{COMO FRANQUICIAR SU NEGOCIO?

M.B.A. CESAR ARANDAY MARTINEZ
Director General
ARANDAY & ASOCIADOS




¢QUE ES UNA FRANQUICIA?

Alianza empresarial

Franquiciante

(titular de la marca, concepto de negocio, know how)

Franquiciatario

(quien adquiere los derechos de la franquicia)
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¢ QUE ES UNA FRANQUICIA?

Articulo 142 de la Ley de la Propiedad Industrial

Existira 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 concede pueda producir o vender

bienes o prestar servicios de manera uniforme y con los

meétodos operativos, comerciales y administrativos
establecidos por el titular de la marca, tendientes a
mantener la calidad, prestigio e imagen de los productos
o servicios a los que ésta distingue.
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SEGUN LA LEY
¢ MI NEGOCIO ES FRANQUICIABLE?

1. Licencia de uso de marca
JTiene ud. una marca gue se puede licenciar?

2. Conocimientos Técnicos
; Posee conocimientos técnicos (know how)?

3. Asistencia Técnica
4 Podria ofrecer asistencia técnica a sucursales o unidades de
terceros?

4. Producir o vender o prestar servicios de manera uniforme
; Tiene uniformidad en sus productos y/o servicios?

5. Métodos operativos, comerciales y administrativos
s Posee meétodos operativos, comerciales y administrativos que
puedan documentarse?

5. Mantener Calidad, Prestigio e Imagen
 Considera que existe calidad en sus productos y/o servicios?

£ Tiene un prestigio en su mercado? /

i Tiene una imagen definida y distintiva? £ FRANGUICIAS
! MARZ0 2012




¢ POR QUE FRANQUICIAR?

1. Esquema de crecimiento probado.

2. Adecuado marco legal en México.

3. No importa el tamaino ni el giro de negocio; tu
negocio puede ser franquiciable.

4. Expansion acelerada por medio de terceros:
Menor inversion, Mejor gestion de las

unidades.
5. Fortalecimiento del valor de la marcay de la

g==0rganizacion.
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¢ POR QUE FRANQUICIAR?

6. Generacion de “economias de escala” en
proveeduria, servicios, marketing.
7. Estandarizacion de la operacion en los

negocios.
8. Mayor capacidad de expansion regional e

internacional.
9. Anticipacion o respuesta al entorno
competitivo.
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¢ CUALQUIER NEGOCIO ES
FRANQUICIABLE?

Por su puesto que NO,
pero tampoco debemos tener paradigmas.

La Franquiciabilidad no depende necesariamente del
GIRO del negocio, ni del TAMANO, ni de la
ANTIGUEDAD de la empresa

FERIA




PRERREQUISITOS PARA FRANQUICIAR

Exito econémico probado
Viabilidad Margenes de utilidad adecuados

. . Contraprestaciones competitivas
Financiera Flujo, ROl y TIR competitivos
Ganar -Ganar FTO- FTE

Viabilidad de Viabilidad
Mercado Franquicia- Legal
Amplio bilidad Marca Registrada (o en tramite)
Estable Marco legal adecuado
Concepto de
> . Know How
Negocio
Probado Transmisi!ole
Diferenciado (producto o servicio o imagen o MKT) Reprodu.cnble
Estandarizado Necesario
- Imagen conceptual uniforme Documentable

20127~/ Inversionistas interesados en tu concepto




¢ CUANDO FRANQUICIAR?

CICLO DE VIDA DE UNA EMPRESA

Inviable Posible Posible Necesario Inviable
Franquiciar Franquiciar Franquiciar Franquiciar Franquiciar
UTILIDAD RIESGO
Introduccion  Crecimiento Madurez Declinaciéon  Colapso

Tiempo o Experiencia



i COMO FRANQUICIAR?

Manuales y
Programas de

Asistencia

Capacitacion Plan de

- Herramientas
Inicial

Franquicia Juridicas

= Comercializacion

Portafolio de

Venta de
Franquicias




iCOMO FRANQUICIAR?

Analizar y planear la estrategia, antes de ejecutar...

