ruta de la comercializacion.

Il.- Ruta Critica de la COF (Circular oferta
de franquicia o de precontrato)

Inicia a la firma de la Carta de Intenciony
entrega de la COF. Termina justo el dia de
la firma del contrato de la franquicia (tipica-
mente puede durar un promedio de 35 a 60
dias naturales en la mayoria de los casos).

Estos son algunos de los momentos mas
relevantes (enunciativamente) a lo largo de
este tramo del proceso:

TODO EMPEZO...

El primer acercamiento de Jaime
Castillo con las franquicias se remonta
a una casualidad: luego de inaugurar
un taller mecanico de manera
independiente en 1988 y concentrado
en su naciente emprendimiento, asisti6
a lo que seguramente fue una de

las primeras ferias de franquicias en
Meéxico, en 1989. Ahi quedé cautivado
por la potencia que una colaboracién
de este tipo podria lograrse. Entonces,
tratd de aliarse con tres o cuatro
colegas sin ningdn éxito. Tendrian que
pasar 10 afios para que se integrara
de lleno en este gremio cuando, en
2000, fue invitado a tomar la direccién
de operaciones de SpeeDee, una

de las franquicias mas exitosas

que han pasado por nuestro pafs.

Se mantuvo ahi hasta 2010, afio en
que cred Inciatus S.A. de C.V., empresa
de Consultorfa especializada en el
desarrollo de franquicias, aplicaciones
mdviles y plataformas administrativas.




O Entrega de Carta de intencion y confidencialidad del
prospecto al franquiciante.

0 Pago de anticipo sobre la Cuota de franquicia.

A través del pago de esta cantidad, el
franquiciatario legitima su interés en la marca.
O Entrega de la Circular oferta de franquicia, también

conocida como Documento de divulgacion.

O Entrega de un borrador de Contrato de franquicia
para el futuro franquiciatario. Se sugiere revisar a
fondo, idealmente con un abogado mercantil.

O Este tramo concluye a la firma del Contrato de fran-
quicia. Tras esto, es conveniente “resetear” la linea
de tiempo y establecer aqui el segundo “dia cero”.

IlIl.- Ruta critica de preapertura

Es el tramo mas exigente para franquiciatarios y fran-
quiciantes. Sin ser la mas larga (lugar ocupado por

la Ruta de operaciones), implica el mayor numero

de actividades y la mayor cantidad de desembolsos,
por lo que puede ser estresante. Comienza a la firma
del Contrato de franquicia y termina justo al inicio de
operaciones de la nueva franquicia. En ese instante
y, por ultima vez, “resetearemos” el cronograma para
establecer nuestro tercer “dia cero”. Esta Ruta dura
el tiempo que tome la instalacion de la nueva unidad
franquiciada. Puede variar, por lo que es normal esta-
blecer una fecha limite y penalizaciones en el Contrato

DIAGRAMA DE RUTAS CRITICAS

Ruta de
comercializacion
Primer
contacto
Ruta C.O.F.
Entrega
Ruta de
de C.OF. preapertura
Firma de
contrato
Franquicia Ruta critica de operaciones
Inicio de operaciones
Fin rutas criticas
0 DiAS X X + 35 o 15 X + 730

de franquicia. Algunos de sus acontecimientos mas
relevantes (enunciativamente) son los siguientes:

O Firma del Contrato de franquicia

O Discovery Days: sesiones posteriores a la firma
del Contrato en que el nuevo franquiciatario tiene
oportunidad de conocer al staff franquiciante. La
idea es despejar dudas. Por ejemplo:

» Para cuando se estima la apertura de su unidad.

* Cuando y déonde se buscara a su personal y qué
tanto se involucrara la Franquicia.

» Cuando iniciara la busqueda de ubicacion y qué
tanto se involucrara la Franquicia.

» Cuando encomendara sus equipos, mobiliario,
herramientas, ropa de trabajo, etcétera.

O Constituir la nueva empresa, abrir la cuenta de
cheques, tramitar el alta fiscal, etcétera.

O Establecer cuentas de correo electronico.

O Recibir Manuales de franquicia, incluye Programa
de capacitacion y Plan de negocios.

O Seleccion de ubicacién o local comercial que cum-
pla con las condiciones de la franquicia y con las
de las autoridades correspondientes.

O Adecuar el local; encomendar equipos
requeridos; contratar servicios municipales y
de comunicacioén.

O Seleccion de personal, contratacion, capacitacion;
alta patronal ante el Seguro Social, etcétera.

O Capacitacion de preapertura. Aqui, franquiciatario
y franquiciante realizan procesos dentro de un am-
biente controlado: ofrecen sus servicios y productos
a amistades y clientes dispuestos a tolerar fallas e
imprecisiones de los ofertantes.

O Inicio de operaciones. El gran dia llegd.

Una nueva franquicia ha nacido.

Para franquiciantes y franquiciatarios, aun después de
todo el trabajo realizado hasta este punto, las cosas
apenas comienzan aqui, junto con la cuarta Ruta critica
de operaciones, que recomendamos acotar a los dos
primeros afios de vida de la empresa.



IV.- Ruta Critica de operaciones (también denomina-
da “Ruta de los primeros dos aios”)

Esta linea de procesos o Ruta iniciara cuando se
abran las puertas de la franquicia (dia cero) y con-
cluira 730 dias después. Para control administrativo,
se sugiere que cualquier erogacion tras la apertura
sea ya gasto o costo de operacion, mientras que
cualquier salida anterior a este dia sea contemplada

como parte de los gastos iniciales. Esto ayudara a sa-
ber cual fue la inversion real y cuando la recuperaras.
Ademas de las operaciones diarias y las actividades
propias del negocio, estos son algunos de los eventos
mas relevantes en este tramo del proceso:

0 Un calendario de obligaciones fiscales ayudara a
percibirlas como menor carga administrativa.

95

Es util incluir los reasegu-
ramientos particulares con-
tratados a sugerencia del
franquiciante.

O Participar en todas aquellas
capacitaciones que ofrezca
la Franquicia.

O Aprovechar al maximo las
visitas de operaciones del
franquiciante. No son su-
pervisiones: solo cuidan sus
estandares y buscan ayudar
a mejorar la marca.

O Si la Franquicia las acos-
tumbra, es util participar en
juntas de Marketing, conven-
ciones o0 seminarios.

O Celebrar una reunion de
Planeacién Estratégica en
la que se revisen los ulti-
mos 365 dias (desde el dia
de firma del Contrato de
Franquicia) y el rumbo que
seguiran a lo largo de los
siguientes 365 dias.

Las Rutas criticas suelen

presentarse como listado

vertical, pero funcionan como

un diagrama de Gantt (hori-

zontales por naturaleza): para

que una Ruta entre en vigor,
la anterior debi6 ser atendida; si la que le precede
tiene retrasos (por lo que sea), afectara a las si-
guientes. Y, si una se adelanta, no necesariamente
el proyecto gana tiempo o terminara antes.

Si la Franquicia no cuenta con Rutas criticas, hay que
motivarlos para crearlas y ajustarlas conforme todos
los actores consigan nuevas experiencias. [@



OPERAGIONES

Una vez firmado el contrato de franquicia,
inicia el proceso para cumplir el suefio del
emprendedor, hoy franquiciatario; es sin
duda un momento de mucha emocion, ya
que significa el arranque formal de activi-
dades que nos llevaran a la gran apertura de
una nueva sucursal de la cadena.

Listos para poner manos a la obra.
]

RAMON ENRIQUE

GUTIERREZ MANJARREZ
CEO de la Franquicia

Un Krunch de Sabor

Licenciado en Administraciéon con
Especialidad en Capital Humano.

Cuenta con mas de 25 afios de experiencia
en el area de Capital Humano, ocupando
cargos directivos en importantes empresas
del sector del retail.

Se ha especializado en el mundo de la
Franquicias, particularmente en el sector de
Alimentos y Comida Répida con un amplio
conocimiento del mercado mexicano.
Desde 2010 dirige Chicken Krunch.

IVIDADES

"DEPREAPERTURA
(Check hst) » 2

DESDE 2015 ”




n este punto, ya se cuenta con

el local autorizado por parte

de la franquicia, ya se realizé el

estudio de mercado y analisis de

viabilidad del negocio, por lo que
se tiene todo para arrancar.

LAS ACTIVIDADES DE
PREAPERTURA

Las actividades de preapertura son

todas aquéllas que se tienen que realizar

de manera conjunta, es decir, tanto
franquiciador como franquiciatario, previas a
la apertura de la nueva sucursal.

Lo mas recomendable es generar un Check
List con fechas compromiso y personas
responsables, para poder dar un mayor
seguimiento y asegurar que se cumpla con la
fecha programada de la gran inauguracion.

Es un punto en donde la franquicia debe
proporcionar todo el apoyo al franquiciatario
para darle confianza y certidumbre de lo que
se debe de hacer, como se debe de hacer, y
cuando se deben de hacer todas y cada una
de las actividades previas a la apertura, por
lo que es importante hacer una Planeacién
y una Organizacion de las acciones, que

sin duda son muchas y todas importantes.
Se tiene que realizar un CRONOGRAMA

DE ACTIVIDADES Y UN CHECK LIST que
faciliten el cumplimiento de los tiempos
establecidos por parte de los responsables
de realizar dichas actividades.

Es importante sefialar que, dependiendo
del giro, el tipo de acciones puede variar, sin
embargo, de manera genérica, el siguiente
ejemplo les puede ayudar a dimensionar el
trabajo que se tiene que realizar, y si bien
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todas las actividades son importantes, en esta
etapa del proceso resalta la adecuacion del
local, por lo que tiene que ser un punto critico
a vigilar por los tiempos comprometidos.

1.-JUNTA DE
ARRANQUE

Se convoca a una junta con el
franquiciatario para establecer una

fecha de apertura y partiendo de ahi, se
enumeran y calendarizan todas y cada

una de las acciones que se deben realizar
por ambas partes para garantizar el
cumplimiento de la fecha de inauguracion.
Se hace la presentacion del Cronograma
de Actividades, en donde se sefialan con
claridad las fechas compromiso y los
responsables de ejecutar las actividades de
manera calendarizada.

2.-ADECUACION
DEL LOCAL

INICIO DE OBRA: Para el arranque de

obra, ya se deben de contar con los planos
arquitecténicos por parte de la franquicia, y
la contratacién del equipo que va a realizar
la adecuacion del local, por lo que franquicia
y franquiciatario se retinen en el local para
realizar la junta de arranque de obra.

Esta reunién tiene el objetivo de explicar con
claridad la forma en que se debera trabajar
cada parte plasmada en los diferentes
planos, asi como en lay outy render que

se muestran para mayor explicaciéon. Se
establecen el tipo de materiales, marcas,
colores autorizados, tamafos, etc., con

el fin de apegarse estrictamente a los
requerimientos de la franquicia.




CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE PREAPERTURA Se revisan los procesos y tiempos para:

O Recubrimientos de pisos y paredes
O Instalacion de tablaroca en muros y plafones
Fecha de inicio del D Instalacion hidrosanitaria
FRANQUICIA proyecto: . L
O Instalacion eléctrica
O Pintura y acabados
O Barra mostrador

SEP ocT

1.- JUNTA DE ARRANQUE

2= AL LA Se informa del equipamiento que va a contar la tienda y se entregan

IMEDDEULE bz Il sus fichas técnicas, para conocer su operacion y requerimientos

P_mces" CeestImIEnte 0 . para su instalacion. Se revisa el lay out para conocer las

:::::cidad z:: dimensiones d.e las diferentes areas, alturas y el acomodo de los

o % muebles y equipo.

Tablaroca 0%

Instalacién de Anuncio Lumi 0% De igual manera se muestra el render de la tienda para tener

Entrega de Obra 0% I una vision mas detallada de cdémo debe de quedar terminado el
3.- TRAMITES Y PERMISOS trabajo, y se revisa el proyecto arquitectonico en su conjunto, y

Permiso de Construccion o Adecuacion 0% cada uno de sus planos: eléctrico, hidrosanitario, isométrico, plano

Licencia de Funcionamiento 0% de fachadas y acabados, plano de instalacion de gas.

Contrato de Luz 0%

Contrato de Agua 0% Se realizan visitas de avance de obra (se recomienda una cada

ContratoN(blSas i semana) y, finalmente, se realiza la junta para la entrega de obra 'y

c"""_am deInternet y Teléfono 0:/" la autorizacion por parte de la franquicia, para avanzar a la siguiente

::?:;:::eu::r:ns;::I:m de Venta zoj: etapa que nos llevara al inicio de las operaciones de la sucursal.

Gestion con Proveedores 0%

Tramites SAT 0% 3.'L'CENC|AS, PERM'SOS Y
Tramites IMSS 0% G EST'ON ES

4.- INSTALACIONES Y EQUIPAMIENTO

Instalacion de Equipo Especializado 0% Existen actividades que se realizan en paralelo a los trabajos de

Prueba de Equipo 0% adecuacion del local; tenemos que iniciar con la gestion de los

Armado de Tienda 0% contratos de los diferentes servicios que va a requerir tu negocio,
5.- CAPITAL HUMANO y es muy importante tener presente los requerimientos de parte

guaccionjeytalentc (i de las autoridades Municipales, Estatales y Federales para cumplir

i0 9 . .
SeleCeionleherzons! bz cabalmente y evitar problemas en la operacion de la tienda.
Contratacion de Personal 0% s . .
En términos generales los requisitos son:
Imparticion del Plan de Capacitacion y Desarrollo 0%

6.- GRAN INAGURACION i . . )
O Licencia de Funcionamiento

O Permiso de Proteccion Civil
O Permiso de Uso de Suelo
O Permiso de Construccion o Adecuacion
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O Permiso de Instalacion de Anuncio
Luminoso

O Contrato con CFE

O Contrato de Agua y Drenaje

O Teléfono e Internet

O Solicitud a tu Banco de tu TPV

Gestiones con diferentes proveedores
que van a surtir insumos, con los cuales
nos tenemos que dar de alta

y definir periodos de pedido, surtido y
condiciones de pago.

4.- INSTALACIONES
Y EQUIPAMIENTO

Una vez avanzada la obra de adecuacion
del local, se establece una fecha para la
entrega del equipo de operacion; ésta
se realiza en dos etapas:

En la primera se hace entrega del
equipo que requiere instalacion, es
decir, equipo que requiere conexion
de gas, tarjas y fregaderos que se
necesiten instalar a la red hidraulica,
campana de extraccién para la
colocacién del ducto y su salida con el
extractor, etcétera.

La segunda etapa es la colocacion

del resto del equipo como son equipo

de refrigeracién, muebles de acero
inoxidable para cocina y punto de venta,
booths y mesas, muebles despachadores,
pantallas para el menu digital, equipo de
punto de venta, entre otros.

PRUEBAS DE EQUIPO Y ARMADO
DE LA TIENDA: Una vez teniendo el
equipo de operacion en la tienda,

se hace el armado de acuerdo al
lay out autorizado y se procede

con las pruebas del equipo de gas,
agua y electricidad, garantizando su
correcto funcionamiento.

5.- CAPITAL
HUMANO

Lo mas importante de tu negocio

es la GENTE, por lo que hay que
darle toda la importancia al proceso
de atraer el talento que requieres
para la operacién de tu sucursal.
Para el dia de la inauguracion debes
contar con tu plantilla completa y
capacitada; para lograrlo tienes que
conocer los Perfiles de Puestos,
Organigrama de la tienda, Tabulador
de Sueldos y condiciones de trabajo
como son horarios, dias de descanso,
prestaciones, etc., para que con esto
inicies con las siguientes etapas:

O Atraccion de Talento

O Seleccion del Personal

O Contratacion del Personal

O Imparticién del Plan de Capacitacion
y Desarrollo

6.- GRAN
APERTURA

iFelicidades, llegaste al punto de arrancar
tu negocio y de iniciar operaciones!

Es importante celebrar tan grande logro;
a partir de este punto el enfoque debe
de estar dirigido al cliente y a todos los
procesos operativos que generan que

tu negocio se exitoso. Corta el liston
porque los clientes ya esperan. [

¢ QUE NOS HAGE DIFERENTES?

Conocemos nuestro mercado y
el gusto por la comida rapida,
con un enfoque al mercado
mexicano (nivel socioeconémico
medio-bajo), el cual constituye
un mundo de oportunidades en
nuestro pais.

Hemos desarrollado grandes
diferenciadores que nos dan el
sabor que tanto gusta, como es la
harina Krunch, salsas y aderezos,
nuestro bisquet y muchos otros,
dandonos la oportunidad de ofrecer
a nuestros clientes productos de
gran calidad a precios increibles.

¢ QUE OFRECEMOS?

