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CAPITULO |

DIPPIN'DOTS

Fuente: Dippin'Dots
Elaboracion: Autores

1.1 Antecedentes

El helado ha existido desde la edad media, en que se preparaba, al igual
gue hoy, de manera muy elaborada. A finales de la década de los 80’s, el
microbidlogo Curt Jones empez6 la busqueda de un método que evite la
preparacion lenta y tradicional del helado. Dados sus conocimientos, usé
la técnica de la criogenia, método de congelacién que usa temperaturas
extremadamente frias, logrando asi los primeros helados Dippin dots,
caracterizados por sus formas de pequefias bolitas que intensifican su

sabor.
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En 1988, el Dr. Jones empez6 a comercializar el producto, llamandolo el
helado del futuro. Por sus caracteristicas de sabor, forma y originalidad,
rapidamente se convirtié6 en el favorito del publico consumidor, lo que
permitié que la idea se plasme en un sistema de franquicias, colocandose

en centros comerciales, estadios, ferias, etc., en todo el mundo.

Actualmente, es tanta la demanda que sélo en la casa matriz de
Dippin“dots, en Paducah, Kentucky, Estados Unidos, se produce mas de
30 000 litros de helado por dia, que son transportados a los diferentes

puntos de venta.

1.2 Cualidades

1.2.1. Presentacion y sabores

Los helados Dippin‘dots vienen en su clasica presentacion de bolitas,

cuyos sabores varian dependiendo de su tipo. Asi se ofrecen,

1. Helados de crema con sabores de vainilla, banana Split, cacahuate,
café, fresa, horchata, cookie and cream, pastel de queso con fresa, pifia
colada, chocolate-menta y chicle

2.  Sherbets con sabores de naranja, lima-limén, frambuesa y melén

3. Helados de agua con sabores de sandia y rainbow,

4. Helados lights con sabores de chocolate y vainilla
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5. Malteadas de chocolate, vainilla, fresa, banana split, fresa colada,
choco-café, vainilla-fresa, cookies and chocolate y choco-cacahuate.
6. Especialidades como bananana, dippo, chamoyada, space dots,

picadots, dotwich, chocdots y dippin’stix.

1.2.2. Calidad

Dippin“dots mantiene la frescura de su stock y productos helados a través
de rigurosos procesos de revision. Debido a su alta calidad Dippin“dots ha
recibido el sello de aprobacién de las siguientes autoridades de los
Estados Unidos: USDA y FDA, y los productos estan certificados como

productos Kosher y Pareve.

Los Helados Dippin“dots cuentan con las siguientes certificaciones:

¢ Vaad Hoeir of St. Louis (Kosher

Fuente: Dippin'Dots
Elaboracion: Autores



¢ The Steritech Group, Inc.

Steritech’

Fuente: Dippin'Dots
Elaboracion: Autores

¢ U.S. Department of Agriculture

USDA

|
Fuente: Dippin Dots
Elaboracion: Autores

¢ US Food and Drug Administration

Fuente: Dippin'Dots
Elaboracion: Autores

¢ Kentucky Milk Board



1.2.3. Valores nutricionales.-
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1. Helados de crema.- pasteurizado y homogenizado. Sus ingredientes

son

carragenina.

Aippie’®

¢ QOokSs

Fuente: Dippin'Dots
Elaboracion: Autores

TABLA NUTRICIONAL

Tamafio porcion (759) 1/2 tazal
Calorias 190
Calorias de Grasa 80
Contenido por porcion % Valor Diario*
Grasa total 99 14%
Grasa saturada 69 30%]
Colesterol 40mg 13%)
Sodio 70mg 7%]
Carbs totales 22g 0%
Fibra dietética Og 0%
AzUcares 229 0%
Proteinas 4g 0%
Vitaminas A 8%
Vitaminas C 0%
Calcio 10%)
Hierro 0%
Tabla#1

Fuente: Dippin°Dots
Elaboracioén: Autores

leche, crema, extracto seco magro de leche, goma guar y
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2. Sherbers.- Pasteurizado y homogenizado. Sus ingredientes son,
agua, leche descremada, azucar, jarabe de maiz, crema, acido citrico,
estabilizado y emulsificado por mono y diglicéridos, goma celulosa,

carragenina, saborizantes y colorantes artificiales.

QAIPPIR’

¢ QA0tEs

Fuente: Dippin'Dots
Elaboracion: Autores

TABLA NUTRICIONAL
Tamafio por porcion 1/2 taza
Calorias 100
Calorias de Grasa 10
fontenido por porcion % Valor Diario*
Grasa total 1g 2%
Grasa saturada 1g 3%
Colesterol 5mg 1%
Sodio 15mg 1%
Carbs totales 21g 7%
Fibra dietética Og 0%
Azucares 21g 0%
Proteinas 1g 2%
Vitaminas A 0%
Vitaminas C 0%
Calcio 0%
Hierro 0%
Tabla# 2

Fuente: Dippin°Dots
Elaboracion: Autores
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3. Helados de agua.- Ingredientes, agua, jarabe de maiz, azucar, acido

citrico, saborizantes y colorantes artificiales y naturales

Fuente: Dippin'Dots
Elaboracion: Autores

TABLA NUTRICIONAL

Tamafio por porcion (759) 1/2 taza|
Calorias 91
Calorias de Grasa 0%
Contenido por porcion % Valor Diario*
Grasa total 9g 0%
Grasa saturada 69 0%
Colesterol 40mg 0%
Sodio 70mg 1%
Carbs totales 22g 8%
Fibra dietética Og 0%
Azlcares 229 0%
Proteinas 4g 0%
Vitaminas A 0%|
Vitaminas C 0%|
Calcio 0%
Hierro 0%

Tabla# 3

Fuente: Dippin°Dots
Elaboracion: Autores
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4. Helados light.- Pasteurizados y homogenizados. Ingredientes, leche
descremada, leche en polvo sin grasa, maltodextrina, sorbitol, cacao en
polvo, goma celulosa, suero lacteo, goma de algarrobo, carragenina,

aspartame, mono y diglicéridos, gel celulosa, saborizante artificial.