Plan de

Franquicia

CONCEPTO DE NEGOCIO POR
FRANQUICIAR

ANALISIS DE PROTECCION DE
LA MARCA(S)

PLAN FINANCIERO
Franquiciatario y Franquiciante

PLAN DE SERVICIOS
AL FRANQUICIANTE

PLAN DE
EXPANSION

CONCLUSIONES




i COMO FRANQUICIAR?

Documentar el Know How y la Asistencia Técnica

PREOPERATIVOS

Manuales y

Programas

de Asistencia
OPERACIONES Y

ADMINISTRACION

MANUAL DEL
FRANQUICIANTE

Consulta, Practicos.

Deben ser manuales Completos, Dinamicos, de facil ;5‘-,-
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i COMO FRANQUICIAR?

La proteccion legal del sistema de franquicias

PRECONTRACTUALES

CONTRATO DE FRANQUICIA
Y ANEXOS

Herramientas

Juridicas
FORMATOS LEGALES

OTROS CONTRATOS
RELACIONADOS

Deben ser Claros, Completos, Comerciales, Equilibrados, <=
Hechos por verdaderos expertos e



iCOMO FRANQUICIAR?

Promover la franquicia y seleccionar al Franquiciatario

Portafolio de

Venta de
Franquicias
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FOLLETO DE FRANQUICIA

PRESENTACION DE LA FRANQUICIA

PAGINA WEB (FRANQUICIAS)

SIMULADOR FINANCIERO

SOLICITUD DE FRANQUICIA

SELECCION DEL FRANQUICIATARIO




i COMO FRANQUICIAR?

SIN CONSULTOR
ESPECIALIZADO

La Empresa

CON CONSULTOR
ESPECIALIZADO
CON UN BUEN CONSULTOR

OBTIENES EL KNOW HOW Y EXPERIENCIA DE LOS CONSULTORES

EVITAS ERRORES ESTRATEGICOS Y FINANCIEROS

GANAS OBIJETIVIDAD

EVITAS QUE EL CONTRATO LO HAGA UN ABOGADO INEXPERTO EN EL TEMA
GANAS PRESTIGIO Y MEJORES RELACIONES PUBLICAS EN EL SECTOR

PUEDES ACCEDER AL PROGRAMA NACIONAL DE FRANQUICIAS DE LA S.E.

AT ) pu Sen “r.,‘,
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COMERCIALIZAR FRANQUICIAS

IDENTIFICAR LOS MEDIOS PARA LA GENERACION DE CANDIDATOS

Revistas
Los

tablecimient de industria
stablecimientos S CClon Misiones
comerciales
MEDIOS MAS USUALES

Mailings
Directos

Portales Ferias de

Franquicias

AEQBRILICES de Franquicias féfﬁ
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COMERCIALIZAR FRANQUICIAS

IDENTIFICAR EL PROCESO DE SELECCION DE FRANQUICIATARIOS

En base al perfil del Franquiciatario :

Envio de . : . Autorizacion de
s Evaluacidén Entrevistas e Firma de Carta )
Informacion . : . 2 g local y firma
: de Solicitud Investigacion de Intencion
Comercial del Contrato

-----




FRANQUICIAR...

cambios en el Mercagq,

Macroeconomia gisco e IMsg
Poder Adquisitivo
competenciy Ubicacién

(T

FRANQUICIATARIOS
El objetivo de Q

franquiciar

NO ES VENDER
FRANQUICIAS sino

CRECER CON
FRANQUICIAS
EXITOSAS.

SISTEMA DE
FRANQUICIA

FRANQUICIANTESZZ .2
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La escasez de Pymes fortalecidas, en los paises en

desarrollo, genera gran parte de su pobreza.
Muhammad Yunus, 2006

El modelo de Franquicia es la herramienta mas
efectiva disponible para crear grandes cantidades de

Pymes de éxito.
Kirk Magleby, 2006

La Franquicia coadyuva a la generacion de verdaderos
empresarios, empleos formales y Pymes exitosas.

César Aranday 2009
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Muchas Gracias

viBA César Aranday

WTC Montecito 38, Piso 7,
Oficinal8, Col. Napoles, D.F.

www.aranday.com

(55) 9000 4247
cesar@aranday.com
(442) 215 4867

Consultor certificado