Si tu eres ese emprendedor que
andamos buscando, te apasiona
el mundo de los negocios,
CHICKEN KRUNCH te da la
oportunidad de crecer juntos,
con un modelo de franquicia

de bajo costo y con una alta
rentabilidad. Te acompaiamos
para que cumplas tu sueiio de
emprendedor poniendo en tus
manos un concepto de negocio
moderno, atractivo y rentable.

APERTURA DE LA EMPRESA: 2010
CREACION DE LA FRANQUICIA: 2015
FRANQUICIAS EN MEXICO: 25
FRANQUICIAS EN EL EXTRANJERO: 0
SUCURSALES PROPIAS: 5
SUCURSALES FRANQUICIADAS: 20

MONTO DE INVERSION:
DE1A 2 MILLONES MAS IVA

DEPENDIENDO EL FORMATO.
COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:

DE 890 MIL A 1MILLON 690 MIL MAS IVA

DEPENDIENDO EL FORMATO
CUOTA DE FRANQUICIA:

DE 250 MIL A 350 MIL DEPENDIENDO
EL FORMATO

CUOTA DE REGALIAS: 4%
CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS: 2%

CONTACTO

Ramon Enrique Gutiérrez

- 77 1699 2050
r.gutierrez@unkrunchdesabor.com.mx
www.unkrunchdesabor.com.mx

@chickenkrunch

@chickenkrunchoficial




OPERAGIONES

LA GENEROSA 4
Farmacias \(‘QW

Te sentiras mejor

iCuidado! El éxito o fracaso de tu negocio
depende en gran medida de la locacion que
elijas. No dejes que la emocion te gane; el
local 6ptimo depende de multiples factores
que, si son analizados correctamente,
lograran disminuir tu riesgo y el franquiciante
debe apoyarte en esta decision estratégica.

JAIME EDUARDO

LOPEZ ROSALES
Director General de

Farmacias la Generosa
Licenciado en Administracion de
Empresas por el Instituto Tecnolégico
de Estudios Superiores de Occidente
(ITESO), en su trayectoria profesional
ha logrado una expansién de mas

de 900 unidades en diferentes
cadenas de Farmacias, lo que le

ha permitido transmitir toda su
experiencia al crecimiento exitoso de
Farmacias La Generosa.

DESDE 2017

LOCACION

La diferencia para
el éxito




i estas pensando en invertir

en un negocio, sea incluso un

negocio propio, la mejor forma

de hacerlo es planificando.

Si bien es cierto que la franquicia
tiene todo el Know How de la operaciéon
del modelo de negocios, el local se vuelve
parte fundamental en la ecuacion del éxito.
Por mas que tus esfuerzos estén puestos en
tu negocio, si no cuentas con la proximidad
o el alcance para tu mercado, sera un
camino al posible fracaso de tu franquicia.
Debes valorar si la ubicacion que vas a elegir
va a ayudar a maximizar tus ventas, cuidando
en todo momento el gasto operativo que
una renta mensual conlleve. A continuacion,
resumo parte de la metodologia que ha sido

de gran éxito para la ubicacion de la mejor

locacion en Farmacias La Generosa.

1. Fijate en tu giro y producto

No existe la formula magica para la mejor
locacion, ésta dependera cien por ciento del
giro al que tu negocio va dirigido. Es por eso
que es de vital importancia el que puedas
analizar muy bien si tu producto se puede
comercializar en cualquier lugar, si es un giro
de primera necesidad, o de temporalidad,
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o si tu producto va dirigido a zonas
comerciales especificas como por ejemplo
tiendas de ropa. En el caso de Farmacias

La Generosa, la ubicacién del local se vuelve
relativamente sencillo, ya que es un negocio
de primera necesidad. Puedes poner una
farmacia dentro de una colonia, o incluso en
una zona comercial donde existan otros giros
también de primera necesidad.

2. Atencion a tu consumidor

Analiza el tipo de consumidor que

entrara a tu negocio con ayuda de la
geoestadistica, nivel socioecondmico,
género, edad, si tu giro es sectorial,

es decir, si s6lo va a un mercado
especifico. Aunado a este analisis ve

mas alla para entender a tu consumidor:
¢Como piensa? ¢En qué horarios y dias
crees que pueda consumir mas? élra

solo o con acompanfantes; qué tipo

de acompafantes? ¢Manejara alguna
objecién para no comprarte? ¢(Se decidira
en ese momento a pasar a la competencia
y de qué dependera esto? Si ya has
elegido una franquicia, y tienes el mejor
producto, ahora es momento de analizar
doénde esta ese consumidor potencial.

TODO EMPEZO...

Jaime Eduardo Lépez Rosales,
director general de Farmacias

La Generosa, Licenciado en
Administracion de Empresas
ITESO, comenz6 su carrera en
1988 con s6lo 23 afios asumiendo
la Gerencia de una cadena de
farmacias, llegando a ser Director
de Operaciones en 1994. Después
de diversos cursos y diplomados
se convirtié en consultor en el
ramo farmacéutico y de retail.

En su trayectoria de 33 afios en el
medio ha logrado una expansion de
mas de 900 unidades de negocio.
En 2015 logré una expansion

de 1farmacia por semanay ha
participado en proyectos de
salud en diferentes dependencias
de gobierno y, derivado de su
amplia experiencia, fue invitado

a ser cofundador de una cadena
farmacéutica con consultorio
médico aledafio que mas tarde
tendria el nombre de “Farmacias
La Generosa”. Un modelo
aspiracional que revolucionaria
el mercado notoriamente, resalta
por enfocarse en un modelo
generoso y comprometido con
las familias mexicanas brindando
medicamentos genéricos y servicio
de salud a un bajo costo, con el
diferenciador de enfocarse a las
mujeres que son un

sector que debe cuidarse con
especial dedicacion.

El objetivo de Farmacias La
Generosa en 10 afios es tener
mas de 1,000 farmacias alrededor
de la Republica Mexicana, con
una expansion horizontal entre
franquicias y farmacias propias.



PAS0S RUMBO AL EXITO

ATENCION AL

GIRO Y PRODUCTO CONSUMIDOR

En Farmacias La Generosa, vamos con pasos agigantados
en el estudio de nuestro consumidor, ya que contamos
con una herramienta de Geointeligencia (MasterGeo). Con
esta implementacién tecnolégica es posible caracterizar

y cuantificar los principales comportamientos de la
demanda (ingreso, nivel socioecondmico y gasto potencial
mensual en farmacias) y de la oferta (competencia

directa e indirecta) existentes en el mercado. Con lo
anterior, la plataforma MasterGeo sera capaz de entregar
una venta potencial mensual en cualquier lugar de
México, ingresando de manera on demand variables de

microlocalizacion: superficie del local y tipo de localizacion.

3. Busca proximidad y facil alcance para tu consumidor.

Partiendo del analisis que hayas hecho de tu
consumidor, ahora busca hacerle llegar a tu cliente la
mejor experiencia de compra. Analiza cuanto tiempo
estaria dispuesto a caminar o moverse en automoévil
desde su hogar o trabajo a tu local, ¢5 minutos,

10 minutos? ¢Tu giro puede estar enfocado como local
de paso o de destino o de ambos? En este sentido
puedes realizar estos primeros filtros, con la finalidad
de comenzar a buscar el local adecuado para tu
mercado. Existen otros factores de vital importancia
llamados generadores de trafico, que también

PROXIMIDAD Y

ESTUDIA A TU
COMPETENCIA

te pueden ayudar a que el consumidor tenga un
acercamiento organico, algunos ejemplos:

O Si el local es de paso, {cuenta con estacionamiento
o posibilidad de estacionarse cerca?

O ¢Existen aglomeraciones cerca de la zona
(mercados ambulantes, eventos, reuniones
religiosas, colegios, etc.)?

O La facilidad de acceso al local.

O Anticipar posibles obras publicas de la zona.

DO Considerar el crecimiento de la zona a corto
y mediano plazo.

En Farmacias La Generosa, ademas de poder visualizar
informacion georeferenciada, la plataforma nos permite
definir las zonas de influencia a través de “isécronas”
(delimitaciones en funcion del tiempo que destinaria

el consumidor para acercarse a nuestras farmacias y
consumir), asi como generadores de trafico que presenta
esta area de influencia.

4. ¢Qué pasa con la competencia?

La competencia, aunque muchos podriamos pensar
que es un detractor, si cuentas con un analisis a detalle,
puede volverse un generador de tréafico y con ello, una
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iTODO LISTO!

CARACTERISTICAS
DEL LOCAL

posible conversion de clientes. Para lograr este efecto
debes en todo momento ofrecer un valor agregado
que te ayudara a ser el mejor. En el caso del giro de
farmacias, la suma de competidores es beneficio para
todos, ya que se conforma un corredor comercial de
farmacias y, por lo tanto, los clientes saben que en esa
zona pueden encontrar el producto que necesitan.

A raiz de nuestra experiencia, hemos manejado de
manera optima la particién del mercado, sin que se
pueda ver afectada la venta de nuestros puntos.

5. Toma en cuenta las caracteristicas de tu local
Debes preguntar al franquiciante las condiciones
6ptimas de la locacion, por ejemplo: metros de frente,
metros cuadrados, cajones de estacionamiento, tipos de
anuncios permitidos, si debe contar con una regulacion
especifica, asi como la normatividad legal que deben
cumplir, entre otras. Es importante que puedas anticipar
estos puntos ya que por lo menos tu franquicia estara 5
afos en esta locacion; si el local cuenta con vicios ocultos
0 no esta regulado puedes tener problemas a mediano
plazo y tu negocio estaria en un riesgo irreparable.

6. Piensa en la Big Data y reduce riesgos
Como puedes observar, son muchos los factores a



tener en cuenta antes de tomar una
decision. Es por eso que también
existen diferentes herramientas
gratuitas y al alcance de todos (INEGI,
por ejemplo), y otras especializadas
que pueden ayudarte a elegir con

el menor riesgo. En cualquier caso,

el estudio de todos los factores
anteriores aportan a la hora de tomar
una decisién sobre la locacién,
teniendo en cuenta en todo momento
que también el éxito del negocio
depende de otros factores como la
buena operacién de la franquicia, asi
como el acompafiamiento adecuado
del franquiciante.

FARMACIAS
GEOINTELIGENTES

La relacién entre La Generosa y la
plataforma MasterGeo tiene por
objetivo principal el estimar de manera
online la venta mensual que tendrian
las nuevas farmacias de La Generosa,
utilizando algoritmos matematicos e
informacion georeferenciada del tipo
demografico, socioeconémico, comercial
e inmobiliario a nivel nacional. Gracias a
esto, y a la experiencia en expansion de
la franquicia, hemos podido resolver los
siguientes cuestionamientos:

O ¢Cual sera la venta esperada y
canibalizacion de mis nuevas
farmacias a nivel nacional?

0 ¢Quién es y donde esta mi
competencia directa e indirecta?

O ¢Donde estan los puntos comerciales
actuales y futuros que serian de éxito?

0 ¢Doénde esta el crecimiento de las

ciudades? ¢Donde estén las nuevas
zonas geograficas que representan
oportunidades exitosas de
localizacion futura?

0 ¢Como acelerar la estrategia de
expansion y crecimiento?

Entre otras preguntas, la idea es poder
entender las localizaciones con respecto
a su entorno y los comportamientos de
las zonas analizadas.

Para calcular la estimacion de venta
para nuevas farmacias, Georesearch
elabora un modelo geoestadistico

que es entrenado y calibrado con las
ventas historicas y la clasificacion de
puntos de venta de toda la red de
Farmacias La Generosa junto a variables
demogréficas, socioeconémicas y
comerciales de las areas de influencia
de la red actual de farmacias.

Entonces, ¢cudl es la clave de La
Generosa a la hora de localizar una
nueva sucursal?

El concepto que esta detras de

todo este desarrollo es denominado
Geointeligencia de Informacion, el

cual permite resolver problematicas

e incognitas para sectores de retail,
consumo masivo, e-commerce e
inmobiliarios, mediante el uso de
tecnologias que capturan, integran y
transforman informacion a través de toda
la data que se ha generado a lo largo de
la experiencia, con el objeto de predecir
comportamientos comerciales con altos
niveles de asertividad, como es en el
caso de Farmacias La Generosa. [

Farmacias

¢ Es un nicho “anti-crisis”, porque la
salud siempre sera prioridad, algo
que trasciende los

cambios econémicos.

* Farmacias Geointeligentes, ya que
predecimos comportamientos del
mercado para localizar un punto de
venta exitoso.

* Modelo “llave en mano”, en
donde el franquiciatario es
asesorado desde la busqueda
del local, tramites regulatorios/
gestoria, proyecto arquitectonico,
capacitacion y seleccion de su
personal.

* Cero regalias.

¢ Plan de
acompafnamiento
para llegar a los
objetivos deseados.

Las mejores instalaciones

del mercado al contar con
farmacias y consultorios de
primera calidad. Nuestro
negocio no tiene temporalidad,
ya que nuestros productos se
consumen durante todo el aio.

APERTURA DE LA EMPRESA:
CREACION DE LA FRANQUICIA:
FRANQUICIAS EN MEXICO:
FRANQUICIAS EN EL EXTRANJERO:
SUCURSALES PROPIAS:
SUCURSALES FRANQUICIADAS:

MONTO DE INVERSION:
COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:

CUOTA DE FRANQUICIA:

CUOTA DE REGALIAS:
CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS:

Eloisa Sanchez Diaz /Alan Maya Dominguez
- 554822 3090 / 55 6783 1091
ventas@franquiciaflg.com
www.farmaciaslagenerosa.com.mx/
franquicias

FranquiciasFLG

@franquicias_flg




OPERAGIONES

== Steren

Las posibilidades de movilidad laboral fuera de
las grandes ciudades han detonado una nueva
tendencia de reacomodo de un segmento de
la poblacion en México.

Un importante numero de personas ha

optado por alejarse de las grandes urbes para
establecerse en ciudades mas pequefias,
aprovechando la oportunidad de trabajar a
distancia, con el objetivo de mejorar su calidad
de vida. Este camino también ha sido adoptado
por las empresas que se estan adaptando a los
nuevos tiempos, en busca de oportunidades.

LEONARDO STEREN
CEO de Steren

Es licenciado en Administracion

de Empresas y cuenta con dos
Diplomados en Alta Direccion por

el IPADE Business School (Instituto
Panamericano de Alta Direccion

de Empresa), asi como por la IE
Business School (Escuela de Negocios
en Madrid). Se ha desempefiado
profesionalmente como director
general de la empresa por mas de 30
afos, siendo esta una empresa familiar
con 65 afos de existencia en México.

Don Manuel Steren,
Fundador

DESDE 1992

_CREC'IMIE'N‘I'
‘EN'POBLACIONES

PEQUENAS

Adaptandose-a-un;
mercado diferente
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nte el fenémeno de la

movilidad, la necesidad de

hacer crecer los negocios y un

ambiente con pocos incentivos

economicos para la inversion,
es necesario ser innovador.

Las grandes ciudades son atractivas

para iniciar proyectos de negocios, por

la cantidad de poblacioén, la diversidad

de comercios y el ingreso disponible.

Por estos motivos, vemos que grandes
franquicias nacionales e internacionales
crecen en lugares como CDMX,
Guadalajara y Monterrey, y posteriormente
se desplazan a otras ciudades con
poblaciones medianas.

Para lograrlo, estas empresas adaptan
sus modelos de negocio buscando
extender su presencia a nivel nacional
para expandir sus operaciones. Esto

es algo benéfico, ya que impulsa la
generacion de empleo, la disminucién
de problemas sociales y provoca una
importante reactivacion economica que
favorece tanto a las poblaciones, como
a las empresas.

El optimizar el entorno y contar con
herramientas de calidad para dar

un estilo distinto a los espacios es
necesario para mejorar la vida de las
personas. Es por eso que Steren decidio
disefar y crear el modelo de franquicia
100x100, el cual ofrece a las familias

de estas comunidades el acceso a las
soluciones en tecnologia, sin necesidad
de que tengan que recorrer grandes
distancias para conseguirlas.

TODO EMPEZO...

Con dedicacion y objetivos muy
claros, don Manuel Steren, un
hombre emprendedor, con visién
y compromiso, decide dar un giro
al negocio familiar de zapatos, al
comenzar a comercializar bulbos
y bocinas. Es asi como nace
Electronica Steren en la calle de
Republica del Salvador #20, en el
Centro de la Ciudad de México.

Con 65 afios de trabajo duro

y constante, se ha logrado
desarrollar con éxito la expansion
del negocio con mas de 400
tiendas y 1,500 puntos de venta en
el territorio mexicano, ademas de
20 tiendas en el extranjero.