Aippiw’
b, g QOES
o P

Fuente: Dippin’Dots
Elaboracion: Autores

TABLA NUTRICIONAL

Tamafio por porcion (759) 1/2 taza|
Calorias 60|
Calorias de Grasa 0%
Contenido por porciéon % Valor Diario*
Grasa total Og 0%
Grasa saturada Og 0%
Colesterol Omg 0%]
Sodio 80mg 3%]

Carbs totales 14g 5%]
Fibra dietética Og 0%

Azlcares 5¢
Alcoholes de Azucar 1g
Proteinas 1g

Vitaminas A 8%
Vitaminas C 0%
Calcio 8%
Hierro 0%

Tabla# 4
Fuente: Dippin°Dots
Elaboracion: Autores
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1.3. Franquicias

1.3.1 Concepto.-

Las franquicias, son unas formas de licenciamiento bajo un contrato
entre dos empresas para operar un negocio, al amparo de una marca
establecida y bajo reglas especificas. Asi, estas concesiones o licencias,
son acuerdos contractuales mediante el cual una compafiia matriz
(franquiciadora) le concede a una pequefia compafiia 0 a un individuo
(franquiciado) el derecho de hacer negocios en condiciones especificas.
El franquiciador tiene el derecho de nombre o de marca registrada y le
vende el derecho a un franquiciado; conociéndose a esto como licencia
de producto. De esta manera, se logra el maximo impacto en el mercado

con una minima cantidad de inversion

También se puede establecer como concepto de franquicia, al convenio
con el concesionario en el mercado extranjero, ofreciendo el derecho de
utilizar el proceso de fabricacion, la marca, la patente, el secreto
comercial y otros puntos de valor, a cambio de honorarios o regalias. Los
franquiciadores aportan a sus franquiciados una ayuda inicial y continua.
Los Servicios iniciales comprenden fundamentalmente: un estudio de
mercado, un estudio de localizacion del local franquiciado, una asistencia

en la negociacion de alquiler, una concepcioén de la decoracion interior del
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punto de venta, la formacion de la mano de obra, modelos de gestion

contable y financiera.

Desde el punto de vista econémico, la franquicia es una estrategia
empleada por compafias productoras de bienes o de servicio para
ingresar a nuevos mercados. Este contrato se encuentra dentro de los
contratos de asociacion, los cuales estan concebidos en el derecho de la
distribucién comercial. Como ejemplos se pueden nombrar a Mc
Donald’s, Tony Romas, Hilton Hotels Corp., en el mercado mundial y

Yogurt Persa y Los Ceviches de la Rumifiahui, en el mercado nacional.

1.3.2. Definicién de términos.-

Concesionario. Personal legal o fisica al que se le da el derecho de
utilizar el proceso de fabricacion, la marca, la patente, el secreto

comercial y otros puntos de valor, a cambio de honorarios o regalias.

Convenio sobre franquicias. Acuerdo mediante el cual alguien con una
buena idea para un negocio vende los derechos para usar el nombre del

negocio y vender un producto o servicio en un territorio determinado.

Derecho de franquicia. Es un pago anticipado de una sola vez que los

concesionarios hacen directamente a quién le concede la franquicia para
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ser parte del sistema de concesiones. El pago le reembolsa al
franquiciador los costos de ubicacion, calificacion y entrenamiento de los

nuevos concesionarios.

Derecho de publicidad. Es un pago anual, usualmente menos de 3% de

las ventas, que cubre la publicidad corporativa.

Exportacién. La mayoria de las compafias comienzan su expansion
global con este modo, el cual evita los costos de establecer operaciones
en otros paises. Este modo se aplica mas que todo en el &mbito

internacional.

Fee inicial o "Franchising Fee". Es el costo que un franquiciado cancela
al franquiciador por utilizar una marca debidamente registrada. No incluye

ni el costo del local ni de los equipos o mobiliario de trabajo.

Franchising. Sistema de negocios por franquicias.

Franquiciador. Es el titular de una marca o propiedad industrial, asi
como del conocimiento particular ("know how") que tiene que ver con la
fabricacion, distribucién, comercializacién y prestacion de ciertos servicios

y productos.
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Franquiciado. Persona a la cual le es concedido por un tiempo
determinado el uso de una marca comercial debidamente registrada, asi

como del "know how" para comercializar determinados bienes y servicios.

Know How. Es la transmision del modelo de gestion que se ha
desarrollado durante la evolucion del sistema de franquicias o de la
operacion de unidades propias. Es la forma de hacer las cosas, es coOmo
ha funcionado el negocio en otras unidades, incluye los procesos
necesarios para la operacion del establecimiento. Se transmite por medio
de manuales, asesoria y el entrenamiento permanente que existe en

algunas clases de franquicias.

