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IN!ilCOJCCION. 

Uno de los furdamentos que se presentan en el crecimiento de 
una empresa es el aspecto financiero. especialmente en las 
ventas. que se ven favorecidas por el uso de franquicias. hecho 
que lleva implícito el uso de marcas. productos y tecnologJa, que 
definen una m.se para la .prosperldad de un negocio. hecho que me 
llamo la atención en la medida en que como Contador. el área de 
finanzas se presenta como furrlamental para la prosperidad de un 
negocio. esto me permitio establecer como:Nombre Qg l.g 
invest1cración: El conocimiento de las Franquicias como 
instrumento de inversión en marcas y productos. para la 
comercialización de brnnes y servicios. que facilita la 
recuperación de la inversión. fu esto destaco como:Variable 
Irrleperrliente: El conocimiento de las Franquicias como 
instrumento de inversión en marcas y prcductos. Y como:Variable 
Dependiente: la comercialización de Bienes y servicios que 
facilita la recuoeración de la inversión. J\s:{ como estas 
variables tomo en Cuenta como:Variables Extraflas: La creación de 
nuevos instn.unentos de inversión que nos permitan la 
comercialización de marcas y productos: otra limitante queda 
determinada oor la pro[libición de Franquicias. 

E.stas varia.bles me permiten establecer la: Imoortancia 
?ocial 9.2 1ª. Investigacion: La cual radica en que mediante las 
franquicias se genera inversión en México. crearrlo al mismo 
tiempo fuentes de traba.jo dentro del sector privado. además de 
disminuir el riesgo financiero del inversionista mexicano en 
inve:rsiones como marcas y productos. asegurarx:lo la utilidad y el 
desarrollo de una Empresa que comercializa. bienes y servicios 
respaldados por las Franquicias. De dorde se desprerde 
como:Imoortancia Teórica.: El beneficio que se a¡x¡rta a la. Carrera 
del Licenciado en Contaduría. es espectficamente al Mea de 
Finanzas. Este beneficio consiste en dar a conocer una forma de 
inversión en el campo de la comercialización de bienes y 
servicios a través de la uti 1 ización de marcas y prcductos. Lo 
anterior me permitió plantear las lineas rectoras de la 
investigación. aa:i: las~ 

1. Si el conocimiento técnico de las Franquicias como 
instrumento de inversión en marcas y pnxluctos 
es wia. determinante para la cooercial iza.ción de bienes y 
servicios. por lo tanto facilita la recuperación de la 
inversión. luego entonces a mayor conocimiento 
técnico de las franquicias como instrumento de inversión 
en marcas y productos, mayor comercialización de bienes 
y servicios con mayor facilidad en la recuperación de la 
inversión. 



2. Si el conocimiento técnico de las franquicias. caoo: 
entrenamiento administrativo. de perso!\!ll y estudioe de 
mercado. as:! como su funcionamiento COIIIO instrumento de 
inversión en marcas y productos. es una determinante 
para lo. comercialización de bienes y servicioe. por lo 
tanto. facilita la recuperación de la inversión luego 
entonces. a mayor conocimiento técnico de las 
Franquicias. como: entrenamiento administrativo, de 
personal y estudios de mercado. así COC'{W;'.) su 
funcionamiento como instrumento de inversión en marcas y 
productos mayor comercialización de bienes y servicios 
con mayor facilidad en la recuperación de la inversión. 

3. Si el corncimiento del sistema de Franquicias COOK> 
instrumento de inversión en marcas y productos es una 
determinante para lo canercialización de bienes y 
servicios. por 1 o tanto faci 1 ita la recuperación de la 
inversión. lueqo entonces. a mayor conocimiento de el 
sistema de Franquicias ccmo instrumento de inversión en 
marcas y productoe. mayor comercialización de bienea y 
servicios. con mayor facilidad en la recuperación de la 
inversión. 