ANALISIS ECONOMICO/DEMOGRAFICO EN POBLACIONES DE 100,000 HABITANTES 0 MENOS El auge del comercio electronico y las

telecomunicaciones impulsé la diversificacion de
la marca con modelos de negocio que satisfacen

Segun el Estudio sobre la Demografia de los Negocios 2020 (EDN), entre mayo de 2019 y septiembre de 2020, diferentes demandas, como Steren Profesional (tiendas
nacieron 619 mil 443 establecimientos que representan 12,75% de la poblacién de negocios del pais. Solo el ubicadas a pie de calle en zonas comerciales dentro
sector Comercio presentd 13,75% de nacimientos de establecimientos en México. de las ciudades mas importantes de México), y Steren

Shop (con presencia en plazas comerciales).
ESTADO MUNICIPIO POBLACION CENSO 2020 PIB 2018 ($) PIB PER CAPITA ($)

Nuevo Le6n Linares 84,666 9,439,000,000 111,485 G RAN D ES So LU C l o N gs
Coahuila Parras 44,472 PRS00 i EN CIUDADES PEQUENAS

Tamaulipas Valle Hermoso 60,055 4,818,800,000 80,240 . ]
: Utilizando modelos de simulacion y geolocalizaciéon
CDMX Milpa Alta 152,685 11,672,000,000 76,445 . ) .
se analizaron nuevos puntos ideales para ubicar
Zacatecas Villanueva 31,558 2,280,400,000 72,261 .
sucursales. Como resultado de esto, surgio el proyecto
Tabasco Jalpa de Méndez 91,185 5,625,200,000 61,690 A . .
para poblaciones pequefias Steren Profesional 100x100,
Tabasco Teapa 58,718 3,544,600,000 60,366 . L, .
el cual ha sido un éxito y ha superado las expectativas
Tabasco Cunduacan 137,257 8,243,400,000 60,058 de la marca y de sus franquiciatarios.
Tabasco Huimanguillo 190,885 10,942,200,000 57,324
Tabasco Nacajuca 150,300 7,776,000,000 51,737 Tras revisar datos demograficos a partir del ingreso
México Apaxco 31,898 1,648,600,000 51,683 per céapita (PIB) en distintas poblaciones del pais, se
Meéxico Tlalmanalco 49,196 2,512,200,000 51,065 vislumbro la oportunidad de negocio en poblaciones
Chiapas Arriaga 41,135 2,032,300,000 49,406 con menos de 100,000 habitantes y la posibilidad de
Tabasco Centla 107,731 5,291,800,000 49,120 contribuir con un desarrollo econémico mas equilibrado
Chiapas Huixtla 53,242 2,590,800,000 48,661 en diversas regiones de la republica mexicana.
México Coyotepec 40,885 1,982,600,000 48,492
- Puebla Xicotepec 80,591 3,657,800,000 45,387 De esta manera, desde 2019 Steren decidié enfocarse
= N .
S Puebla Izicar de Matamoros 82,809 3,657,100,000 44,163 en estas pequefias urbes, después de adecuar
g Chiapas Pichucalco 31,919 1,408,100,000 44,115 el mOde’lo de negocio para abatir los costos de ,
% o operacion, buscando tiendas de 100 m? como maximo
0 México Capulhuac 36,921 1,625,900,000 44,037 .
= i en estas poblaciones.
c México Amecameca 53,441 2,242,400,000 41,960
o
—
0] México Xonacatlan 54,633 2,258,300,000 41,336 S L. . . .
& La regalia inicial también se ajustd de 200 mil a 100
e Guerrero Petatlan 44,583 1,819,700,000 40,816 . . .
9o mil pesos para hacer el proyecto mas atractivo para
o ED ittty e (EZCAnbe LU los franquiciatarios. Ademas, la inversion inicial, por
v Meéxico Tequixquiac 39,489 1,541,800,000 39,044 consiguiente, bajé de alrededor de 1,5 millones a 800
mil pesos en inventario, facilitando el arranque del
Los datos muestran parte de la informacién que permitio determinar el potencial de negocio en negocio y el retorno de la inversion.
poblaciones de alrededor de 100,000 habitantes, con el objetivo de elegir aquellas en donde se podrian
ubicar las siguientes franquicias. Por ultimo, se revisé el disefio y costo de la tienda,

procurando, ante todo, la modernizacion y facilidad de
instalacion; se penso en emplear mobiliario modular

106



ber=nd

que pudiera adaptarse a espacios
limitados maximizando su capacidad y
ofreciendo al mismo tiempo la mejor
experiencia para los clientes.

EI EDN 2020 revela que los estados
donde hubo mayor niumero de
apertura de negocios coinciden
con la ubicacion de muchas de

las ciudades donde se abrieron
franquicias Steren Profesional
100x100: Puebla, Estado de México,

Chiapas, Tabasco, Sinaloa, Michoacan,

Nuevo Leon, entre otras.

Este es un ejemplo de cémo una
empresa puede flexibilizar su modelo
de negocio para adaptarse a los
mercados pequefios, contribuyendo al
crecimiento de estas poblaciones.

UN NUEVO
FORMATO DE
FRANQUICIA

O Ideal para satisfacer a ese nicho de

clientes que se encuentra alejado
de las grandes ciudades, a quienes
les es dificil adquirir productos de
primera necesidad.

O Con requisitos de espacio e

inversion mas accesibles ha sido
posible tener éxito en lugares cuya
poblacion es reducida.

O Los costos de arrendamiento en

estas poblaciones también son
menores, haciendo el negocio
mas rentable y facilitando a los
franquiciatarios conseguir locales. [

Steren

Inventario menor
Retorno de inversion mas rapido

Negocio estable y exitoso

Soluciones en tecnologia a
poblaciones con aproximadamente
100 mil habitantes, brindando

la misma calidad en productos,
atencion y servicio.

Crecimiento econémico, desarrollo
y apertura de oportunidades de
trabajo formales.

APERTURA DE LA EMPRESA:
CREACION DE ESTA FRANQUICIA:

FRANQUICIAS EN MEXICO:
SUCURSALES FRANQUICIADAS:

MONTO DE INVERSION

COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA

CUOTA DE FRANQUICIAS

CUOTA DE REGALIAS:
CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS:

Carlos del Angel, Director de Retail
carlos.delangel@steren.com.mx
(55) 5354 2200 ext: 2300

Patricia Gutiérrez, Gerente de
Comercializacion
patricia.gutierrez@steren.com.mx

- (55) 5354 2200 ext: 2305
www.steren.com.mx

@Steren.Mexico

@steren.oficial
«f @steren.oficial

@Steren_Mexico

/STERENMEDIA




COLLISION

Los manuales de operaciones son
basicos si estas pensando en adquirir

una franquicia. A continuacion, te
hablaremos de su uso y su importancia.

Si eres franquiciatario o te interesa serlo,
asegurate de que la marca de tu interés
cuente con ellos. Si eres franquiciante y
no cuentas, al menos, con uno, es hora de
poner manos a la obra para resolverlo.

MANFRED BRANDES
CEO de Fix Auto México

Con casi 30 afios de experiencia en
el campo de las reparaciones de
hojalateria y pintura, este empresario
y visionario introdujo al pais la pintura
de dos componentes automovilisticos,
y siempre ha estado preocupado por
mejorar el desarrollo de su negocio

a través de la rentabilidad, la calidad
de sus equipos y la mano de obra de
esta industria.

DESDE 2020
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as franquicias hoy tienen un gran
peso en el mundo de los negocios, y
esto es debido al “éxito garantizado”
que suelen tener. Ahora bien, en
muchos casos, este modelo es
tan redituable debido a que, en el fondo,
se trata de replicar lo que funciono bien en
un primer momento. Es por eso que contar
con un conjunto de manuales en donde
se expliquen los pasos a seguir es ideal
para lograr los objetivos planeados. Asi, la
existencia de estas herramientas es la base
para transmitir los conocimientos ya probados
que logran el resultado deseado, homogéneo
y estandarizado que le es propio a las buenas
franquicias.

Pero vayamos por partes. Para comenzar,
debemos resolver las preguntas basicas. ¢Qué
es un manual? ¢Por qué emplearlos? {¢Qué
tipos de manuales se consideran basicos para
cualquier franquicia? ¢Cuales son los requisitos
fundamentales para un manual exitoso?

EL ABC DE LOS
MANUALES

Un manual es un instrumento de control

sobre la actuacion del personal, pero también
es algo mas, ya que ofrece la posibilidad de
dar una forma mas definida a la estructura
organizacional de la empresa. De esta manera,
pierde su caracter nebuloso y abstracto para
convertirse en una serie de normas definidas.

éPor qué emplearlos? Por un lado, debido a

que es una gran ayuda para el personal que

las instrucciones sean definidas. Por otro,

porque sirve para aclarar funciones y
responsabilidades, definir procedimientos, fijar
politicas, proporcionar soluciones rapidas a
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los malentendidos y mostrar el modo en que puede LOS PR'NC'PALES 2. El manual de negocio: en este documento se

contribuir el personal en el logro de los objetivos Las guias mas importantes con las que deberia operar describe en qué consiste el negocio y cuales son
organizacionales, asi como sus relaciones con otros una franquicia son las siguientes: las claves de éxito. Se trata de explicar claramente
empleados. como opera y funciona el negocio.

1. Manual de induccion: es aquél que estd enfocado
Los manuales administrativos liberan a los en el franquiciatario. Aqui se le detallan y describen 3. El manual de administracion: este volumen explica
administradores o gerentes de tener que los aspectos operativos y sus responsabilidades y desarrolla los temas centrados en cémo se
repetir explicaciones o instrucciones similares. con sus obligaciones, tales como el pago de administra la franquicia. Incluye temas relacionados
La uniformidad, la accesibilidad y la reflexién estan regalias, fondos de promocién y publicidad, asi con el personal, los calendarios, la contabilidad del
entre sus ventajas. como cualquier otra contraprestacion aplicable. negocio asi como su gestion fiscal.

4. Manual de operaciones: contiene un capitulo

LOS MANUALES EN CIFRAS de induccion dirigido a los colaboradores de
la franquicia e incluye, ademas, las actividades

puntuales de cada puesto en el desarrollo de los

El 90% de las empresas no cuentan con esta valiosa procesos operativos principales de la unidad.
documentacion y, del 10% que si la tienen, solo el
30/0 hace uso de e”a* 5. Manual de apertura: contiene la descripcion

detallada de las actividades y procedimientos que
debe realizar el franquiciatario para la apertura de
su unidad franquiciada, destacando el cronograma
o ruta de actividades, entre otros temas.

6. Manual de imagen corporativa: contiene la
descripcion detallada sobre los lineamientos
respecto a la imagen de la franquicia,
principalmente sobre el uso correcto del logotipo
y disefios, asi como las caracteristicas para la
fachada y el local.

10%
TIENE
MANUALES

Estos son los manuales basicos pero esta claro que
cada una de estas categorias estd conformada por
muchos mas. Por ejemplo, los hay para cada puesto o,
incluso, puede haber guias de imagen para diferentes

30/0 acontecimientos o productos. Es decir, los manuales

mencionados anteriormente son herramientas

90%
NO TIENE
MANUALES

LO USA generales que pueden estar compuestos por muchos
CO R R ECTAM E NTE otros documentos mas especificos. Y no olvidemos
*lldefonso Guajardo Villarreal, economista y entonces Secretario de que hay franquicias de todo tipo de negocio o rubro vy,
Economia, durante una conferencia en la Semana del Emprendedor, 2017. por lo tanto, cada giro tiene manuales especializados

que cubren las necesidades de su empresa.

110



Y MANUAL DE MARCA

REQUISITOS
BASICOS PARA
SU EXITO

O Deben estar escritos de manera
sencilla y clara para el nivel de los
usuarios del manual que se trate.

O Deben utilizar ayudas visuales
(organigramas, diagramas de
flujo, esquemas).

O Se debe controlar ESTRICTAMENTE
su distribucion.

O Es recomendable conservarlos
siempre actualizados a través de
revisiones periédicas que involucren
a los interesados

O Es util resaltar los cambios y las
revisiones.

O Se debe llevar un control de cada
manual (para asegurar que se estan
haciendo bien las cosas).

EN CONCLUSION

En el mundo de las franquicias los
manuales son una herramienta clave

LIRS MITEREARKE
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para el control, la estandarizacion
de procesos, la manera de
operar y el modo de administrar

el negocio.

]

Los manuales son caros de generar

y mas para una franquicia a nivel
global como nosotros, en Fix Auto,

ya que se tiene que
contar con los ejemplares
en diferentes idiomas.
Se deben “tropicalizar”
para cada pais y, a veces,
incluso generar algunos
nuevos dependiendo de
las leyes de cada uno

de los territorios en los
que se tiene presencia.
No obstante, estamos
convencidos de que
tanto su creacion como
su uso correcto puede
dar una ventaja enorme
a cualquier negocio que
los implemente, frente a

aquéllos que no lo hacen. [

£

system

COLLISION

En las franquicias todo se mide

por KPI ‘s, tanto de manera interna

como externa, para cumplir con
los objetivos trazados con las

aseguradoras, flotillas y clientes

particulares. Por ello, contamos
con software desarrollado para

integrar a toda la cadena de talleres
y tener el control de desempeiio y

resultados.

Se tienen aplicaciones para cotizar

de manera automatica
la reparacion.

Se cuenta

con equipos y
herramientas con
las principales
homologaciones

de plantas
armadoras en el
mundo y se entrega
un reporte

de calidad por cada
reparacion y una
garantia vitalicia.

Fix Auto entrega a su red

lineas maestras de negocio,
estandarizadas y consistentes,
una amplia red de proveedores
de equipos, materiales y partes
con las mejores condiciones
comerciales, capacitacion y por
supuesto nuestra marca con
prestigio internacional que
respalda nuestro trabajo.

APERTURA DE LA EMPRESA:
CREACION DE LA FRANQUICIA:

FRANQUICIAS EN MEXICO:
SUCURSALES EN EL EXTRANJERO:
SUCURSALES PROPIAS:
SUCURSALES FRANQUICIADAS:

CUOTA DE FRANQUICIA:

MONTO DE INVERSION:

COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:
CUOTA DE REGALIAS:

CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS:

Jaime Castillo Zetina

- (55) 8021 2581
franquicias@fixauto.com
fixauto.com

Fix Auto México
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OPERAGIONES

dmtarcna ena, 2 p-nr l:llcl-:';

¢Estas decidiéndote por una franquicia?
Antes de tomar tan importante decision,
recuerda que “quien solo mide el dinero,
no sabra como llego, ni por donde se fue”.
En el funcionamiento de una empresa, la
capacidad de evaluar el desempeno de
cada una de sus areas y procesos a través
de la medicion y el analisis es indispensable,
pues con este analisis es que podemos
identificar errores y potenciales fortalezas
de un mecanismo de trabajo.

EMILIO JIVIENEZ
MALVAEZ

Servicios & Logistica
Tin2Go

Universitario en la carrera de Actuaria
por la UNAM, es escritor apasionado y
matematico de formacion. Ha colaborado
con Servicios de Tintoreria y Logistica en
la modelacion de escenarios de negocio,
y apoyado en la estructura del formato
de franquicia, entre otros temas, los L ‘ :
relacionados con el arranque inicial iy

de operaciones como la prevision de l“—“ﬂ! “‘Eﬂ%
actividades de supervisién, monitoreo y \

medicion de resultados. ﬁ )
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TODO EMPEZO...

a evaluacioén y el andlisis de
datos son piezas esenciales para

llevar a cabo una tarea: medir Los antecedentes de Tin2Go forman

los resultados obtenidos, y el parte del nacimiento y desarrollo,

proceso que nos llevd a ellos. através de los afios, de Tintorerias
Esta es la clave para maximizar la eficiencia Max, que brinda servicios de limpieza
de dicha tarea. y cuidados de las prendas, ocupando
tecnologia y procesos novedosos.
La vision de negocio llevé a
incorporar a la tintoreria dos
procesos de lavado: el tradicional

En ese tenor, uno de los factores que
debes considerar al momento de elegir
una franquicia es planteandoles la
pregunta: ¢Qué tanta importancia le dan a Dry Clean y el sistema ecolégico
las métricas, la evaluacion y el monitoreo mas avanzado, Wet Clean, teniendo
en su negocio? Es decir, siempre es mejor una excelente respuesta por parte

escoger aquellos modelos de negocio de los clientes. Pero sabemos
que cuenten con la mejor estructura de que un negocio que no innova no
medicion de resultados. permanece, y fue asi que en 2001

se decidio franquiciar la marca y

A través del monitoreo podemos: ofrecer, ademas, otros servicios
1. Corregir las fallas de cierta tarea. com;_)lementaros ynecesarios.
Surgieron entonces otras marcas
El evaluar constantemente una Marca .
- bajo el ala ya experta de Grupo Max,
y sus franquicias como un todo, nos
ite identificar | marcas como Aqua Max (con un
permite identificar los errores que concepto ecolégico de ahorro de
pueden estarse llevando a cabo durante agua), Max Lavanderia (incorporando
su desempeiio, los cuales deben los servicios de planchado por
ser corregidos para que la tarea se docena y aseo de calzado), Max
desarrolle de la manera mas rentable y Costura (transformando la sastreria
eficaz posible. Para ello es primordial tradicional en un concepto moderno)
establecer los datos obtenidos y Y, por supuesto, Tin2Go, una extension
compararlos con los datos esperados, natural de Tintorerias Max que
identificar los desaciertos, y establecer satisface la demanda del total de

. . nuestros servicios pero con base
alternativas o soluciones de acuerdo con - -
. . en una aplicacion digital y atencion
los recursos disponibles. -
- . a domicilio. Tin2Go es nuestro
2. Identificar riesgos. Al conocer el DRIVE PARTNER, una franquicia

proceso que se emplea para una tarea,

de facil manejo que consiste en
ofrecer al franquiciatario una
licencia de marca con el aliado

| Tlmm de Tintorerias Max, mediante una

| ety i app, un centro de logistica y una

4 camioneta, y el franquiciatario podra

ofrecer el servicio a domicilio en la
zona asignada.