Licenciamiento. El licenciamiento internacional es un convenio en el que
un licenciado extranjero compra los derechos para fabricar los productos

de una compairiia en su pais por una tarifa negociada.

Regalia. Es un pago anual, entre 1% y 20% de las ventas del
concesionario que se paga al franquiciador. Estos pagos representan los
costos de hacer negocios como parte de una organizacion de

concesiones.

Royalty. Tasa que debe pagar mensual o anualmente el franquiciado por
el uso de la marca que le fue otorgada. Generalmente representa un

porcentaje que se calcula en base al total de ingresos por local
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franquiciado y depende de la politica de la empresa, puede ser entre el 1

y 20%, algunas marcas lo exoneran.

Subsidiarias propias. Es el establecimiento de operaciones por parte de
una firma, asumiendo esta todos los costos de instalacion y operacion, en

el cual la compania asume el 100% de las acciones.

1.3.3. Origen.-

Existen varias teorias referentes al origen de la palabra franquicia. Este
término ya se usaba en la edad media y se cree que tiene su inicio en la
palabra francesa franc, que los soberanos otorgaban como autorizaciones
o privilegios hacia algun subdito para que éste pueda desarrollar algunas
actividades comerciales, la pesca y explotacién de recursos forestales.
También se le atribuye como origen al uso, en esas épocas, de cartas
Francas, documentos que garantizaban ciertos privilegios a las ciudades
y/o ciudadanos. Finalmente se le atribuye como origen a la concesion
hecha por la iglesia Catolica a ciertos sefiores de tierras para que

actuaran en su nombre recolectando los impuestos para la misma.

Posteriormente en la historia, se vuelve a encontrar la palabra franquicia
en Estados Unidos de América, pais en donde retoma su importancia en

la actividad comercial. El siglo XIX en este pais se caracteriza por una
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busca frenética de expansion y afianzamiento comercial de grandes
empresas. Usando la franquicia, estas empresas lograron crecer con la

colaboracion de los comerciantes del Sur y del Oeste del pais.

Se tiene referencias de que alrededor de 1850, Isaac Singer, luego de
inventar la maquina de coser, desarrollo el Singer Sewing Center (Centro
de Costura de Singer).Su nueva empresa tenia los inconvenientes de que
los usuarios debian aprenden a usar la maquina y de que carecia de
capital para la fabricacion en grandes cantidades; problemas que se
solucionaron usando las franquicias a comerciantes locales; una vez

hecho, su negocio se desarrollo rapidamente.

En 1898, la empresa General Motors, adopta el "franchising" como
estrategia de expansion para su red de distribuidores. General Motors
recurre a un contrato que favorece la asociacién entre la central y sus
distribuidores, favoreciendo mucho la colaboracion entre ambas partes,
pero manteniendo en niveles razonables su independencia. En 1899,
Coca-Cola empez6 a otorgar franquicias para el embotellamiento de su

producto.

En el sigo XX, por los afios 30, la cadena de hoteles Howard Johnson
establece la primera franquicia con un grupo de 25 franquiciados,
mientras que las compafiias petroleras norteamericanas comenzaron a

adoptar el sistema mediante la concesién de los puestos de gasolina, que
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dependian en forma directa del productor, en franquicias otorgadas a
operadores locales. A finales de esa década la franquicia ya habia sido
adoptada por innumerables empresas que operaban en diversos ramos, y

estaba ya firmemente implantada en la economia norteamericana.

Pero el crecimiento de las franquicias en Estados Unidos se produjo
después de la segunda guerra mundial, con el business format
franchising. Con su ayuda, personas con poca 0 ninguna experiencia en
la conducciébn de empresas, pudieron conseguir financiamientos
especiales de la Small Business Administration, un érgano del Gobierno
federal que tenia por funcién estimular y viabilizar la implantacion y la
supervivencia de pequefios negocios, emprendimientos similares a las

actuales pymes.

En la actualidad, algunos de los franquiciadores mas renombrados en el
presente iniciaron 0 expandieron velozmente sus actividades de
franquicia en esa época, como Dairy Queen, Baskin-Robbins, Holiday Inn
o Avis. Pero el mayor auge en el sistema de franquicias se alcanzé con la

cadena McDonalds de comidas de servicio rapido.
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1.3.4. Tipos de franquicia.-

1.3.4.1. Segun su concesionamiento:

Concesién al detallista patrocinado por el fabricante. Se da
especialmente en la industria automovilistica. Un ejemplo es el de
la Ford, que concesiona a los distribuidores para que vendan sus
automoviles 'y los distribuidores, que son negociantes
independientes, aceptan cumplir con varias condiciones de ventas

y servicios.

Concesion al mayorista patrocinado por el fabricante. Este
sistema se encuentra en la industria de refrescos. Coca - Cola
otorga licencia a embotelladores (mayoristas) en varios mercados,
los cuales adquieren sus concentrados a los que agregan
carbonato, embotellan y venden a los detallistas en los mercados

locales.