De dorde selecciono como:Hiootesia Central: Si el 
conocimiento técnico del SlsteIM de Franquicias como 
instl1.lmento de inversión que proporciona: entrenamiento 
administrativo. de personal y estudios de mercado: es un 
factor determinante para la comercialización de bienoo y 
servicios por lo tanto es un factor que nos permite 
disminuir el riesgo. puesto que el producto o marca a 
comerciali-iar es conocido y nos 45egm-a mayor facilidad en 
la recuperación de la inversión que proporciona: 
entrenamiento administrativo. de personal y estUdios de 
mercad.o: mayor es la posibilidad de disminuir el ries;¡o 
puesto que el producto o marca a comercializ.ar es conocido y 
nos permite mayor facilidad en la recuperación de la 
inversión. Y por tanto ccmo:Hiootesis Nula: Si el 
conocimiento técnico del Sistema de Franquicias como 
instrumento de inversión que proporciona: entrenamiento 
administrativo, de personal y estudios de merco.do; no es un 
factor determinante para la comercialización de bienes y 
servicios. por lo tanto, no es un factor que nos permite 
disminuir el riesgo, puesto que el producto o marca a 
comercial izar, no es conocido y tampoco noe asegura mayor 
facilidad en la recuperación de la inversión, luego 
entonces. a mayor conocimiento técnico del Sistema de 
F.ra.nquicias como instrumento de inversión que proporciona: 
entrenamiento administrativo, de personal y estu:iios de 
mercado: no hay posibilidad de diemiruir el riesgo. puesto 
que el prcdUcto o marca a comercializar no es conocido y 
tampoco nos pennite mayor facilidad en la recuperación de la 
inversión. 
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Hipotesis que definen como: Objetivo General: Dor a conocer 
el Sistema de Franquicias como instrumento de inversión en la 
comercialización de bienes y servicios a través de las marcas y 
productos. Y seguido como:Objetivo Particular: Establecer la 
difusión de las Franquicias como un elemento que permite 
disminuir el riesgo en la recuperación de la inversión.Obietivo 
E'Bpecifico: Incrementar el conocimiento técnico de las 
Franquicias en cuanto a: entrenamiento administrativo. de 
personal y estudios de mercado: en relación a la comercialización 
de bienes y servicios a través de marcas y productos. Y el como 
este conocimiento facilita y permite la recuperación de la 
inversión. Objetivoo que establecen como: Obieto ill! Estudio: 
El conocimiento de la Franquicias como in.stn.nnento de inversión 
en marcas y productos igual conceptual simple conceptual 
complejo. 

OJe pennite el uso de los: Métodos: 

- Inductivo, analítico, sintético. deductivo. Por tanto. 

De dorde se desperden como:Técnica ~ Investigación: 

- Técnica de Elaboración de fichas. 
- Fichas de Cdmpo. 
- F.ntrevistas semi-dirigidas. 

Fsta investigación M! real ice toman:io como Ubicación: 

Al Temporal. 10 de l\gosto de 1992 al 10 de Febrero de 1993. Y, 

Bl Espacial: Bibl iotaca U. N. A. M .. 
Internacional de Franquicias. 
Franquicias, A. C .. Compal!1a X, 
D.F.. (Gerencia Divisional de 
Hemeroteca de la U. N. A. M. 

Biblioteca U. L. A.. Centro 
Asociación Mexicanai de 

S.A. de C.V. ubicada en el 
Finanzas y Contabi 1 idad). 

!.O! Delimitación Teórica.OJe enCUAdra el desarrollo de la 
investigación es que: las Franquicias como instrumento de 
inversión en marcas y productos representan un factor 
determinante para la comercialización de bi"enes y smvicios. que 
nos permiten disminuir el riesgo en la recuperación de la 
inversión. puesto que la marca y el producto a comercializ.a:r son 
conocidos. y es mediante el conocimiento técnico de éstas que 
proporcionamos a la carrera un beneficio al dar a corx>Cer una 
fonna de inversión dentro del Campo de las Finanzas, por lo tanto 
la investigación parte del Area de Finanzas y retoma como temas: 
la inversión, la comercialización, las marcas y productos. la 
disminución del riesgo en inversiones, la facilidad en la 
recuperación de una inversión y su aplicación conjunta. De dorde 
se despreOOe como:Limitaciones ill! ll Investigación: 
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-El procesamiento de la información es elal:xma.do. 