_Jl[niJJl[u:IIIr.ﬂnfll T .I' i
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podemos encontrar todos los puntos débiles
de ella, los cuales, si bien pudieron no haber
ocasionado percances, deben ser reforzados
para evitar problemas futuros que intervengan con
el correcto funcionamiento de la empresa, sus
franquicias y sus ganancias.

3. Mejorar el proceso. Una franquicia que se evalla
constantemente goza de la posibilidad de adaptarse
a las circunstancias, de establecer planes de trabajo,
de innovar, y crear las herramientas necesarias para

realizar un trabajo de calidad, eficiente y eficaz, que
pueda satisfacer las necesidades del publico al que
se dirige, y con ello garantizar un futuro prospero
para la marca y para sus franquiciatarios.

Asegurate de que la franquicia cuente con mecanismos
de control y métricas de sus procesos, pues hablara
de una Marca que esta al tanto de su situacién, de

las fallas que puede tener, y las mejoras que pueden
implementarse. Si una franquicia no lleva unas métricas
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adecuadas, puede estar perdiendo recursos importantes,
dejando pasar oportunidades en su segmento y tarde o
temprano no podra resolver o prevenir los problemas que
pueden suscitarse. Si los procesos de evaluacion no son
los adecuados, es hora de implementarlos.

A su vez, es importante que al buscar opciones para
invertir en una franquicia, ésta cuente con los procesos
de monitoreo correspondientes, para lo que es
necesario evaluarla constantemente.



Para hacer crecer una empresa

es vital conocerla, asi como estar

al tanto de su funcionamiento,

sus desafios, y sus posibilidades.
Establecer parametros, evaluar los
resultados, e implementar cambios
nos permitird hacer frente a las
dificultades, estar listos para enfrentar
cualquier situacion, y hacer progresar
nuestro negocio pues siempre hay
una manera de mejorar una empresa,

ya sea aumentando su alcance,

su efectividad, o el proceso en si.
Por ello es que nunca debemos
olvidar la importancia de la medicion,
que es un gran auxiliar para la
supervivencia de cualquier negocio.

“Lo que no se mide, no se puede
mejorar. Lo que no se mejora, se
degrada siempre”.

William Thomson Kelvin [

La unica empresa en México

que ofrece una amplia gama de
servicios en el cuidado de las
prendas y el hogar, con el respaldo
de la cadena lider, Tintorerias Max,
con 50 ainos de experiencia.

Somos la Gnica empresa

de servicios de Tintoreria y
Lavanderia que realmente procesan
todos sus servicios, a diferencia de
empresas que tienen una app, pero
magquilan con terceros.

Somos un innovador modelo de
negocio, donde el franquiciatario
genera las ventas, y Grupo Max
procesa y realiza todos los
servicios que sus franquicias
comercializan; de esta

manera, el servicio experto del
cuidado y la limpieza sigue
estando en nuestras manos, y
exponenciamos las posibilidades
de venta y crecimiento de
nuestros franquiciatarios.

Una franquicia que ofrece
la posibilidad de atender
por medio de servicio a
domicilio, en un territorio
otorgado, usando un
vehiculo de transporte y
una poderosa aplicacion,
servicios en el cuidado
de las prendas y el hogar,
como tintoreria, lavanderia,
alfombras, desinfeccion y
restauracion de calzado.

APERTURA DE LA EMPRESA:
CREACION DE LA FRANQUICIA:
FRANQUICIAS EN MEXICO:
SUCURSALES EN EL EXTRANJERO:
SUCURSALES PROPIAS:
SUCURSALES FRANQUICIADAS:

CUOTA DE FRANQUICIA:
MONTO DE INVERSION:

COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:

CUOTA DE REGALIAS:
CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS:

Rail Jiménez / Javier Olvera
- 5555310210

ventas@tintoreriasmax.com

www.tintoreriasmax.com

@tintorerias max oficial

@intoreriasmax_oficial



OPERAGIONES

Amigo lector, en este articulo presento
algunos puntos que ayudaran a conocer por
queé los negocios en general
—independientes o franquicias— buscan
expandirse y por qué las franquicias tienen a
la expansion como una de sus caracteristicas
principales; ademas, cual es la razon de su
éxito, ya que, al comparar sus logros con los
de sus colegas independientes, siempre les
sacan la delantera.

LUZ DEL CARMEN
LIMA LLERANDI
Directora General de

v
[ 4

Renting Apps
Pedagoga de profesion, socia
fundadora de la Franquicia Gruas
Gorilas, responsable de la expansion, ° o gpo
de la creacion de los Planes de LO q u e S| n 'f'ca
Negocio y, desde 2012, Directora
General de Renting Apps, donde se [ °
desarrollan y rentan CRM/BMS y Apps pa ra fra nq u lC' a ntes
moviles para empresas de cualquier
tamarnio, particularmente en franquicia.

) ° °
“Si lo has visto lo podemos recrear; si fra n u 'C' ata r' os
lo has imaginado lo podemos crear”.




spero que este editorial te resulte igual de intere-
sante si eres un consumado empresario que quiere
llevar su negocio al siguiente nivel convirtiéndolo
en franquicia, o si eres un emprendedor que esta
evaluando adquirir una para iniciarse como propie-
tario de un negocio. Me gustaria continuar con algo que, si bien
no es indispensable, es recomendable que lo sepa quien esté
explorando por primera vez el maravilloso mundo de las fran-
quicias y me refiero al origen de éstas. Si tu estabas pensando
que se dio en San Bernandino, California, por el afio de 1955
con una marca de hamburguesas, permiteme decir que no fue
asi, la realidad es que fue aproximadamente 100 afios antes,
cuando a Isaac Merrit Singer se le ocurrié la idea de otorgar
licencias de sus productos de forma masiva; pero écomo se
origino esta idea?, y épor qué a la fecha es una de las razones
por las que este modelo de negocio sigue creciendo? Singer
después de inventar y perfeccionar sus maquinas de coser,
se dio cuenta de qué poco impacto tendria su invento si cada
vez que vendia uno de sus artilugios tenia que capacitar a
sus clientes, y tampoco tenia capital suficiente para cons-

truir maquinas a la velocidad que su habilidad y la tecnologia
disponible le permitian. Existen registros anteriores que pueden
remontarnos a los inicios de esta era, sin embargo, la referencia
de Singer es la que se aplica cuando de franquicias modernas
se esta hablando.

Pero ¢existen reglas o un tiempo exacto para que una marca
deba considerar expandirse y convertirse en una franquicia?

En realidad, no, ya que como muchas cosas en los negocios,

se puede decir que hay mas arte que ciencia. Aun asi, en ferias,
convenciones o en palabras de algunos consultores especiali-
zados, se ha aceptado la regla establecida por el vox populi que
dice “3/2” 0 “2/3” y que no es otra cosa que: para franquiciar
se debe tener tres afios funcionando y al menos dos unidades
propias (matriz y una sucursal, por ejemplo), o bien, dos afios

operando y tres unidades funcionando (matriz y dos sucursales).

Particularmente no estoy en total acuerdo con esta regla, pues
conozco varias franquicias que han nacido de una matriz y que
fueron concebidas para ser franquicias aun incluso antes que la
matriz hubiera abiertos sus puertas; por supuesto que son las
menos y que a éstas el lograr sus primeros franquiciados les
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El origen de Renting Apps es,
como el de muchas otras cosas,
para cubrir una necesidad
desatendida. Al inicio de
Inciatus, nuestra empresa
primaria, nos encontramos

que ya contdbamos con un
buen bufete de servicios para
el desarrollo de franquicias;
nos sentiamos autosuficientes
y listos para conseguir la
estandarizacion de procesos

y procedimientos de cualquier
empresa. Sin embargo, cuando
preguntabamos a nuestros
clientes si contaban con alguna
plataforma de administracion

o0 gestion de sus servicios, la
respuesta era casi siempre
que no. Por lo tanto, en un
principio sugeriamos comprar/
rentar alguna de las muchas
alternativas que existen en el
mercado, pero las funciones
de “personalizacion” de esos
programas son muy limitadas.
Fue entonces (2014) que, tras
un proceso de aprendizaje,
decidimos entrar de lleno al
mundo de la informéatica y
desarrollar nuestras propias
aplicaciones: de gran potencia,
intuitivas, configurables y faciles
de operar.

www.inciatus.mx
rentig@inciatus.mx



BENEFICIOS DE FRANQUICIAR TU MARCA 0 DE ADQUIRIR UNA FRANQUICIA.

EMPRESARIOS

EMPRENDEDORES

El 90% de los negocios del mundo carecen de procesos y procedimientos y sélo el 3% de los que si los
tienen, los usan. Personalmente no conozco ninguna franquicia que no cuente con algin acervo empresarial,
es decir, caen en ese 10% de los que si los tienen; sin embargo, también conozco algunas que tienen sus
manuales y no los ocupan, y es extraordinariamente facil identificarlos con una somera revision de sus

Estados Financieros.

La posibilidad de permanencia y supervivencia de los negocios franquiciados es mayor que para las marcas
independientes. Se estima que mientras el 80% de los negocios independientes que abren no llegaran a 2

afos de vida, las franquicias van mas alla de los 5.

Facilita el crecimiento, financieramente es mas
econdmico transformar la marca en franquicia que
abrir una sucursal.

Para una empresa franquiciante, la rentabilidad

que obtiene es de 3 0 4 a 1, es decir, el EBITDA que
obtiene de las contraprestaciones cobradas a sus
franquiciatarios deberian equivaler a operar 3 uni-
dades propias, y la inversion inicial para cada una de
estas nuevas unidades es practicamente de cero.

Las franquicias deberian demostrarte la economia
de escala que han logrado, y con estos beneficios
es mas barato abrir una unidad franquiciada

que una independiente. Lo recomendable es
equiparla con lo mismo que esta probado

por el franquiciante como lo r io para
ofrecer calidad, ser eficiente, y obtener la mayor
rentabilidad. Recuerda: lo barato puede salir caro.

Negocios de cualquier tamaiio deben atender
minimo 5 areas: Desarrollo y Capacitacion,
Recursos Humanos, Operaciones (incluye
desarrollo de proveedores), Administracion

y Finanzas, Marketing y Publicidad.

Ejercicio: Elije tres de estas areas y asume que las
cubriras tu como independiente y las otras dos
las confiaras a un par de gerentes con sueldos
de mercado; te garantizo que el resultado de esto

siempre sera mayor a lo que pagaras por regalias.
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costd mas trabajo que aquéllas que cumplieron alguna
de las ecuaciones mencionadas. ¢Por qué invierto
espacio en esto? Para no desmotivarte. Si tienes un
concepto de negocio que es rentable y también es
duplicable, no esperes a tener una sucursal para buscar
franquiciar, mejor invierte capital en un buen despacho
de consultores que te ayude a estandarizar tu negocio,
a prepararte a ti para ser franquiciante y atender a

tus franquiciados. Si quieres emprender y encuen-

tras una franquicia que llame tu atencion, pero que

no cumple alguna de las reglas “2/3” 0 “3/2”, no la
deseches e investiga mas sobre sus caracteristicas
antes de tomar una decision.

Empresario, toma en cuenta que no todo es franquiciable;
un Plan de Negocios podria ayudarte a identificar las
posibilidades de éxito que tendrias al franquiciar. Como
minimo es recomendable considerar estos dos puntos:

1.- Tu empresa debe ser duplicable en sus principales
ventajas competitivas. Alguna ocasion de visita en

Costa Rica, el propietario de Freddo Fresas, un exquisito
lugar para comer fresas con crema o tomar un café
chorreado, pero aun mas para admirar la majestuosidad
del Volcan Poas (Alajuela, C.R.), me pidié mi opinion para
franquiciar su restaurante y llevarlo a otras provincias o
incluso paises. Su idea era viable excepto por algo: en
un sencillo estudio de mercado realizado ese mismo dia
ahi con algunos de los comensales, descubrimos que
mas del 90% de los clientes que lo visitaban, lo hacian
simplemente por la hermosa vista que desde Freddo
Fresas podian disfrutar; por supuesto no dejaban de
lado la atencion que recibian de Freddo, los deliciosos
platillos, el café y las fresas de campeonato (que yo creo
que eran importadas de Guanajuato, México).

2.- Estar dispuesto a cambiar de actividad pre-
ponderante. Siguiendo con el amigo Freddo y asumiendo
que hubiera nacido —como muchas franquicias mexi-
canas— con un sencillo pero exitoso puesto de fresas con
crema y decidido establecerse en un local con mesas y



personal para atender a sus clientes y asi convertirse en
restaurantero, cuando se declare franquicia y se ostente
como tal, entonces sera un Franquiciante y, si desea

ser exitoso, debera asumir que de atender a cientos de
clientes cada dia, sus obligaciones pasaran a atender a
solo algunos pocos: sus Franquiciados.

Es diferente expandirse siendo una franquicia o hacerlo
a través de la figura de sucursales. Una de las dife-
rencias mas evidentes es quién estara al frente de

cada una. Las sucursales casi siempre pertenecen a
los mismos socios que dieron origen a la marca, y las
deben poner en manos de gerentes ante la imposibi-
lidad de estar en dos lugares al mismo tiempo (algo

como lo que Singer identifico). Las franquicias, por otro
lado, casi siempre son atendidas por sus propietarios,
muchas veces emprendedores, que reconociendo no
contar con todas las habilidades que requieren los
negocios, prefieren apoyarse en un consorcio con una
marca ya probada.

Para considerar franquiciar o adquirir una franquicia las
siguientes caracteristicas son indispensables:

O La marca debe operar de una manera estandarizada
y contar con Manuales de Procesos y Procedimientos
para al menos las siguientes areas: Recursos Humanos,
Operaciones Diarias, Administracion, y Publicidad.
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O Debe ser una marca exitosa, reconocida y, muy
importante, registrada ante las autoridades correspon-
dientes (IMPI en México).

O Contar con un Marco Juridico.

O Tener un Plan de Difusién y Publicidad y un Plan de
Expansion Territorial.

Adicional a lo anterior, empresarios (franquiciantes)
y emprendedores prospectos a franquiciados deben
conocer los alcances de los términos “region” y
“territorio” (comunmente zonas de exclusividad
para que el franquiciado explote la marca y aplique
todo el know how que le transmita el franquiciante).
Para avanzar un poco en este tema, aqui un par de
contextos para estos términos.

Region: area o extension geografica —generalmente
mayor a los territorios— en la que los franquiciados
pueden instalar una o mas franquicias unitarias o
incluso una Franquicia Maestra con el derecho a subli-
cenciar la marca. Un ejemplo podria ser: FREDDO
FRESAS, marca ficticia de origen americano, otorgo

a Luz del Carmen Lima toda la region México para
que expanda la marca a través de otorgar franquicias
unitarias en territorios que ella decida con base en su
experiencia y conocimiento del pais.

Territorio: area o extension geogréfica tipicamente
de menor tamafo que las regiones de una marca. Es
comun que en un territorio sélo haya una franquicia,
no obstante, en ocasiones en un territorio hay mas
unidades, pero en estos casos casi siempre son del
mismo franquiciado.