Concesion al detallista patrocinado por la firma de servicios.
Ocurre cuando una firma de servicio organiza todo un sistema para
llevar su servicio en forma eficiente a los consumidores. Ejemplos
son, el negocio de la venta de vehiculos (Hertz, Avis), el negocio
de alimentos rapidos (Mc. Donald's, Burger King), y el negocio de

moteles (Howard, Johnson, Ramada Inn).
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1.3.4.2. Segun los derechos que se otorgan:

Franquicia individual. Es concedida por el propietario de una
franquicia master o por el franquiciador inicial a un inversionista
individual para el manejo y operacion de un solo establecimiento,

en un area determinada.

Franquicia multiple. A través de este tipo de contrato se ceden
los derechos de abrir varios establecimientos en un area
geografica definida, a un solo franquiciado, el cual esta obligado a

operarlos todos sin ceder los derechos adquiridos a un tercero.

Franquicia master. A través de esta, el franquiciador cede los
derechos de uso de su marca y Know How a un franquiciado para
gue este los explote en una regidon geografica amplia a través de
productos propios 0 entregando subfranquicias mudltiples o

individuales.

Franquicia corner. Es aquella que se desarrolla dentro de otro
establecimiento comercial, con un espacio franquiciado donde se
venden los productos y/o se prestan los servicios del franquiciador

de acuerdo con sus especificaciones.
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1.3.4.3. Segun el objeto de la franquicia o ramo de actividad

econdmica;:

Franquicia industrial. En esta franquicia, el franquiciado
establece y opera una empresa industrial, bajo los conceptos
tecnoldgicos, asesoria, marca y entrenamientos que le cede el

franquiciador.

Franquicia de produccién. Es aquella donde el franquiciador,
ademas de ser el titular de la marca, fabrica los productos que

mercadea en sus establecimientos franquiciados.

Franquicia de servicios. Es la explotacion de un determinado
servicio cuya formula original es propiedad del franquiciador, quien
la transfiere a sus franquiciados. Este tipo de franquicias es la que

tiene mayor auge hoy en dia.

Franquicia de distribucién. El franquiciador cede los productos
gue él mismo fabrica y/o la marca a sus franquiciados a cambio de

regalias o precios de compra mas altos. A su vez se divide en:

a. Franquicia de productos y marca o franquicia de
distribucion no exclusiva. El franquiciador otorga al franquiciado
la autorizacion para el uso de su marca, junto con la venta de

ciertos productos y/o la prestacion de ciertos servicios, que
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generalmente son abastecidos por el mismo franquiciado a traveés

de su licencia.

b. Franquicia de distribucion exclusiva. La diferencia con la
anterior es que la red de almacenes que funcionan con la marca
del franquiciador en la fachada se constituye en el canal exclusivo

para la distribucion de sus productos o servicios.

c. Franquicia de conversion. Consiste en la asociacion de un
grupo de empresas, agencias, almacenes ya existentes bajo un
formato Unico. El objetivo principal consiste en unir sus esfuerzos
de mercadeo, mostrando una fachada Unica. Los primeros
asociados, a su vez, pueden recibir futuros franquiciados o ceder
estos derechos a duefios de negocios similares existentes,
dispuestos a cambiar su nombre y sus métodos por los de la

franquicia.
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1.3.4.4. Segun la evolucion del concepto, derechos cedidos y

transmision de Know How:

Franquicia de marca o de primera generacion. Corresponde
basicamente a las licencias de marca. El franquiciador solamente
otorga los derechos de uso de una marca, disefio y/o dibujo
industrial al franquiciado por una contraprestacion financiera
establecida y por una sola vez, si es un disefio o moda temporal, 0
contraprestaciones en el tiempo o regalias, si es un disefio o

marca permanente.

Franquicia de negocio o de segunda generacion. Ademas de la
cesion de la marca se otorga la forma de operacion del negocio, "la
receta”, pero esta asesoria no se extiende en el tiempo, ni en la

profundidad de los conocimientos transferidos.

Franquicia de formato de tercera generacion. El franquiciado
recibe un sistema completo para operar el negocio, un plan total
gue comprende la asistencia por parte del franquiciador en la
busqueda del local adecuado para la instalacion del negocio, el
entrenamiento y la capacitacién del personal en todas las areas del
mismo. Este entrenamiento se prolonga durante la existencia del

contrato de franquicia.
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1.3.5. Caracteristicas de una buena franquicia.-

Una franquicia es considerada buena cuando es un éxito probado y retine

las siguientes caracteristicas.

1. Debe estar relacionada con la comercializacion de un producto o
servicio de buena calidad y de demanda universal.

2. Estar plenamente respaldado por el marco legal

3. Deja al franquiciado ya establecido en un lugar, con un territorio
exclusivo y permanente.

4. Prevé una transferencia inmediata de saber hacer y una formacion
efectiva del franquiciado en las técnicas de comercializacion y en los
métodos propios de la franquicia en cuestion.

5. Protege la inversion del franquiciado

6. Hace sus pruebas con una empresa piloto.

7. Describe explicitamente las aportaciones iniciales (ensefia, formacion,
saber hacer) y las permanentes (soportes de marketing, publicidad,
acciones promocionales, investigacion y desarrollo, servicios diversos) del
franquiciador.

8. Expresa los pagos inmediatos (derechos iniciales) y continuos (canon)
gue el franquiciado debe efectuar.

9. Implica al franquiciado en el proceso de definicion de las orientaciones

futuras de la franquicia y le hace participar en la vida de la franquicia.
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10.Prevé un procedimiento de renovacion, renegociacion y anulacion del
contrato de franquicia.