-La Franquicia es una forma de comercio. que en México 
apenas empieza a desarrollarse. cuestión que dificulta la 
recopilación de información documental. 

-los medios para la recopi 1 ición de información de campo son 
restrigidos ya. que contadas empresas uti 1 izan este 
instn.unento de inversión para la comercialización de sus 
marcas y prcductos. 

-En el desarrollo de la investigación en su punto teórico, 
analizo temas como: Generalidades sobre las franquicias. el 
marco legal de las franquicias, ventajas y desventajas de 
las franquicias y las finanzas de las franquicias. Y en el 
caso práctico desarrollo: el presupuesto de una empresa 
franquiciataria y e 1 contrato de franquicia. 
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CAPITULO PRIMERO. 

GENERALIDADES SOBRE LAS FRANQUICIAS. 

Hoy en día. las franquicias han generado un fenomeno 
mundial. pues el deseo L1niversal de homb1·es y mujer-es es tener un 
negocio propio, anhelo que encuentran realizado mediante este 
sistema QL1e "aLmque no es la ün1ca í-órmula p.J.ra crecer. es un¿1 de 
las pocas formas viables pat·a hace1·10." <1> 

Por- lo tanto, este novedoso instrumento ha tenido un 
desarrollo sin precedentes poi- tal motivo. me propongo en ésta 
sección e}:plicar el origen de las f.t·anquicias. 

1.1 CONCEPTO DE FRANQUICIA. 

El vertiginoso crecimiento del sistema econcimico del mundo 
de hoy ha impulsado a las emp1·esar ios me::ic:anos~ basados en los 
sistemas de comerciali::.ación e}:t1·anjeros a introducir en la 
economía nacional nuevos métodos y fo1·mas de comercia 1 i za1· sus 
bienes y set·vic1os. con el -fin de al lega1·se de n~cursos de Ltna 
forma fácil y al mismo tiempo disminuyendo el riesgo del 
inversionista en la recuperación de la inversion. 

De esta ·forma inicio un estudio acerca de las ft·anquicias ya 
que considera que este inst1·umenta satisface los requerimientos 
que se mencionarón en el párrafo anterior. 

Para conocer l.:... definición de este término es conveniente 
consultat· el dicc1onat·io de la Lengua Esoañola de la R.eal 
Academia. que a continuación enuncio: 

Franquicia: ''Es la libertad y exención que se concede a una 
persona pe.ra no paga1· det·ec:hos por las me1·cadc1·ías que introduce 
o e::trae o 001· el apt"ovechamiento de algún servicio público" (2) 

De acuerdo al Diario 0-ficial de la Federación del 9 de Enero 
de 1990. contamos con otra definición de Franqu1c1a: 

" Se entenderá como un acue1·do de fr·anquicia. aquel 

fil Revista Emprendedores (marzo = abr·i 1 1992). sección ~c:ial 
artículo "Centro Internacional ~ Fraoquic:ic:1s 11

• Editorial 
Facultad.Qg Cai:itaduría y_ Administración. !b...!~b._.B_..lh Pá9_:,_ 2§. 

16..L J:..2 Franquicia. CFt·anchising). Editorial J;2g_§_\!g 2,000, .§.:.. ~ 
C.?.sa. ~isco;_ Casaba, t!Muel. Primera !;_4.if.l..&.n.::.. Junio ~ 
~ Pág,_ !!,.. 



en el que el proveedor además de conc:eder el uso o 
autorización de explotación de marcas o nombres co­
merciales al adquirente. t1•ansmitirá conocimientos 
téc:nicos o propot·cionará asistencia técnica''. (3) 

Lo primet·o que debe entenderse es qL1e la -franquicia no es 
una concesión o lic:encia más. nombr-.z,da de distinta manera. ya que 
Lrna licencia no supone asesot-ia ni apoyo técnico. sino como ya se 
mencionó antet·iormE."!nte un1c::i.mt:.:!nte l=i. mercancía y qui::á el derec:ho 
de user una marca re9istt"r:'\dC1 en determinado territorio dada la 
ubic:acidn del pe1·misionat·io o concesionario. 

Es pot· 
establecer· 
semejantes. 

ello. que es importante de-finir a la -Franquicia y 
las di-ferencias que e::isten con otras -figuras 

como 1 a l i cene i a de ma1·ca. 