Lo deseable es que Franquiciantes y Franquiciados
respeten los limites de estas zonas (regiones y
territorios) siempre de acuerdo a lo establecido en
los Contratos de Franquicia.Si deseas emprender

y expandir un negocio, el tiempo que dediques a
investigar y reflexionar sera tiempo bien invertido, ya
que muchas veces éstas son decisiones de vida. [
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Mas que un logo o un nombre, una marca
es una manera de generar experiencias
que comparte la empresa con sus
clientes tanto internos (empleados)

como externos (consumidores). Ayuda a
conseguir relaciones fuertes, creibles y
duraderas. Sin embargo, es indispensable
desarrollar una estrategia de negocio,
producto y comunicacion.

LIC. ALFONSO
JOSE BARRADAS

SAAVEDRA s
Director General de Shifu FU ER l E Al '
El empresario veracruzano, licenciado ‘

en Derecho por la Universidad Villa

Rica, es fundador y Director General R ' e
de SHIFU ES BARATISIMO en

México. Miembro del consejo de la

CANIRAC; mesa directiva 2014-2015.

Al ver la aceptacion del modelo de

prtc M Descubre como tene
| consumidores fieles

DESDE 2015 L
NOMINADOS AL PREMIO NACIONAL )
MEJOR FRANQUICIA (2018) | o .




ivimos en un mundo saturado
de productos, servicios y
experiencias. En este entorno,
es cada vez mas dificil para
los consumidores diferenciar
entre productos o servicios, y que las
marcas puedan sobresalir de entre las
demas. Enfrentados a posibilidades de
elecciodn infinitas, los consumidores
buscan atajos y reafirmaciones rapidas
que garanticen que sus elecciones seran
las mas adecuadas para ellos. Aqui es
donde entran las marcas. Una marca
es una promesa en torno a su propio
compromiso: por ejemplo, BMW ofrece
el disfrute en la conduccion de sus
automoviles; Apple propone innovacion
en tecnologia; IKEA se compromete a dar

disefio a bajo precio; y Shifu es Baratisimo

promete productos de calidad a un bajo

costo. Cuanto mas fuerte es la marca, mas

facil es reconocer su promesa.

VALOR DE MARCA

Cuando entramos en contacto con una
marca, interiorizamos su promesa. Asi,
cuando buscamos un producto o servicio,
preferimos aquéllos cuya propuesta

se ajusta a nuestra necesidad como
consumidor, o bien, nos han dejado claro
su valor de marca. ¢Y a qué nos referimos
con “valor de marca”? A la percepcion
que una marca desea obtener del
consumidor. El valor de marca se obtiene
a través de una experiencia, al momento
de la compra. Para conseguir una
experiencia satisfactoria de una compra,
es de suma importancia que la empresa
realice diversas estrategias de mercado,
publicidad, y nuevas tendencias, asi como
un correcto branding, joven y fresco.

Este ultimo punto es fundamental,

ya que se puede definir como el proceso
de construccion de la marca. Su
finalidad es generar sensaciones
asociadas a la identidad visual. Su
importancia radica en estos tres
aspectos esenciales:

1. Da una identidad clara a los productos,
diferenciandolos de cualquier otra oferta
0 promocion similar.

2. Funciona como un indicador de calidad
que nos hace recordar una marca,
llevandonos a confiar y creer en ella.

3. Comparte los valores con los que nos
identificamos y los asocia a la marca.

En el branding, esto es importante porque

tenemos que hacernos preguntas concisas.

Por ejemplo, écdmo nos ve nuestro
publico? o écomo queremos que nos vea?
Otra de especial importancia es éa dénde
queremos llegar? Al cuestionarnos esto,
podemos saber qué tipo de estrategia
debemos adoptar, marcando con claridad
los puntos en que podemos mejorar

para llegar a la meta. Y, en este proceso,
debemos dar peso a las cualidades de

la marca en si, para que el cliente pueda
conocer sus valores y vision.

De esta manera, dicho ejercicio de
construccion de la marca vale para todos
los casos: la idea es diferenciarse de las
demas y estar siempre presentes en el
horizonte de nuestro publico.

Durante la experiencia de compra, se
puede captar la percepcién (positiva

0 negativa) que se tiene de la marca.
Este sera el resultado de la gestién y
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construccion de la marca o Branding. Se
encontrara un valor de marca positivo
cuando el producto o servicio haya
satisfecho las necesidades y expectativas
proyectadas por la marca. Por el contrario,
sera negativo cuando haya una mala

gestion de la marca. Esto podria repercutir

en el interés de los consumidores por el
producto o servicio.

El nacimiento de una marca tiene un
aspecto sentimental enfocado a crear
pertenencia en el publico. Su propdsito
general es fidelizar a los clientes y atraer
a usuarios que aun no son consumidores,
pero pueden ser clientes potenciales.

Es por esto que nunca se debe ignorar
este enfoque para que el publico sea fiel
y sea quien hable de la marca, comparta
referencias y motive a otros a que sean
parte de la comunidad.

POSICIONAMIENTO
DE MARCA

Al cubrir estos puntos, lograremos un
buen posicionamiento de la marca, pero...
équé es este concepto? Por afios se

ha generado una erronea idea de que
Branding y Posicionamiento de marca

son sinonimos. No obstante, el primero

se enfoca en la visibilidad de una marca
vinculado de modo directo al nombre y
logotipo de la misma; el segundo es el
resultado de este proceso.

El posicionamiento es un concepto integral
que se relaciona con el nivel de las ventas,
la cuota de mercado, la frecuencia de uso
de los productos o servicios, la valoracion
positiva de los usuarios y la solidez y el
liderazgo en general.

TODO EMPEZO...

En 2011 naci6 Toto es Baratisimo.
Su primer local se abrié en la
ciudad de Veracruz, dentro de un
supermercado. Se trataba de un
proyecto de negocios de venta al
mayoreo y menudeo de articulos

de linea y de temporada a bajo
costo y de excelente calidad.

Bajo el modelo de “todo a un mismo
precio”, se establecié con un perfil
accesible de seis rangos de precios
fijos. En tres afios se abrieron méas
tiendas en Veracruz. Posteriormente,
para ayudar a otros a emprender
sus negocios, el nombre Shifu es
Baratisimo surgié para guiar a
quienes nunca habian tenido un
negocio propio, acompafarlos con
el apoyo de un “maestro”. Y es que
Shifu es un término chino que se
traduce como “padre adoptivo”:
quien guia los pasos del alumno para
permitirle crecer como persona.

De esta manera, actualmente hay
mas de 100 sucursales activas en
México. En 2019, se abrieron otras
en Colombia y Guatemala. Hoy en
dia, también hay sucursales en
Costa Rica, Ecuador, El Salvador,
Espafay Perd.
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ESTRATEGIA DE VENTA

Un factor relevante para el posicionamiento de una marca es la venta del producto o servicio. Para lograrla,
se necesita una correcta estrategia de venta, es decir, un proceso estratégico creado para cumplir los
objetivos comerciales de una empresa. A continuacion, mencionamos siete estrategias para vender mas:

ARER K

CONOCER EL PRODUCTO O SERVICIO

Como vendedor, tu eres el producto. Tienes que saber comunicar el valor que representas para
tener éxito. Conviértete en un apasionado de tu producto. Debes conocerlo perfectamente bien
para destacar sus beneficios. Cuando te estas vendiendo, no debes preocuparte por el dinero:

tu responsabilidad principal es educar a los demas y transmitir el mensaje central de tu marca.

SER EFECTIVO

Ofrecer a cualquier individuo un producto puede causar una pérdida de tiempo, ya que no
todas las personas a las que se les ofrezca dicho producto o servicio querran adquirirlo.

Por este motivo es necesario revisar bien a qué tipo de audiencia se le va a ofrecer el producto.

CONOCER MAS A FONDO SUS PROSPECTOS
Esto se refiere al interés de la marca por ponerse del lado del consumidor, asi como demostrar
el interés que se tiene hacia sus gustos y deseos.

PONER ATENCION A LOS DETALLES

En este punto es importante no sélo enfocarse en las necesidades del consumidor sino también
en las expectativas del mismo. Para ello, se debe conocer qué es lo que los consumidores
esperan de un producto o servicio.

CUMPLIR CON LO QUE SE PROMETE

Si vas a ofrecer algo con tal de llevar a cabo la venta, mas vale que lo cumplas. De lo contrario,
una mentira te llevara a otra hasta que se convierta en una bola de nieve que no podras parar.
Se trata de construir credibilidad, no se puede tener éxito en los negocios si se carece de
ésta. Las marcas mas reconocidas pueden presumir de sus productos, ya que a lo largo del
tiempo se han hecho conocidos y creibles. Por ello, una buena atencion al cliente es el sello de
credibilidad de la empresa. Confianza + Experiencia = Credibilidad
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Dentro de estos aspectos, podemos encontrar el
reconocimiento de marca, es decir, qué tan conocida
es por los consumidores y qué tanto saben de ella.

A continuacion detallamos seis factores de especial
importancia para realizar una buena estrategia de
posicionamiento de marca:

1. Descubrir las necesidades y preferencias

del consumidor

Lo ideal es hacer un estudio que permita detectar

el nivel de visibilidad y autoridad actual de la
empresa. Con ello se trazaran objetivos de progreso,
realistas y estratégicos. Para la realizacion de estos
estudios, se pueden usar las redes sociales, a través
de encuestas en linea que ayuden a descubrir su
comportamiento y preferencias.

2. Analizar la competencia

Este punto se refiere a la investigacion y rigurosa
auditoria respecto a la presencia digital, los beneficios,
estrategias de mercado y Branding que ofrecen los
competidores. De este modo, la empresa identificara
qué hacen, cual es la percepcion de su audiencia,

y cudles son los puntos débiles y fuertes de sus
competidores. Con esto podria obtener una ventaja
sobre ellos, ya que esto le permitird mejorar muchos
aspectos y destacar para lograr la visibilidad y
preferencia entre los usuarios.

3. Conectar con valores, percepciones y pensamientos

Todas las empresas cuentan con principios éticos

y profesionales que prometen respetar durante su

actividad comercial. A los ojos de los consumidores,

éstos pueden volverse condicionantes en una decision

de compra. Por lo mismo, es importante escoger

correctamente los que van a identificar a la empresa.

Como ejemplo, te presentamos algunos de ellos:

O Transparencia: es cdmo se observa el producto o
servicio por dentro y por fuera. Implica ser claros
en la descripcion de los servicios y no esconder



informacién a los clientes. Las
compafiias transparentes inspiran
confianza en el mercado.

O Honestidad: la empresa debe
estar dispuesta a anteponer la
sinceridad por encima de cualquier
otra situacion. La apuesta por la
honestidad genera mas beneficio
a largo plazo que cerrar acuerdos
instantaneos sin ser plenamente
sinceros con los clientes.

O Coherencia: no incurrir en
contradicciones entre lo que se da'y
lo que se prometio.

O Excelencia: el proposito de una
empresa debe ser “nunca dejar
de mejorar”, siempre innovar y
superarse dia a dia.

O Adaptabilidad: adecuarse a nuevos
escenarios. Un ejemplo de ello es la
pandemia que se suscité en 2020.
Miles de empresas no pudieron
adaptarse a la nueva normalidad.
Muchas otras buscaron la manera
de adaptarse al nuevo mercado
estableciendo nuevas estrategias
e, incluso, modificaron algunas
condiciones para permanecer en la
vista de sus consumidores.

0 Empatia: la empresa debe “ponerse
en los zapatos del consumidor”

0, mejor dicho, entrar en el
pensamiento del publico; observar

a detalle sus preferenciasy
necesidades, para entender lo que el
publico realmente desea.

4. Conectar con los usuarios a

nivel humano

En el desarrollo comercial de una
marca es necesario crear conexiones

reales y humanas con los usuarios,

a fin de siempre permanecer en la
mente de los consumidores como
una atractiva y amigable alternativa
comercial. No se trata de vender por
vender: hay que cautivar al publico.
Para lograrlo, muchas empresas

se pueden valer de historias
estratégicamente contadas, las cuales
crean conexién con los sentimientos
de los usuarios. Un claro ejemplo son
los casos de éxito y los relatos de los
inicios de la empresa, asi como de
sus procesos de evolucion. La idea es
humanizar la marca, darle un rostro y
una identidad palpable.

5. Agregar valor

En este punto entra el marketing de
contenidos, una valiosa alternativa
para agregar valor a los procesos
comerciales. Esto se da a través de
contenidos que informen, eduquen y
cautiven a los usuarios, demostrando
asi que, para la marca, ellos son lo
mas importante.

6. Reforzar cualidades diferenciadoras
Cuando una marca se encuentra bien
posicionada se diferencia del resto,
pues es reconocible,

auténtica 'y
-~
cuenta con % o -
v N -
valor agregado. @ ok I g
Esto significa . g
Lo
que ya pasé un .'
¥
duro proceso ',-”_.' -
de crecimiento e LR

que le permite
destacar entre
otras marcas. [
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Es Baratisimo

¢ QUE NOS HACE DIFERENTES?

Es un modelo de negocios de baja
inversion, facil administracion,
accesible, exitoso y de rapida
recuperacion.

Asesoria permanente y soporte
técnico en linea.

Asesoria gratuita en marketing
y diseiio para cualquier tipo de
publicidad de la marca.

Retorno de capital de 12 a 14
meses con una utilidad del 50% por
franquicia abierta.

¢ QUE OFRECEMOS?

Un modelo de negocios Unico que
ofrece a sus franquiciatarios el
concepto “llave en mano”, el cual
incluye todas las herramientas
necesarias para abrir una
Franquicia: mercancia, muebles,
ganchos, exhibidores, equipo de
computo para punto de venta,
material publicitario, extintor,
sefaléticas, letrero, etc.
Asimismo, cuenta con un

equipo especializado en
marketing y disefio quienes
elaboran totalmente gratis

toda la publicidad de la marca.

Shifu es Baratisimo es
la franquicia mexicana
de productos de venta
al detalle de mas bajo
costo en el mercado.

APERTURA DE LA EMPRESA: 2010
CREACION DE LA FRANQUICIA: 2011
FRANQUICIAS EN MEXICO: 189
SUCURSALES EN EL EXTRANJERO: 75
SUCURSALES PROPIAS: 10
SUCURSALES FRANQUICIADAS: 254

CUOTA DE FRANQUICIA:

INTERNACIONAL: 4% DE LOS VALORES
BRUTOS Y $45 USD MENSUALES POR USO
DEL SISTEMA SHIFU.

NACGIONAL: $1,500.00 MENSUALES POR
USO DEL SISTEMA SHIFU.

MONTO DE INVERSION:
TIENDA LLAVE EN MANO NAGIONAL:
$189,000 MXN

COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:
FRANQUICIA MAESTRA INTERNACIONAL
DESDE $150,000 USD, DEPENDIENDO
DEL PAIS

CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS: GRATUITA

CONTACTO

Departamento de venta de franquicias

- nacional (229) 356 59 36

" teléfono internacional (229) 412 82 03
gteoaf@shifu.com.mx nacional
ogf@shifu.com.mx internacional

Shifu.Franquicias.Mexico
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Actualmente, en el mundo de los negocios
ser exitoso significa ser innovador.

La cultura empresarial contemporanea
exige una integracion mas intuitiva de la
creatividad a los procesos de toma de
decisiones. Solo aquéllos que le dan el
peso que corresponde a las ideas nuevas,
a los conceptos disruptivos, son los que
permaneceran en un mercado competitivo.

HEIDI MACIAS
CEOQO internacional
deTTT GAIA

Defensora de los derechos

de las mujeres. Apasionada de la
lectura. Filantropa. Administradora

de Gaia desde 2020, CEO desde
2021. Egresada de la Universidad

Del Valle de Mexico. Amante del estilo
y la moda.




mprendedor, escucha: la

innovacion y la creatividad

son elementos indispensables
en el camino al éxito.

Ya sea el disefio de nuevos
procesos, productos, promociones,
formas de adaptarse a los altibajos,
métodos de expansion... todo empieza
con alguien que se permitié imaginar un
escenario diferente.

Esta reciente crisis econdmica y social
ocasionada por el virus SARS-CoV2
puso en peligro la operacién de muchas
empresas de diferentes rubros, y un
porcentaje considerable tuvo que

cerrar. Es notable que las franquicias
fueron de los modelos de negocio que
resistieron mejor los contratiempos, y
entre los elementos que contribuyeron

a su resiliencia estéa la capacidad para
idear nuevas formas de proveer servicios
e implementar procesos novedosos.

Por eso decimos que la creatividad y la
innovacion son herramientas clave para el
éxito y expansiéon de un negocio, ya sea
independiente o franquicia.

¢Para qué nos sirve la creatividad y la

innovacion en los negocios?