11.0Ofrece una opcion interesante frente a las estructuras verticales
convencionales o controladas. La creacion de una red de franquicias le
permite disponer rapidamente y con poco costo de una red comercial
internacional y ello sin invertir directamente en la propiedad de la red,

pero controlandola por contrato.

1.3.6. El contrato de franquicia.-

Es el documento en donde se estipula por escrito y legalmente todas las
condiciones referentes a la franquicia. Se debe tener en cuenta que por
ser de orden legal debe ajustarse a la legislacion del pais del franquiciado
y en su idioma. En el documento se debe establecer las obligaciones y
responsabilidades respectivas de las partes y todas las demas
condiciones importantes de la relacién de franquicia. Las estipulaciones

minimas que deberan ofrecer los contratos de franquicia son:

1. Derechos y obligaciones del franquiciador y el franquiciado.

2. Productos y/o servicios que seran suministrados al Franquiciado.

3. Condiciones de pago del franquiciado.
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4. Duracion del contrato, la cual debera ser lo suficientemente larga para
permitir a los franquiciados amortizar sus inversiones iniciales de la

franquicia.

5. Términos para la terminacion del contrato y la entrega de materiales

del franquiciador.

6. Bases para cualquier renovacion del contrato.

7. Disposiciones relacionadas con los signos distintivos, el nombre
comercial, marca de productos o servicios, rétulos, logotipo u otros

elementos de identificacién usados por el franquiciado.

1.3.7. Caracteristicas que debe buscar un franquiciado en un

franquiciador.-

1. Conocimiento del mercado local.

2. Varios afios de experiencia con la franquicia.

3. Buena reputacion por su honestidad y trato justo con sus
franquiciados.

4. Conocimiento del segmento de mercado que interesa a la franquicia.

5. Recursos econdmicos y administrativos necesarios
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6. Publicacion peridédica de las ganancias netas de sus locales
franquiciados.

7. Capacidad de comunicarse adecuadamente con su franquiciador

8. Experiencia de negocios en el pais del franquiciador

9. Conocimientos del mercado inmobiliario de su pais

10.Habilidad para ayudar en la seleccion de los posibles proveedores del
sistema

11.Buenas relaciones y experiencia en el trato con los funcionarios de
gobierno del pais al que ingresa la franquicia.

12.Proporcionar asesoria promocional

1.3.8. Caracteristicas del contrato de franquicia.-

1. Oneroso: obliga al cumplimiento de unas prestaciones econdmicas,
donde ambas partes se gravan y ambas se benefician. El franquiciado
debe pagar al franquiciador por recibir la licencia de propiedad industrial,
asistencia técnica y por la inclusién en la estrategia de publicidad.

2. Consensual: Para su perfeccionamiento se necesita el acuerdo de
voluntades. Pero por los costos involucrados en el negocio, las partes
deciden hacerlo solemne.

3. Tracto sucesivo: se ejecuta a través del tiempo. Las partes se

comprometen por periodos largos de tiempo, durante los cuales deben
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cumplir el conjunto de obligaciones establecidas en el contrato en forma
sistematica y permanente.

4. Atipico: no tiene regulacion expresa por la ley.

5. Mercantil: siempre las partes son comerciantes, la franquicia implica el
ejercicio de una actividad mercantil, sin embargo, no hay relacién laboral
entre las partes.

6. Bilateral: implica obligaciones para las dos partes, franquiciado y
franquiciador.

7. Principal: el contrato de franquicia existe por si solo, por lo tanto no

depende de otra relaciéon

1.3.9. Ventajas y desventajas de la franquicia.-

1.3.9.1. Ventajas

1. Reputacion: Con un nombre reconocido a nivel nacional y una
reputaciéon establecida.

2. Capital de trabajo: Con métodos probados da menos dinero
operar un negocio de concesién, porque el franquiciador le da al
concesionario buenos controles de inventario y otros medios para
reducir los gastos. Cuando es necesario, el franquiciador puede

también dar asistencia financiera para los gastos operativos.
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3. Experiencia: el consejo dado por el franquiciador compensa la
inexperiencia del nuevo propietario.

4. Asistencia gerencial y administrativa y consejo y asesoria
financiera: Que permite que un negocio pequefio pueda llevar con
éxito sus aspectos de finanzas, estadisticas, marketing y
promocién de ventas. Las mejores compafias de franquicia le dan
al concesionario asistencia continua en estas areas.

5. Utilidades: al asumir unos costos razonables de franquicia y
convenios sobre suministros, el concesionario usualmente puede
esperar un razonable margen de ganancias, porque el negocio se
maneja con la eficiencia de una cadena.

6. Motivacion: debido a que el concesionario y el franquiciador se
benefician del éxito de la operacion, ambos trabajan
adecuadamente para lograrlo.

7. Resultados: La tasa del fracasos es mucho mas baja que la de
otras aventuras comerciales

8. Propiedad de una sola persona: La franquicia es totalmente
del que la compra y es su propietario el que disfruta de sus

beneficios.
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1.3.9.2. Desventajas

1. Grandes costos sobre los derechos: los derechos que el
franquiciador cobra por el uso del nombre de la empresa, los
precios cobrados por las provisiones y otros gastos pueden ser
muy altos para una localidad particular. De tal manera que se
puede incurrir en pérdidas o bajos margenes de ganancias para el
minorista.

2. Menos independencia: debido a que el concesionario debe
seguir los patrones del franquiciador, el minorista pierde algo de su
independencia.

3. Estandarizacion: Los procedimientos son estandarizados y los
concesionarios no tienen mucha posibilidad de utilizar ideas
propias.

4. Lentitud: debido al tamafio, un franquiciador puede ser lento
para aceptar una nueva idea o adaptar sus métodos a los cambios
de condicion.

5. Cancelacién: es dificil y caro cancelar un convenio de
concesion sin la cooperacion del franquiciador.

6. Control: el franquiciado tiene menos control sobre el
concesionario, que Ssi montara sus propias instalaciones de

produccion.
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7. Competidor: si el concesionario tiene mucho éxito, la firma
pierde utilidades y cuando termine el contrato podria encontrarse
con que ha crecido un competidor.

8. Ganancias compartidas: El franquiciador exige una gran
participacion en las ganancias o un porcentaje de comision que se
basa en las ventas, lo que se llama regalia.

9. Regulacion administrativa: La asesoria administrativa puede
convertirse en érdenes, instrucciones y limitaciones en esta area.
10. Efecto de cola: En caso de que otros compafieros de la

misma cadena de franquicia fracasen.

1.3.10. Ventajas, desventajas y obligaciones del franquiciador.-

1.3.10.1. Ventajas

1. Bajos costos y riesgos de desarrollo, porque el costo y el riesgo
son asumidos por el franquiciado.

2. Genera una presencia global a bajo costo, permitiendo
aduefarse rapidamente del mercado.

3. Valorizar y capitalizar la marca.

4. El manejo o dominio de la distribucion.

5. Hacer economias de escala.
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6. Preparar operaciones financieras.

7. Obtener la fidelidad del consumidor.

8. Actuar en materia de innovacion.

9. Tener acceso a una nueva fuente de capitales, sin perder o
diluir el control del sistema de marketing.

10.Evitar los gastos fijos elevados que implican generalmente un
sistema de distribucion para almacenes propios.

11.Cooperar con los distribuidores independientes, pero altamente
motivados por ser propietarios de sus negocios.

12.Cooperar con los hombres de negocios locales bien integrados
en medio de la ciudad, de la regién o del pais

13.Crear una nueva fuente de ingresos basada en el saber hacer
técnico comercial que se posee.

14.Realizar un aumento rapido de las ventas, teniendo el éxito un
efecto bola de nieve.

15.Beneficiarse de las economias de escala gracias al desarrollo

del sistema de franquicia.

1.3.10.2. Desventajas

1. Posibilidad de indisciplina del franquiciado, con sus

consecuencias funestas para la cadena.
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2. Posibilidad de elegir franquiciados no idoneos para el manejo el
crecimiento de la cadena, y su deteccion tardia.

3. Peligro del desprestigio de la marca

4. Utilidad menor para el franquiciador, en comparacion con la
obtenida por medio de una cadena propia.

5. Posibilidad de fraude en los reportes de canones y regalias.

6. Falta control sobre la calidad.

7. Inhabilidad para comprometerse en una coordinaciéon

estratégica global.

1.3.10.3. Obligaciones

1. Haber consolidado con éxito un negocio durante un tiempo
determinado.

2. Tener derecho legal sobre el nombre comercial, marca y otros
elementos distintivos de identificacion de su red.

3. Proporcionar informacion, asistencia comercial o técnica a
todos sus franquiciados en forma permanente mientras dura el

contrato de franquicia.
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1.3.11. Ventajas, desventajas y obligaciones del franquiciado.-

1.3.11.1. Ventajas

1. La motivacion de franquiciado principalmente es beneficiarse de
la experiencia, de la notoriedad y de la garantia, unidas a la
imagen de marca del franquiciador.

2. Tener la posibilidad de poner en marcha una empresa con poco
capital

3. Reducir el riesgo y la incertidumbre, puesto que se trata de un
proyecto de éxito probado.

4. Beneficiarse de un mejor poder de compra ante los proveedores
de la cadena franquiciada.

5. Recibir una formacion y una asistencia continua proporcionadas
por el del franquiciador.

6. Tener el acceso a los mejores emplazamientos, gracias al
renombre y al poder financiero del franquiciador.

7. Recibir una ayuda a la gestion del marketing y a la gestién
financiera y contable de la franquicia.

8. Tener locales y decoracion interior bien concebidos.

9. Beneficiarse de la investigacion y desarrollo constantes de

nuevos productos o servicios.
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10.Garantia de independencia, el franquiciado seguird siempre
como patron de si mismo, asi sea el quién labore en su propio
establecimiento de comercio.

11.La adquisicién de conocimientos (Know How).

12.Reduce el riesgo de iniciar una actividad empresarial.

13.La experiencia del centro piloto.

14.El sostenimiento logistico de la central.

15.La publicidad.

1.3.11.2. Desventajas

1. Debe pagar montos iniciales periddicos al franquiciador.

2. No es propietario del nombre y marca comercial.

3. Las decisiones acerca de las politicas a seguir las toma el
franquiciador

4. Tiene restringidos los derechos a disponer de su propio
negocio.

5. Esta ligado a la suerte del franquiciador y de todos y cada uno

de los demas franquiciados.