1. Mejorar el posicionamiento de tu marca
en el mercado
Las mentes flexibles son capaces de
anticipar los cambios que sufre un
mercado en constante movimiento, y
esto le permite al negocio adelantarse
a las tendencias y adaptarse mejor
en lugar de simplemente reaccionar
improvisadamente. Escuchar a los clientes,
a los proveedores, estudiar lo que sucede
en otros paises con respecto a tu nicho,
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mantenerse alerta de los adelantos tecnolédgicos

ayudara a mantener tu marca fuerte y estable.

. Mejorar la atencion al cliente

Hasta los clientes mas leales pueden virar hacia otra
marca que los sorprenda. Para conservarlos es vital
ofrecerles cada cierto tiempo opciones nuevas, y
no estamos hablando solamente de productos, sino
de la forma en que tus colaboradores se relacionan
con los clientes. Invertir en diferentes formas de

complacerlos es algo que ellos notaran y apreciaran.

. Abrir el rango de clientes potenciales

El mundo digital corre vertiginoso y no es necesario

dominarlo, pero si mantenerse razonablemente
actualizado para sacar la mejor ventaja posible

de esas nuevas herramientas —redes sociales y
aplicaciones— para atraer a un espectro mas amplio
de clientes.

. Reducir costos

Siendo creativos es posible mejorar el margen de
utilidad de una empresa. Como decia el educador
Bangambiki Habyarimana: “Los hombres exitosos no
trabajan mas duro, trabajan mas inteligentemente”.
Hay muchas areas de oportunidad en la operacion
de cualquier empresa que pueden ser mas
eficientes aplicando métodos mas creativos.
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5. Mejorar el ambiente laboral
Mantener una dinamica de apertura a nuevas ideas,
realizar actividades donde se libere la creatividad
del capital humano siempre resultara en una
convivencia mas cercana, con base en el respeto y la
confianza de que todos pueden aportar sugerencias
innovadoras en un ambiente seguro.

¢COMO AUMENTAR
LA CREATIVIDAD Y LA
INNOVACION EN UNA
ORGANIZACION?

A Tomas Alva Edison se le atribuye la frase: “La
genialidad es 1% inspiracion y 99% transpiracion”. éQué
quiere decir? Que las buenas ideas no llegan de la
nada, la creatividad es algo en lo que se debe trabajar
y la imaginacion se puede entrenar.

Dedica tiempos especificos junto con tus socios

a hablar de temas del negocio que no tocan
frecuentemente. Dedica sesiones especificas junto

con tus colaboradores para hacer una “lluvia de ideas”
respecto a como pueden mejorar los procesos, la
convivencia y el trato al cliente. Mantente siempre
informado y utiliza esa informacién para disefiar nuevas
estrategias para tu negocio.

PERMITEME CONTARTE
UNA HISTORIA DE
INNOVACION:

Hace 20 afios surgié una empresa de un simple suefio,
una esperanza de dos educadores para que sus hijos
tuvieran un mejor futuro del que ellos pudieron tener.
Para poder lograrlo se vieron forzados a hacer a un
lado sus miedos, se permitieron pensar distinto, se
propusieron innovar y en el camino notaron que no
s6lo estaban cambiando la vida de sus hijos, sino las



de mas personas, creando un modelo
educativo distinto y arriesgado, y

lo llamaron Instituto Azteca. Pero

llegd un punto en el que notaron

que estaban estancados, que ya no
ofrecian nada nuevo y que no se
estaban actualizando como deberian.
Después de esto, llegd la pandemia
del 2020, algo que no se veia desde
hace mas de 100 afios. La zona de
confort desaparecié por completo

y, en algun punto, tuvimos miedo;

nos recomendaron contraernos,
despedir personal, intentar sobrevivir.
En algun momento creimos que era

la mejor opcion, lo légico, porque
estabamos atravesando una etapa de
incertidumbre total. Asi pensabamos
hacerlo hasta que nos dimos cuenta de
que en ésta y en todas las situaciones,

s6lo teniamos dos caminos: ponernos
a llorar o construir pafuelos. Y

de esta forma, con todo y miedo,
decidimos que era la oportunidad para
crecer mas alla de nuestros limites,
de renacer y a su vez atravesar un
cambio generacional, convirtiéndonos
en un nuevo concepto. Es asi como
nacié Gaia, un conglomerado que
cuenta con siete empresas en el
rubro de educacion, finanzas, salud

y deporte, movilidad, sustentabilidad
y telecomunicaciones. Y con todas
estas nuevas oportunidades, con
todos estos cambios Gaia nos
ensefia que la unién hace la fuerza.
Nacimos de la creatividad, de la
innovacion, desde las ganas de
cambiar al mundo, y hoy podemos
decir que lo estamos haciendo. [
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Somos un consorcio que apuesta
por los suenos, liderado por
mujeres jovenes que se atreven a
hacer un cambio.

Ademas de nuestra constante
evolucion, para tener los mejores
programas educativos.

Brindamos una opcion de calidad,
integral economica y holistica con

un enfoque sistémico.

La oportunidad de obtener
una Licencia para operar
bachillerato y licenciaturas
de inmediato a través del
programa Certificacion
Profesionalizante.

El respaldo de una institucion
con reconocimiento nacional

e internacional para que
contribuyas a “dejar huella”
mediante el desarrollo humano.

Contamos con el bachillerato
empresarial humanista, en
donde se pretende educar a los
jovenes de una manera distinta
desde una edad temprana.

APERTURA DE LA EMPRESA:
CREACION DE LA FRANQUICIA:
FRANQUICIAS EN MEXICO:
FRANQUICIAS EN EL EXTRANJERO:

www.tttgaia.com.mx

TTT GAIA




z&’*”
%@ﬁ MARKETING

SUSHI(©ROLL

Ponemos sobre la mesa los indicadores
clave que no deben faltar al disefiar un
buen plan de marketing; aquéllos que nos
ayudan a medir la efectividad, rentabilidad
y evolucion de nuestra empresa.
Tenemos que ser capaces de llevar la
medida del éxito. Los indicadores de

un buen plan pasan por la medicion de
aspectos relacionados con la gestion del
negocio, asi como el alcance en medios
sociales de nuestra marca.

JORGE ATALA G.
Director General

Sushi Roll

Hace mas de 30 afios inicidé su camino
en el emprendimiento en la industria
textil, y mas adelante incursioné en
la industria restaurantera conforme
a su espiritu fundador de «crear

un concepto Unico», priorizando la
satisfaccion del cliente y un riguroso
compromiso con la calidad.

“El cliente ha cambiado: ya no
vamos a comer o0 a beber a un
establecimiento, ahora vamos a que
nos hagan sentir emociones”.

a

DESDE 2013

INDICADORES DE
MERCADOTECNIA

Los indicadores clave que
no deben faltar al disenar
un buen plan de marketing

os indicadores de Mercadotecnia son

aquellos que permiten evaluar de

forma objetiva y continua cada una

de las actividades ejecutadas por el

departamento de marketing de una
empresa, con la finalidad de comprobar si dichas
actividades se encuentran en camino a cumplir los

objetivos que han sido trazados desde un principio.

Los indicadores claves de desempefio o KPIs (por
sus siglas en inglés) aplicados correctamente
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puede analizar los datos conseguidos para:

O Asignar de forma eficiente los recursos
destinados al marketing.

0 Reconfigurar la estrategia de marketing de
acuerdo con su trackeo y siempre en busqueda
de mejoras.

O Evaluar la estrategia de marketing por etapas.

O Conocer si el plan de marketing es rentable.

O Saber las fortalezas y las debilidades de cada
accion de marketing.



Los indicadores mas usuales son:
O Ingreso por ventas: mide las ventas que
la empresa consiguido como acciones

directas del departamento de marketing.

O ROI de marketing: éste nos ayuda a
conocer el retorno de inversién de
cualquier campanfa.

0 CRM: ayuda a determinar qué tan
satisfechos se encuentran los clientes
con la empresa, de esta forma es

posible saber en qué momento deben
lanzarse campafas de retencion de
clientes para ampliar el valor de la vida
util de los mismos.

0 CPL: que se divide en Inbound Marke-
ting (los indicadores para calcular el
CPL son recursos humanos creativos,
tecnologia y costes generales);y
Outbound Marketing (los indicadores
para hallar el CPL son la publicidad,
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el marketing, distribucion y recursos
humanos de venta).

Gracias a estos indicadores clave,

los responsables de las acciones de
marketing pueden obtener informacion
relevante sobre la estrategia de negocio
y tomar las decisiones oportunas. Son
datos esenciales para la planificacion de
negocios y la asignacién de recursos.

ENFOQUE DE LOS
INDICADORES

Existen muchos ejemplos de algunos KPIs
que se usan en el marketing, dependiendo
del enfoque. Muchos negocios se centran
en las ventas, mientras que otros optan por
estudiar las estrategias de comunicacion.

“Algunos KPIs que los responsables de
marketing deben considerar son los
leads cualificados, el engagement en
redes sociales, las ventas y el costo de
adquisicion del cliente” — Forbes.

No obstante, mas alla de la eleccion del
indicador correcto, a nivel marketing
debemos tener en claro qué es lo que se
va a medir, cdmo vamos a hacerlo y como
esta medicion impactara en el desempefio
del negocio. Asi podremos transformar los
datos brutos en informacion significativa
que nos permita potenciar el rendimiento
del negocio.

PRODUCTO

A lo largo de los afios en Sushi Roll hemos
logrado detectar las necesidades de los
clientes, asi como los esfuerzos a nivel
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mercadotecnia que tienen un impacto significativo en
su decision de compra y fidelizacién a la marca, y estos
indicadores son replicados en las 90 sucursales a nivel
nacional que a su vez se transforman en estrategias.
Uno de esos indicadores, importantes para los objetivos
de cualquier marca, es el producto; te contamos a
continuacién: En el caso del producto el reconocimiento
puede hacer la diferencia entre el éxito y el fracaso.

Se debe medir la respuesta a la calidad del producto,

y éste debe tener las cualidades mas actuales que una
marca necesita para estar a la vanguardia. La calidad de
la materia prima no es negociable, y deben mantenerse
los estandares en los procesos internos y externos
desde el dia uno de operacion para lograr los re-
sultados esperados. Construir relaciones estrechas con
proveedores, garantizar un producto final o un servicio
con el que nuestro consumidor se identifique y disfrute.
El valor de marca se debe a la efectividad de las

acciones de comunicacién, que son asociadas a las
estrategias que llevan a una marca a ser reconocida

y valorada. La calidad es uno de los aspectos que

debe ir dentro de las estrategias que se manejan

para posicionar una marca, ya que todo aquello que
perciben los clientes en ella son los aspectos clave
para mantener el liderazgo de un mercado, logrando
beneficios adicionales que llegan a expandir el negocio.

EVALUACION PARA
FRANQUICIAR

De acuerdo con los indicadores presentados
anteriormente podriamos resumir que éstos también
influyen en el éxito de poder incrementar los planes de

expansion para una marca convirtiéndose en franquicia.

Para ello, hemos clasificado puntos clave a la hora de

evaluar un negocio en franquicia:

UNA ESPIRAL DE EXITO

1. La empresa

Plantearse si la franquicia como sistema de
desarrollo de negocio es una opcion estratégica
para nuestros planes.

2. El modelo de negocio

Conocer bien el sistema de negocio a la hora de
tomar la decision de franquiciarlo. Es por ello que una
evaluacion previa sobre el mismo sera imprescindible
para saber identificar las causas de éxito.

3. El modelo de franquicia

El modelo de franquicia debe estar bien analizado

y documentado. Debemos tener muy bien definidas
todas las pautas a seguir mediante la elaboracién de
un programa de franquicia sélido, una

estrategia empresarial firme y consistente, y

un proyecto estratégico.

INGRESO
POR VENTAS

ROI

INBOUND
OUTBOUND
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CPL (Cost Per Lead): costo por cliente potencial.
ROI (Return On Investment): retorno de inversion.
CRM (Customer Relationship Management): gestion
y analisis de la relacion con el cliente.



4. Las acciones de marketing y
comunicacion

La comunicacion y el marketing son
pilares esenciales a la hora de instaurar
un modelo de negocio basado en la
franquicia, y por ello se les debe saber
utilizar a favor de la marca.

5. La organizacion

Convertir una empresa comercial
en una organizacion empresarial
es el principal reto a la hora de
franquiciar un negocio. Para ello
es imprescindible hacer una buena
diferenciacion de nuestro negocio
contra los de la competencia.

Por otra parte, al tratarse de un
modelo en continua evolucion y
cambio, debemos ser conscientes y
estar preparados para adaptarnos a
cualquier factor externo y/o interno
que pueda afectar a cualquiera de
las franquicias que se encuentren en
nuestra red.

LA VIABILIDAD DE
UNA FRANQUICIA

Abrir una franquicia puede ser

un negocio rentable, pero para
conseguirlo hay que tener en cuenta
diversos factores.

Empezariamos por analizar los
resultados obtenidos en los ultimos
tiempos por negocios o franquicias
similares. También hay que hacer un
analisis tanto del mercado como de la
competencia.

Conociendo el tamafio del mercado
objetivo y los habitos de consumo de

las personas que viven en esa area, se
puede hacer un célculo aproximado de
los ingresos que se podrian obtener.
Ademas de factores externos,
también hay que tener en cuenta los
indicadores financieros habituales en
todo negocio, como la estacionalidad
o0 no del negocio, el retorno de la
inversion realizada (cuanto tiempo se
tardara en recuperar la inversién), y el
flujo de negocio.

A ello hay que sumar ademas la

cuota de franquicia, es decir, la

parte del beneficio obtenido que

el franquiciado debe abonar a la
empresa matriz en compensacion por
usar su imagen y su marca.

Hay que tener en cuenta que

la empresa matriz ayuda a sus
franquiciados a sacar adelante su
negocio, gestionando cuestiones como
la negociacion con proveedores o el
marketing, pero la responsabilidad
ultima en los beneficios del negocio
es del franquiciado. Por eso, antes de
tomar la decision de entrar a formar
parte de una franquicia hay que
analizar bien todos los indicadores
econémicos y revisar las
diferentes posibilidades
de inversion. [
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¢ QUE NOS HACE DIFERENTES?

Nos ocupamos de todo el

acompainamiento, entregandote un

proyecto de llave en mano.

Invertimos un alto presupuesto

en investigacion y desarrollo para

mejorar la gestion, canales de

venta, asi como acciones conjuntas
en lo que se refiere a campanas de

marketing y publicidad.

Somos una marca que brinda un
gran impacto, distinguiéndonos
por la asesoria y capacitacion
constante con los inversionistas,
personal y colaboradores.

¢ QUE OFRECEMOS?

Una razon muy interesante
para emprender en franquicias
Sushi Roll es que no hace falta
tener conocimientos o haber
recibido alguna formacion en el
rubro de nuestro mercado, ya
que brindamos asesoramiento
y capacitacion en los que
ensefiamos todos los secretos
y técnicas de venta a seguir
para tener éxito asegurado.
Contamos con tres submarcas:
Asian, Teppan House y Tokio
Inc., cada una de ellas tiene

su propia personalidad y la
independencia de su mercado.

APERTURA DE LA EMPRESA: 1996
CREACION DE LA FRANQUICIA: 2005
FRANQUICIAS EN MEXICO: 33
SUCURSALES EN EL EXTRANJERO:
PROXIMAMENTE

SUCURSALES PROPIAS: 57
SUCURSALES FRANQUICIADAS: 33

MONTO DE INVERSION:

DEPENDE DEL MODELO DE NEGOCIO0
COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:
90 MILUSD - IVA

CUOTA DE REGALIAS:

5% SOBRE VENTAS SIN IVA

CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS:
2% SOBRE VENTAS SIN IVA

CONTACTO

- 5605 3120
www.sushiroll.com.mx/franquicias/

@sushiroll_mx

@sushiroll_mx
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Dicen que ‘la vida comienza tras un café’.
Pero otras cosas surgen de esta infusion:
desde oportunidades de negocio hasta
la posibilidad de descubrir herramientas
vitales para el éxito de una empresa.

Lo saben bien en La Borra del Café,
cadena que, en tan solo ocho afnos,
alcanzo las 60 sucursales.

LEON REFFREGER
CEO

Es Licenciado en Publicidad por

el Centro de Estudios de Ciencias
de la Comunicacion (CECC) en la
Ciudad de México; es especialista
en Comunicacion Corporativa
(Universidad Complutense, Madrid)
y Maestro en Mercadotecnia Global
(ITESO). Cursa el Doctorado en
Ciencias Empresariales (Universidad
Panamericana).