54

1.3.11.3. Obligaciones

1. Trabajar con esfuerzo y dedicacidén para conservar la reputacion
y el buen manejo de la franquicia.

2. Informar al franquiciador sobre el estado financiero y contable
de la empresa.

3. Permitir al franquiciador o sus representante libre ingreso al
local o locales, asi como a la documentacion pertinente.

4. No revelar a terceros durante ni después del contrato de

franquicia el know-how de la compaiiia.

1.3.12. Obligaciones conjuntas de las partes

1. Franquiciador y el franquiciado deberan comunicarse cualquier
infraccidn del contrato estipulado.

2. Ambos deberan solucionar mediante negociacion directa, leal y
razonable sus quejas, litigios y disputas.

3. El franquiciador debera otorgar a los franquiciados un precontrato en
el cual se estipulen todos los gastos, obligaciones y derechos que
deberan cumplir las dos partes antes de firmar el contrato definitivo de

franquicia.
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1.3.13. Franquicias Y Globalizacion

El rdpido desarrollo de las franquicias en estos Ultimos afios se ha debido
al fenomeno de la globalizacion; gracias a ella se han acortado distancias
y aumentado las comunicaciones, elimindndose las fronteras. Asi, las
franquicias son la nueva tendencia comercial en el mundo; sélo en
Estados Unidos de América, a finales del sigo 20, un 50 por ciento de las

ventas minoristas se manej6 dentro del sistema de franquicias.

Pero no sélo los paises desarrollados trabajan con las franquicias; en
Latinoamérica también se aprecia un auge de este sistema. Brasil,
México, Chile, Colombia y Argentina estdn muy avanzados en este
campo Yy lo siguen cada vez mas paises de la region. Por su rapido
desarrollo, Latinoamérica es un mercado muy buscado por las empresas
de Estados Unidos, el pais de origen del sistema de franquicias y el lugar
donde el sector es méas dinamico. Sin embargo, un fenbmeno muy
interesante se estd dando, Latinoamérica no solo quiere ocupar el lugar
de un franquiciado, sino también busca mercados para ser franquiciantes

de sus productos.

De acuerdo a las ultimas tendencias, se espera que los negocios de
mayor expansion entre los que trabajan por franquicias sean aquellos
relacionados con la prestacion de servicios, como las reparaciones, las

limpiezas hogarefias, el mantenimiento y reparacién de autos, asistencia
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meédica, educacion y entrenamiento o telecomunicaciones. También
tienen posibilidades de florecer los servicios a empresas, como
contaduria, distribucion de correspondencia, personal temporaneo,

impresiones.

1.3.14. Las franquicias en Latinoamérica.-

1.3.14.1. Datos globales

Brasil, Meéxico, Argentina, Chile y Venezuela son los cinco
mercados mas importantes de Latinoamérica. Juntos poseen 73
000 puntos de venta propios o franquiciados, 87 % de ellos en
Brasil y México. La facturacion de los cinco paises se aproxima a

los 24 500 millones de ddlares.

1.3.14.2. Datos por paises

1. Argentina: A pesar de los problemas econdémicos y politicos

gque ha tenido, su sistema de franquicias ha crecido

considerablemente, aunque en algunos casos no del todo
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apropiadamente ya que existe una alta taza de franquicias

autoéctonas de muy baja calidad que se ofrecen en el mercado.

Argentina inicié su sistema de franquicias a principio de la década
del noventa, con un crecimiento anual hasta 1999 del 25%,
cayendo en el 2000 y 2001 debido a las alteraciones politicas y
econdmicas que sufrid este pais. Se calcula que hay alrededor de
230 franquiciantes, con 7 500 franquicias, lo que genera 26 000

puestos de trabajo y una facturacién de 2 400 millones de ddlares.

2. Brasil: Con un sistema de franchising semejante a los Estados
Unidos, es altamente competente, con la ventaja de que los
consumidores brasilefios prefieren a las empresas nacionales
antes gque a las norteamericanas Se calcula que existen cerca de
961 franquiciantes, con 38 000 establecimientos y 240 943
empleos generados y una facturacion de 12 863 millones de

dolares.

3. Chile: Chile tiene la ventaja de ser un pais con una buena
economia, en los ultimos cinco afios las franquicias crecieron el
30%, y ultimamente se mantienen estables y en crecimiento

constante. Presenta alrededor de 65 compafias de franquicias,
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con una facturacion de 200 millones de doélares y 20 000 empleos

generados.

4. México: Al igual que brasil es el pais mas desarrollado en este
sistema, mas aun por su vecindad con Estados Unidos. Su
crecimiento se debe a la creacion de mas puntos de ventas de las
franquicias ya establecidas. Posee 527 franquiciantes, 25 959
franquicias y un empleo generado de 430 748 puestos de trabajo,

su facturacién es de 7 000 millones de dolares.

5. Venezuela: Este pais se diferencia de los otros en que adapté
este sistema mas rapidamente y lo us6 como la manera mas
dinAmica de expansion. A diferencia de México, Venezuela se
expande en este sistema por el ingreso de nuevas marcas
venezolanas, mientras que las mexicanas solo aperturan nuevos
locales de las marcas ya establecidas. En la actualidad, el 49% de
las empresas franquiciantes son venezolanas. Ademas el pais
cuenta con franquicias de Estados Unidos, Espafia, Italia, Francia
y Sudamérica. Existen 187 franquiciantes, 1 553 establecimientos
gue generan 5 800 empleos y una facturacién de 1 100 millones de

dblares.
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1.3.15. Casos modelos:

1.3.15.1. La Franquicia Tony Romas

La empresa se inicid en la década de los 70 con sus famosas
costillitas baby back ribs a la patrrilla, en un solo local en Miami.
Después de iniciarse en el mundo de las franquicias, actualmente
tiene 225 restaurantes en cinco continentes, desde Dallas a San
Francisco, Orlando a Vancouver y desde Tokio a Madrid, Tony
Romas esta creando un incidente internacional con sus costillas a

la parrilla, carnes, pollo y mariscos.