DESDE 2009
OUTSTANDING NATIONAL FRANCHISE
(2009, 2010, 2011, 2013, 2016 Y 2017)

DETECTAR
AL CONSUMIDOR
ADECUADO

El uso de herramientas
cartograficas y el éxito




n dia, Leon Reffreger tomaba

café con un amigo de estudios.

De ahi obtuvo la inspiracion

para crear un negocio, una

cafeteria. Unos afios después,
este suefio se habia concretado en una
cadena de cafeterias en México y en el
extranjero, en evolucién constante.

En el proceso, ademas de inspiracion y
trabajo en equipo, hubo éxitos y fracasos
pero también mucha investigacién. Y es el
fruto de ese analisis lo que compartiremos
aqui. Se trata de dos aprendizajes

basicos en la toma de decisiones: por

un lado, entender el consumo desde una
perspectiva de conducta social y no solo
econdmica; y, por otro, descubrir la utilidad
de instrumentos cartograficos para reducir
el riesgo de las inversiones en nuestro
proceso de expansion.

LECCIONES CLAVE

El consumo de productos y servicios es
una practica social humana. Suele ser
estudiada desde el campo econdémico:
desde la oferta y la demanda. Pero, mas
alla de esto, es una conducta que no es
necesariamente racional en los individuos
y que esta conectada con diferentes tipos
de necesidades, juicios, costumbres,
emociones, rituales, significados.

En particular, el consumo del café es un
proceso ritual cuya funciéon es dar sentido
al flujo de acontecimientos cotidianos.

Es aqui donde adquiere mas sentido la
frase del inicio de este articulo sobre que
“la vida inicia tras un café”.

Todos los amantes de esta infusion tienen
rituales aceptados para beberla: horarios,

formas de preparacion, recipientes, modos,
lugares, frecuencias, situaciones, personas
y, claro, marcas. Estos rituales muestran
valores que son exhibidos tanto para ser
reconocidos y aceptados en un grupo
social, como para diferenciarse de otras
comunidades bebedoras de café.

La eleccion de ciertos productos y no

de otros es una de las manifestaciones
visibles de una cultura determinada. Esta
eleccion también puede mostrar modelos
de discriminacion, no sélo por la utilidad

o la supuesta calidad de un producto
frente a otro, sino por el uso social del
prestigio o pertenencia a un grupo frente a
otro. El consumo usa las mercancias para
mostrar una serie de juicios para clasificar
a las personas en una sociedad. Es como
decimos algo sobre nosotros.

En nuestra area de investigacion se ha
pensado que, para complementar la
perspectiva y conocimiento acumulado de
marketing y la operacién diaria, es nece-

saria también una mirada desde el analisis
antropoldgico. El consumo humano es mas
complejo que lo que los datos de encuestas o
numeros diarios de tickets nos puedan decir.
Por ello, las herramientas de los estudios

133

sociales nos pueden ayudar mucho a darle
profundidad a todos esos datos.

Nos interesan las caracteristicas y
relaciones sociales de los consumidores
en nuestras cafeterias. Algunas de las
preguntas que queremos resolver son:
qué les interesa; como son; a qué se
dedican; cuéles son sus relaciones
significativas; como, para qué y por qué
utilizan nuestros espacios. La curiosidad
por conocer a nuestros consumidores nos
ha resultado en una mejora constante,
por ejemplo, en los espacios. Nuestras
nuevas sucursales han adquirido mejoras
en mesas con conexiones para los
diferentes dispositivos tecnoldégicos;

han contemplado los cambios sociales
de corresponsabilidad entre hombres y
mujeres al pensar en cambiadores de
bebés para ambos; han encontrado los
grados de temperatura agradables para
nuestro tipo de consumidor en México;
han impulsado el mejoramiento de
distancias, alturas y menus para personas
con discapacidades; hemos encontrado
que nuestras frases inspiradoras son
relevantes en la visita de nuestros clientes,
entre otras cosas.
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El conocimiento de las logicas de pensar y habitos
cotidianos de nuestros consumidores, asi como

el registro de nuestros aciertos y desaciertos, nos
proporciona un blanco mas claro a donde apuntar
nuestras acciones e inversiones, decisiones con cada
vez menos errores.

MAPAS VS. RIESGOS

Un elemento clave en el consumo es la ubicacion.
Las marcas se preguntan écomo puedo mejorar

mis ubicaciones?, mientras la pregunta del consumidor

es équé lugar me es mas conveniente para consumir?
Ademas de espacios atractivos, las distancias y tiempos

de movilidad urbana, visibilidad y practicidad juegan un
papel cada vez mas importante en las decisiones de los
consumidores y el establecimiento de las marcas.

Las cafeterias son espacios de interaccion social. Por esta
razén, partimos de la idea teorica y metodolégica de

la Geografia y los estudios culturales que plantean los
mapas y los espacios como construcciones y expresiones

MONITOREO DE TIPOS DE CONSUMIDORES
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B Nifos
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de comportamientos sociales, lo que resumidamente
explica el socidlogo Gilberto Giménez (2006) en la frase:
“No existe una sociedad sin espacio ni un espacio sin
sociedad. Por eso decimos que los hechos sociales son
siempre geografiables™.

Los lugares son construidos socialmente a lo largo

del tiempo, tienen referencias fisicas, experiencias

de quienes los habitan o transitan, ideas asociadas y
practicas cotidianas que pueden graficarse. Esto nos ha
llevado a crear instrumentos cartograficos, que muestran
datos socio-espaciales en constante mejora para el
analisis del consumo y de los consumidores.

La idea de trabajar lo social y lo espacial del
consumo surgié en 2019 para crear un modelo de
reduccion de riesgo en la expansion de la marca.

La idea es construir bases de datos en un mapa.
Ahi, la informacion fisica, sociodemogréfica,
economica, cultural y operativa se ingresa buscando
una visualizacion simplificada de las dinamicas de
consumo en un espacio especifico. Esto facilita la
toma de decisiones operativas y de mercado.

Este mapeo es una forma objetiva y grafica de medir

y visualizar los elementos de éxito y fracaso, asi como
una herramienta practica para monitorear y proveer
informacion clave al corporativo para la construccion de
la marca con el consumidor. La idea es reducir riesgos e
identificar posibles espacios para la construccion de la
marca en la mirada y el corazén del consumidor.

De este tipo de herramientas cartograficas podemos
identificar los elementos que caracterizan las zonas
exitosas o de fracaso, las de concentracién o ausencia
de la marca, los elementos urbanos y de practicas
cotidianas que ayudan u obstaculizan el consumo de
nuestros productos, la logica expansiva de nuestras
competencias, las caracteristicas sociodemograficas
de los posibles clientes en una zona determinada,
pero sobre todo buscamos encontrar el lugar donde



Muestra de la visualizacion de capas con
sus simbologias para identificar, en zonas
particulares, la yuxtaposicion de lugares
donde se concentran los habitantes con
mayor nivel educativo, areas industriales y
comerciales respecto de las ubicaciones de
las sucursales de La Borra del Café en la
ciudad de Chicago, lll., EE.UU.

pueda coincidir la respuesta a la
pregunta de ubicacion de la marca 'y
la respuesta al lugar mas conveniente
del consumidor.

EN CONCLUSION

El gusto por el café y los suefios de
unos jévenes aventureros dieron origen
a La Borra del Café. Sus fracasos y
éxitos se han acumulado en forma

de aprendizajes utiles para nuevos
emprendedores. A este recorrido

hoy se le suma una tarea consciente
de investigacion para la expansion y
fortalecimiento de la marca.

Se ha apostado por conocer mejor

al consumidor y sus habitos, sus
motivaciones y experiencias, al tiempo
que se documenta informacion
operativa sobre los aciertos y

Muestra de las capas de datos con
ubicaciones de las sucursales de La Borra
del Café en los diferentes municipios

que conforman el Area Metropolitana

de Guadalajara (AMG), asi como la
visualizacion de las colonias cargadas con
informacion sociodemografica, econémica,
educativa y operativa.

fracasos. Estos conocimientos son
importantes para hacer cada vez mas
segura la eleccion de los nuevos
franquiciatarios por nosotros mientras
expandimos la marca.

Estamos inspirados para seguir
creciendo, y los mapas que
construimos son instrumentos
importantes para llevarnos a los
espacios y consumidores optimos con
menor riesgo de inversion. [

Con referencia a Giménez, Gilberto (2006), La
geografia humana como ciencia social y las
ciencias sociales como ciencias geografiables,

en Conferencia presentada en el Simposio “La
geografia humana y su reencuentro con las ciencias
sociales”, El Colegio de Michoacan, La Piedad,
Michoacan, 08-07-2006. Disponible en: La geografia
humana como ciencia social y las ciencias sociales
como “geografiables” (unam.mx).
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La
Borra
delcqfe.

Es la unica marca de cafeterias

que provee y se integra de diversos

espacios: salas de cine, salas
privadas de juntas, areas de
intercambio y lectura de libros, y
terrazas pet-friendly.

Unica franquicia mexicana con
departamento de investigacion
antropologica del consumo y

consumidores para las estrategias

de expansion y mejora de
servicios y productos.

Invertir en la franquicia con el mayor

crecimiento en el mercado de la
zona Occidente y Bajio de México.

Disponer de una Academia
de capacitacion dedicada a la
formacion del personal.

Contar con un desarrollo de
proveedores que se traduce en
menores costos.

APERTURA DE LA EMPRESA:
CREACION DE LA FRANQUICIA:
FRANQUICIAS EN MEXICO:
SUCURSALES EN EL EXTRANJERO:
SUCURSALES PROPIAS:
SUCURSALES FRANQUICIADAS:

CUOTA DE FRANQUICIA:

MONTO DE INVERSION:

COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:

CUOTA DE REGALIAS:
CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS:

" (33) 1946 5732
franquicias@eqi.mx
www.laborradelcafe.mx

@BorradelCafe

@Ilaborradelcafe
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La imagen corporativa es el conjunto de
elementos que identifican a una marca
o empresa. Esta engloba detalles como
colores, tipografias, estilos, disefios

y mas; el manejo adecuado de la
imagen corporativa se traduce en como
permanece la marca en la mente de

los consumidores.

LIC. PEDRO MACIAS
MARTINEZ
CEO AQUA Clyva

Licenciado en Mercadotecnia

y Publicidad con especialidad

en Habilidades Directivas por

la Universidad Mexicana, ha
desempefiado cargos relacionados
con la supervisién y control de calidad
en diversos procesos de produccion.
Con 15 afios de experiencia en el area
de tratamiento y purificacion de agua
y maquinaria ha desempenado los
cargos de Gerente Nacional de Ventas,
Director Comercial y actualmente
cubre el cargo de CEO en Aqua Clyva.

DESDE 2021

I

A

CORPORATIVA- |

El valor adquirido para
el franquiciatario
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no de los puntos fuertes de
las franquicias es la posibilidad
del franquiciado de disponer
desde el primer momento de
la imagen corporativa que le
proporciona el franquiciador. Cuanto mas
posicionada se encuentre la imagen, mayor
valor tendra la cadena franquiciada. Por
tanto, la imagen corporativa debe estar
perfectamente disefada, y la utilizaciéon
de sus diversos componentes debe estar
claramente especificada en el manual de
imagen o manual de marca. Se dejaran
claros los pantones, las tipografias, asi
como las areas de proteccion de los
logotipos, los formatos imprimibles, entre
otros detalles publicitarios.

Cada franquicia cuenta con sus propios
lineamientos para uso de su marca y
otorga obligaciones y derechos a cada
franquiciador. Entre los derechos ofrecidos
se autoriza al franquiciado la utilizacién

del distintivo, marca de los productos o
servicios y demas derechos de propiedad
intelectual que posea el franquiciador, a
cambio de una contribuciéon economica
directa (cuotas de franquicia, regalias,
publicidad, medios y/o uso de marca)
pactada dentro del marco legal de un
contrato escrito y firmado por ambas partes.

TODO EMPEZO...

AQUA Clyva nace del deseo de
brindar agua de calidad en cada
rincon de la Repiblica Mexicana
y mas alla de las fronteras. Tras
un legado empirico, en el afio
2002 se fusionan experiencia y
conocimientos para crear una
empresa especializada en el ramo
de la purificacion de agua.

AQUA Clyva comienza a ofrecer
un modelo de franquicia que
brinda la oportunidad de
emprendimiento de un negocio
propio y altamente rentable,
respaldado por la calidad de los
equipos y productos, asi como
heredando el posicionamiento de
la marca a cada franquicia que
se personaliza para cubrir las
necesidades de cada cliente de
acuerdo a la ubicacion de la filial.
Buscando llevar esta oportunidad
a mas localidades, logramos
expandir nuestra presencia en

el continente americano y abrir
sucursales comerciales en
diferentes estados de la Repblica
Mexicana, consoliddndonos como
una opcion de inversion segura.
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MANUALES DE
FRANQUICIAS

Los manuales de franquicia son documentos
operativos que constituyen los pilares sobre los
que se basara la transmision del “saber hacer” de
la franquicia; y deben formar parte del contrato
de franquicia. Ademas, aseguraran el buen
funcionamiento por parte del franquiciado.

El manual de franquicia es una guia para el
franquiciador en donde podra encontrar la forma
correcta para la aplicacion de los elementos

gréaficos de la marca como: logos, tipografia, colores
corporativos, sefalizacion y los usos de cada uno; asi
como arquitectura corporativa, colores corporativos,
audio logos, transportes corporativos, uniformes y
hasta materiales, para la comunicacion corporativa de
la marca franquiciante, y de esta manera lograr que
exista una linealidad y homogeneidad grafica.

ALCANCE DE LA MARCA

En la construccion de nuestra marca, cada detalle es
importante, por lo que vamos a hacer que el cuidado
en los detalles sea parte del estilo de nuestra identidad
corporativa.

Es muy importante que se siga la linea establecida

por la marca en su manual y tener cuidado con las
especificaciones para que no se alteren las proporciones
ni el espacio entre los elementos de cada marca.

Gracias a la expresion grafica e identidad visual de

la marca se genera el branding que la posiciona en

la mente del consumidor. Para apoyar esta accion, la
marca realiza publicidad por diferentes medios como
television, radio, medios impresos y hasta digitales, que
generan costos considerables.

Siendo franquiciado se tiene la oportunidad de
aprovechar las estrategias de publicidad y su puesta
en marcha por parte de la empresa central o la “marca



madre”. De modo que, al realizar
publicidad genérica sobre la marca,
estan promocionando toda su red
de franquicias.

La marca por si sola impulsara

las ventas del producto final de la
franquicia al ser ya conocida en el
mercado, y favorecera el disminuir el
riesgo de la inversion generada para el
emprendimiento del franquiciador.

Una marca puede ser muy fuerte y al
mismo tiempo muy delicada. Por esta
razon cualquier cambio en la identidad
corporativa es cuidadosamente
evaluado por la marca. El logotipo es
la imagen con la que se identifica 'y
reconoce la compafiia, por lo tanto
debemos conservarlo sin alteraciones.

No esta permitido efectuar ni un minimo
cambio en las proporciones, formas,
tipografias y colores que la marca
establece como parte de su identidad.
Tampoco se puede cambiar, quitar

0 agregar letras, palabras, signos de
exclamacién o puntuacién a la marca.

Si una persona cambiara su rostro o
su aspecto todos los dias, seria dificil
reconocerla. Lo mismo pasa con

las marcas. Construir una identidad
corporativa es un largo e interesante
proceso que debe respetarse.

LICENCIAS

AQUA Clyva cuenta con la licencia
“Sésamo” por la que apoya la mision
para ayudar a los nifios a crecer
mas inteligentes, mas fuertes y mas

amables; asi como favorecer la imagen
del producto final.

Para el uso de licencias es
indispensable conocer como
franquiciador qué lineamientos se
deben seguir, y qué elementos se
pueden utilizar. Dentro de las normas
de contrato se establece que no se
puede alterar ningun elemento de

la marca y marcas en sociedad con
la aplicacién de licencias; todos los
disefios que utilice el franquiciador
deberan ser entregados Unica y
exclusivamente por el franquiciatario
de la marca para evitar penalizaciones
relacionadas a su uso y difusion.

Existen marcas con registros de
licencia que no pueden ser utilizados
por filiales, por lo que se recomienda
revisar y seguir los lineamientos
expuestos en los contratos pactados al
inicio de la relacion. [

¢ QUE NOS HACE DIFERENTES?

La empresa, sus productos y
equipos cuentan con certificaciones
nacionales e internacionales.

Unica franquicia con portafolio
amplio de tipos de agua para la
produccion y comercializacion en
sus franquicias.

Unica empresa con maquinaria de
operacion automatica

y semiautomatica.

Empresa 100 % Mexicana con
infraestructura de alta tecnologia.

Unica empresa en el giro con
licencia que apoya la mision
para ayudar a los niflos

a crecer mediante

la licencia

“Sésamo”.

¢ QUE OFRECEMOS?

Al formar parte de la

familia AQUA Clyva cada
franquiciatario contara con
asesoria en cada paso de su
emprendimiento en temas
fiscales, legales, publicitarios,
comerciales, entre otros.
Capacitacion y actualizacion
constante. Asi como la
garantia de la calidad de
nuestros equipos y procesos
respaldados por certificaciones
como la norma ISO 9001:2015

de gestion de calidad.

APERTURA DE LA EMPRESA: 2002
CREACION DE LA FRANQUICIA: 2005
FRANQUICIAS EN MEXICO: 6000
SUCURSALES EN EL EXTRANJERO: 30
SUCURSALES PROPIAS:14 SUCURSALES
CORPORATIVAS

SUCURSALES FRANQUICIADAS: 0

CUOTA DE FRANQUICIA:
$10,000 MXN

MONTO DE INVERSION:
$190,000 MXN PLANTA SELECT

COSTO TOTAL DE LA FRANQUICIA:
$150,000

CUOTA DE REGALIAS: 0

CUOTA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS: 0

CONTACTO

- 555537 0000, 800 8367 088
info@aquaclyva.mx
www.aquaclyva.mx

@Aquaclyva
@aquaclyvaoficial
@3 AquaClyva Oficial
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La realidad y la ficcion hoy se sientan en la
misma mesa; conectar con tu cliente poten-
cial a través de canales digitales y darle a
conocer tus productos son tareas impres-
cindibles. Hacerlo diferente y sostenible es
algo que aun muy pocos conocen. En las
siguientes lineas tendras una guia de como
ser parte de ese selecto grupo de empresas
que mueven los hilos del mundo digital.

JOSE ANTONIO
AMUTIO MORETT

Cofundador de Tucané
Miembro del consejo de
franquiciantes y consejero activo para
diversas asociaciones de retail.

Con maestria en Negocios
Internacionales por la Universidad
Panamericana, es especialista en
excelencia operacional, reconocido
como uno de los 100 empresarios mas
prominentes del occidente de México.

DESDE 2016
MEJOR FRANQUICIA DEL ANO: 2017, 2020

10 claves para admmlstrarlos




| estilo del ritmo que marca el

mundo digital, vayamos al grano:

te comparto de forma ordenada
10 claves que daran rumbo a
la definicion de tu estrategia
de comunicacion en el mundo digital,
augurandote el mayor éxito en tu franquicia.

Clave 1 - Domina el porqué de tus
productos y/o servicios

Saber por qué elegimos una marca o una
franquicia es esencial, aunque parezca
increible, muchas veces no lo razonamos.
En este punto inicial es crucial que
escribas en una hoja en blanco qué es

lo que tu franquicia o productos hacen
por tus clientes, es decir, qué valor y
experiencia les generaras, y si al hacerlo te
das cuenta de que esto no es muy claro,
siempre estaras a tiempo de definirlo y
trabajar por ello. Recuerda que no puedes
vender algo si no dominas perfectamente
por qué te lo deberian comprar a ti.

Clave 2 - Define claramente quién es

tu cliente

En el proceso natural de comunicacién
existira siempre un emisor y un receptor
del mensaje, por ello, tener claro a quién
vas dirigido es vital, es decir, quién es tu
comprador ideal, ya que el no saberlo

te costarad mucho dinero y esfuerzo
desperdiciado generando mensajes

para alguien que jamas sera tu cliente.
Lo que debes definir es: ¢Quién es tu
cliente ideal? ¢{Qué gustos tiene? ¢Qué
espera de los productos o servicios que
consume? ¢(Cudl es su gasto promedio
en su consumo? En fin... mientras mas te
cuestiones y mas definas a tu cliente mas
certeros seran tus mensajes.

Clave 3 - Define tus verdaderos
diferenciadores

Hablar de diferenciadores es quiza la tarea
de mayor responsabilidad y dificultad al
elegir una franquicia. Recuerda que hoy
en dia no existe un producto para todos,
hoy el reto es definir tu nicho de clientes

y hacer algo distinto por ellos, algo capaz
de sorprenderlos y que verdaderamente te
desmarque de tu competencia; y si, ies un
gran reto!

Te invito a tomar esa hoja en blanco y
comenzar a escribir qué estas haciendo
diferente a los demas, y cuando digo
“diferente” es porque nadie mas lo esta
haciendo y para ello deberas investigar y
validar que eso sea cierto.

Clave 4 - Crea inteligentemente tus
canales de comunicacion digitales y

sitio web

No se trata de estar en todos lados sino
en los lugares que debes estar. Ahora que
sabes quién es tu cliente, evalla cuales
son los canales digitales en los que tus
clientes naturalmente se mueven y abre
tus cuentas oficiales en dichos canales.
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Me refiero a plataformas digitales como
Facebook, Instagram, Tik Tok, YouTube,
entre otras. Asegurate de que tus cuentas
trasmitan todo el espiritu de tu franquicia

y, por supuesto, deberas tener un sitio

web oficial donde puedan adquirir tus
productos o servicios, entendiendo que las
redes sociales son el mejor camino para
captar clientes y llevarlos a tu sitio web o
puntos de venta.

En este punto la propiedad intelectual

y dominios digitales son clave, te
recomiendo que te acerques a un abogado
experto en la materia para que te ayude a
blindar tu propiedad intelectual.

Clave 5 - Seamos institucionales

Lograr que tu cliente entienda lo que le
deseas trasmitir a través del universo digital
comienza con la claridad que debe existir
entre el Franquiciante y el Franquiciatario.
Eviten que un mensaje sea expuesto de
diversas formas y a través de distintas
cuentas, eso solamente hara que tus
clientes se confundan y diluyan la fuerza
de sus mensajes. La invitacion es a trabajar
alineados Franquiciante y Franquiciatario

TODO EMPEZO...

Tucané se remonta a mediados
del 2008, con el firme proposito
de romper con el “malinchismo
y poner en el méas alto nivel a la
industria mexicana del vestido,
retando a la moda y dando vida
a la autenticidad. En el fondo,
Tucané es fiel a su deseo de
crear un nuevo “hito” en la moda,
apostando por la autosuperacion,
la definicion de nuestra propia
personalidad y llenar de colores
esos pequefios momentos que
hacen grandiosa la vida. Hoy con
colecciones completas de vesitdo
para damas, caballeros, nifias y
nifios, Tucané es reconocida por
la excelencia en sus productos,
experiencias y servicio que
brindan. Considerada como marca
premium lider nacional en su
categoria, contando con méas de
55 puntos de venta institucionales,
participacion en mas de 150
eventos anuales de Polo, Golf,
Tenis, Nautica y Moda. Ademas
de contar en dos oaciones con

el reconocmiento dentro de

las mejores franqucias del afio
por la Asociacion Mexicana de
Franquicias.
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bajo una sola cuenta, donde toda la comunicacion sea
institucional. En caso de que decidan la creacién de
multicuentas deberan de igual forma asegurarse de
que los contenidos preserven una misma linea.

Clave 6 - Crea campaiias ganadoras
Asegurate de crear campafias promocionales que sean
lo mas certeras posibles, para ello te recomiendo:

A. Tus mensajes deberan hacer alusién a tus beneficios
y diferenciadores; que sean capaces de enamorar a
tu cliente potencial.

B. Incluye una liga o botén a la accion, es decir, que

vayan a donde deseas llevarlos, o a comprar tus
productos o servicios.

. Los graficos de tus promociones deberan trasmitir

todo el ADN de tu marca.

. Deberas conocer perfectamente tus capacidades de

servicio y atencion logistica, por ello es importante
que segmentes las zonas que deseas atender.

. Programa tus promociones. Te sugiero que éstas

se trasmitan en los horarios y dias que tu cliente
esta conectado y con mayor apertura a captar
tus mensajes.

. Mide tus resultados, cuestionalos y crea estrategias de

mejora continua; de ello hablaremos mas adelante.
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Importante: En este paso te recomiendo ampliamente
que te apoyes de un experto en campafas digitales, y
que tengas presupuestos y objetivos claros de lo que
deseas lograr por cada peso que inviertas.

Clave 7 - Traza campaiias certeras con objetivos
reales y claros

Para trazar un buen plan de accion y plantear objetivos
reales y medibles, sugiero que primero te respondas
las siguientes preguntas:

0 (En qué plataforma digital voy a realizar mi
promocion? = Red Social o Plataforma WEB.

0 ¢(Cual es la zona de impacto que deseo atacar? =
Lugar(es) especifico(s).

O Dentro de dicha zona, écudl es el tamafio de la
poblacion de clientes potenciales que tengo?
(Recuerda que un cliente potencial es el que reune
las caracteristicas de tu cliente prototipo) = Numero
de clientes potenciales en dicho lugar(es).

0O ¢Cuales son los mejores dias y horarios para
impactar a tus clientes potenciales? = Dias y
horarios a publicar.

0 ¢Cual es el costo por clic (CxC) promedio en la
plataforma con base en los dias y horarios que
publicaras? = CxC promedio (podras verlo o
investigarlo con expertos en dicha plataforma).

0 ¢Cual es el porcentaje de conversion de las
personas que dieron clic en tu publicacion?

Es decir, {cuantas compraron o cuantas realizaron
las acciones que deseabas? = % de conversion.
Te sugiero investigues en empresas semejantes

a la tuya qué resultados tienen segun el tipo

de accién que deseas, saques un promedio

de ello y eso podria ser un buen parametro

para que empieces a medir la efectividad de

tus promociones.

0 ¢Qué presupuesto estas dispuesto a invertir? =
Dinero a invertir en promocion.

0 ¢Qué podrias esperar con dicho presupuesto? =
Base de medicion (resultados).



iAtemos cabos! Una vez que logres cuando menos
responderte estas preguntas, ahora si estaras listo
para emprender acciones, lograr excelentes resultados
y mejorarlos. Ya que con base al dinero que estés
dispuesto a invertir, podras especular lo que debes
lograr. Veamos el siguiente ejemplo:

Datos ficticios a ponderar:

A. Capital a invertir: $10,000 MXN. (Lo que invertiras en
redes sociales).

B. CxC: $2 MXN. (Lo que investigaste que en promedio
te costara que den clic a tu anuncio).

C. % de conversion: 1% (Lo que investigaste que en

negocios semejantes logran convertir de cada clic).

D. Objetivo deseado: Aumentar fans de mi red social.

¢Qué esperar?

A. Si mi CxC es de $ 2MXN e invierto $ 10,000 MXN,
esperaria que mi publicacion tuviera 5,000 clics.

B. Si mi % de conversion esperado es del 1% sobre los
clics, entonces esperaria lograr 50 nuevos fans.

¢Qué deducimos?

A. Que con $10,000 MXN debo lograr 50 nuevos fans
de calidad que en cualquier momento me podran
comprar si los segmento correctamente.

B. Que a través de este ejemplo podemos demostrar
una ruta de objetividad al momento de cuestionar
qué resultado esperamos.

C. Que estaremos listos para ver en qué punto
de nuestra campana pudimos fallar si el
resultado no se dio, es decir, si el CxC fue
mas alto del esperado podriamos deducir
que nuestra publicidad no gusto lo suficiente
o la segmentacién del cliente no fue la mas
adecuada, y los motores de redes sociales
tuvieron que trabajar mas para gastar el
presupuesto, o bien, si mi conversion no fue
la deseada muy probablemente lo que nuestro
cliente potencial vio no fue de su completo agrado
al no haberlo convertido.

Todo esto nos ayudara a ir perfeccionando nuestras
estrategias, contenidos y comprender claramente lo
que deseamos 0 exigiremos a nuestros equipos como
resultados objetivos, recordando que la subjetividad es
el enemigo mas grande de las relaciones de trabajo.

Clave 8 - Mejora continua y sostenibilidad de tu éxito
Definir metas alcanzables y medibles es necesario para
analizar objetivamente el resultado de tus campafias,
por ello, te invito a que establezcas y analices métricos
que te arrojan las redes sociales, tu sitio web y
cualquier plataforma digital que utilices, solo a través
de ello podras darte cuenta dénde estan tus areas

de oportunidad para mejorarlas, ademas de trazar los
objetivos de tus campafias.

Clave 9 - Compartiendo nuevos horizontes

(Ventas Online)

Uno de los grandes cuestionamientos y nuevos

retos que enfrentan las franquicias modernas es

la participacion de las ventas Online y Offline. Las
franquicias con puntos de venta fisicos se sienten

en desventaja cuando en su zona un consumidor
realiza una compra Online, dejando de comprar en
el punto de venta fisico. Entender esto y protegerlo
es crucial en la sana relacion de franquicias hoy

en dia. Respecto a esta polémica, es una realidad
que los mundos Online y Offline deben trabajar de
manera complementaria y no separada, por tal razon,
la franquicia moderna debera ser hibrida y poner en
igualdad de circunstancias a ambas partes. Algunas
ideas podrian ser el reconocimiento de clientes por
zona, la trazabilidad del origen del cliente, o cualquier
formula donde la misién sea el trabajo en equipo y el
beneficio conjunto.

Clave 10 - Conectividad entre redes sociales, sitio web
& puntos de venta fisicos (PDV)

Para concluir, es importante tener claro que cuando
hablamos de redes sociales, sitio web y PDVs, es
necesario dar roles especificos a cada una de
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estas plataformas, preservando en todo momento

la coherencia en la comunicacién al cliente y la
potencializacion de cada una de ellas para culminar en
la venta y buen servicio al cliente.

En virtud de lo anterior, podriamos comprender a

las redes sociales como las mejores captadoras de
clientes potenciales, con el objetivo de enviar clientes
a sitio web y/o PDVs, los cuales deberan brindar

una excelente experiencia al consumidor y estar
abastecidos de los mejores productos o servicios
para cerrar la venta. Asimismo, comprender los
beneficios del mundo Offline como esa experiencia
sensorial y trato humano insustituible, potenciado con
el mundo Online que nos permite hoy en dia estar

en todo momento presentes y comunicados con
nuestros clientes. [
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NUEVO LAND ROVER DEFENDER 2021

NO HAY NADA COMO UN DEFENDER.
EXCEPTO OTRO DEFENDER ABOVE & BEYOND

Programa ya tu prueba de manejo.

grama ya tu pru ) 5 LAND ROVER CARE
El nuevo Land Rover Defender 110" impacté a México en 2020, y en 2021 se le une el nuevo Land Rover Defender 90@
para tener una oferta alin mas completa para ti. Estos dos increibles vehiculos son tan impresionantes como se ven. ~
“Durables” es decir poco. Han sido puestos a prueba en las condiciones mas extremas del planeta. Cualquier prueba 5 ANOS DE ,M ANTENIMIENTO
dificil que la madre naturaleza les ponga, la pasan de inmediato y con éxito. Confiables y robustos con cuerpo BASICO INCLUIDQ"

completamente en aluminio, son los vehiculos més fuertes que Land Rover ha hecho hasta ahora.

Nuevo Land Rover Defender 2021.

landrover.com.mx

/ LandRoverMexico / LandRoverMxOficial (0] / landrovermx u @landrovermx

(Cifras oficiales de consumo de combustible para Defender 110 versiones MHEV en 1/100km (mpg): Ciudad 13.1 (17.9), Carretera 8.6 (27.4), Combinado 10.14 (23.2). Emisiones de CO2 g/km 220. ?Cifras oficiales de consumo de combustible para Defender 90 versiones MHEV en 1/100km
(mpg): Ciudad 12.9 (18.2), Carretera 8.4 (28), Combinado 10 (23.7). Emisiones de CO2 g/km 219. Conduce responsablemente dentro y fuera de la carretera. Este anuncio es una referencia publicitaria. Para mayor informacion sobre versiones y configuraciones consulta www.landrover.com.mx
o a tu Distribuidor Land Rover mas cercano. ®El plan Land Rover Care es valido durante los primeros 5 afios (limitado a 5 mantenimientos basicos) o 70,000 kilémetros para vehiculos con motores a gasolina 2 litros turbo cargados o 130,000 kilémetros para vehiculos con motores a gasolina
V6 y V8 sobrealimentados. Las revisiones deben ser realizadas en intervalo de 24 meses o0 26,000 kilémetros, lo que ocurra primero, para vehiculos con motor a gasolina V6 y V8 sobrealimentados con tolerancia de 1 mes o 1,000 kilémetros entre las revisiones. La no realizacion de las revisiones
dentro de los plazos establecidos por Land Rover asi como servicios realizados en concesionarios no autorizados por Jaguar Land Rover México puede llevar a la cancelacion del plan denominado Land Rover Care.
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