La empresa que maneja la franquicia es la Romacorp, Inc., que se
caracteriza por poseer una visita mas frecuente de compradores,
produciendo un alto volumen de ventas. La compafiia propietaria
de Romacorp es Sentinel Capital Partners, una empresa
inversionista de New York, la cual adquiri6 a Romacorp en 1998.
NPC International, un franquiciante de Pizza Hut, mantiene una

pequefia porcion de acciones en la compaiiia.
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1.3.15.2. La Franquicia Mc DONALD’S

El éxito de Mc Donald’s como franquiciador es que cumple a
cabalidad cinco puntos de una buena franquicia, tiene una marca
fuerte, crea valores permanentes, se anticipa a la competencia,
capacita a su gente y establece asociaciones estratégicas. Si bien
es cierto, en los ultimos afios la empresa ha tenido problemas
econdmicos en Estados Unidos, su fuerte es el mercado

internacional que aporta con el 55 % de sus ingresos operativos.

La empresa se inicio en los afios 70, en Holanda y el caribe, sin
éxito por darle un sabor demasiado local en cada caso, fue asi
como decidié que no solo exportaria una marca y un sistema, sino
todo el concepto que esa marca implicaba, en el caso de Mc
Donald’s los conceptos intimamente ligados a la marca son varios,

arcos dorados, Big Mc y Ronald McDonald’s.

Con estos principios, desde hace mas de 30 afios McDonald's
ofrece a personas con experiencia empresarial y voluntad
comercial una oportunidad de negocio propio valida en cualquier
pais. Actualmente, cerca del 80% de los mas de 29 000

restaurantes distribuidos en 119 paises, son propiedad de
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franquiciados independientes, lo que convierte a McDonald's en la

primera firma franquiciadora del mundo.

McDonald's busca como franquiciados a profesionales del
marketing, compras, comercio o recursos humanos de entre 30 a
45 afos, con capacidad para dirigir PYMES y solo acepta

candidaturas de personas fisicas individuales.

Se reporta que existen varias modalidades de franquicias, desde la
convencional con una aportacion inicial de entre 450 000 y 540 000
euros, aungue solo son necesarios un minimo de 200.000 euros,
hasta la que Mc Donald’s asume el costo de la operacién y se lo
arrienda al franquiciado. Los contratos se establecen por un

periodo de 20 afos.

Otro aspecto de su éxito estd en que mantiene su misién y vision,
aun cuando vayan cambiando sus estrategias y sus tacticas para

adaptarse a un mundo cambiante.

Una vez elegido a su franquiciado, Mc Donald’s inicia su
entrenamiento, que dura un afio como minimo y tres como

maximo, en el caso de que se produzcan cambios en la economia
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del pais del franquiciado. El entrenamiento abarca desde aprender

a limpiar el bafio hasta el contacto con ejecutivos y gerentes.

Después del entrenamiento, la capacitacibon continda
constantemente, con reuniones anuales con sesiones de
adiestramiento, mediante charlas sobre la filosofia y el modelo de
negocios de Mc Donald’s. El entrenamiento no solo es para los
socios y franquiciados, sino que abarca a todos los empleados, se
busca capacitar al manager, quien tiene que aprobar el curso que
la empresa brinda en la Hamburger University; Alli, los futuros
gerentes, aprenden los principios de satisfaccion al cliente,

liderazgo, y trabajo en equipo.

Contribuyendo a su éxito, la empresa tiene socios estratégicos, en
Estados Unidos de Norteamérica, la relacion entre la cadena y
Coca —Cola se ha convertido en un verdadero clasico, y los locales
de la cadena generan en ese pais, el 5 % del volumen total de los
ingresos de Coca — Cola. Cualquiera que brinde la mejor calidad,
al mejor precio, puede convertirse en proveedor de Mc. Donald’s a

nivel mundial
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1.3.16. Premios obtenidos por la Franquicia Dippin“dots

Por 3 afios consecutivos, la Franquicia Dippin”dots es miembro de la élite

"Franchise 500", por la revista Entrepreneur Magazine.

En el numero de Enero de 2004, la revista posiciona a Dippin”dots como
el lugar no. 101 de las 500 franquicias mas destacadas en EU y posiciona
nuevamente en el lugar 4 en la categoria de las 50 mejores Nuevas

Compaiiias de Franquicias.

Dippin“dots debuté como la compafiia no. 1 en el afio de 2002 en esta

categoria y se mantiene como la franquicia de comida mejor posicionada.

Helados Dippin“dots ha obtenido los siguientes premios:

2004 Franchise Rankings

z
L
Fuente: Dippin’Dots
Elaboracion: Autores



Premio Nacional de Franquicias 2003

ASOCIACION
FRANQUICIAS

Fuente: Dippin'Dots
Elaboracion: Autores
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