Ahora bien~ la definición del Diccionario de la Lengua 
Española tiene algunos antecedentes hi5tóricos, sin embargo, el 
concepto que pretendo mostrar va más allá de la definición 
anter·ior, por lo que t1·ataré de dar un pano1·áma amplio de lo que 
son las -franquicias en cuanto a su desar-rollo. 

El reciente y acelerado desatTollo de las franquicias ha 
tomado por sorpr-esa a consumidores y empresarios, tanto en 
nuestro país como a nivel mundial, mani-Festándase ésto de una 
.forma de confusión general i ::ada entt·e dos conceptos, como se 
había mencionado, el de franquicia y el de licencia o concesión 
de marca. La -Franquicia es una fonna o método para hacer negocios 
que conlleva a la comercializac:ión de bienes o servicios en l¿., 
que existe una relación entre QLtien otorga la -Franquicia y quien 
goza de la misma, persiguiendo por ambas partes la e-i=icáz 
conducción de un negocio, vale la pena mencionar que quien otorga 
la ft·anquicia. aporta el nombre comercial o marca. además de 
todos sus conocimientos y experiencias en la -Forma de operar un 
negociO; y la otra parte aporta la inversión y su trabajo para el 
desarrollo del mismo. mientr·as QLle en la licencia a concesión de 
marca, unicamente se aporta el nombt"e comercial o marca y la 
mercancía, sin ·incluir los conocimientos y la experiencia del 
propietario de la marca en cuanto a su explotación, esto surge 
basic:amente en Estados Unidos. 

Considero que en Mé:dco ha existido poco desarrollo en la 
aplicación de estos novedosos conceptos, y esta obedece al 

Diario O.fic:ial de la Federación. Fecha Enero .~ 1990. 
~aria f!g Comert;j_q y: F'omen.S.9. Industrial. ~ 19-20. 
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esc:eotii:ismo en .relac ón con los resultados que pueden obtenerse 
mediante la utili::ac: ón de la f=ranquic:ia. éste escepticismo se 
deriva de la ignoranc a o bien del temor del empreso11·ia a perd8r 
su inversión. 

F·or •:>tt·o lado. desde el punto de vist.:i. legal si-) ·-:anclt1F- a 
la ~ranquicia como connotación contt·~ctual y. a los 
prota.gornstas del neguc:io dH una -f1·i\nqu1c1<.i 5ll car-ác:tP-1· como 
pat"tes de un contt·at.o me1·cantil. bi laterC1l v onet·oso. sin 
embargo. este concepto t if?ne L111a def i nic: i ón hmc iona l que 
oropnrciona a la ~ranquicia la importanc1C1 que se l~ dar1~ a una 
sociedad o empr·esa comün. en donde lci coirn:1dencic:l. de interéses 
del Tranquiciante y el Tt-anquic iatario sn t.:incuent1·3 en el mutuo 
entendimiento de las condiciones dG un nQ9oc10. 

El sistema de ~ranqu1cias es la ioejar form0 pa1·a ~ontar con 
una organi::ación de los canales de distribucion. con bajo riesgo 
de inversión y mayor pr·ob~bilidad dP. é::ito en el negocie. 

En determinadas casos, ~Ltnciona como una poderona he1·1·mienta 
de men:adot&cnia, utili;:ando LLna lllf~tcrnologi'.u r-clpida y sequra de 
comet·cialización a través de la unión de das partes en pro del 
desan·ollo de un mismo negocio. De un lado tenemos la -Fígura del 
-Franquiciante y del otro lado al ~ranquiciatario: 

Franquiciante. 
Es aquel que posee una determinada mc=u-ca y tecnología de 

comerciali::ación de un bien o servicio. cediendo en un contrato 
los det·echos, transf=enancia o uso de estas y pr·oveyendo de 
asistencia técnica. organi~ativa, gerencial y administrativa del 
negocio de ios ~1·anqu1c1acar1os. 

Franquiciatarios. 
Es c:>.quel que adquiere el contrato del derecho a 

comerci~li=ar un bien o servicio, dentro de un mer·cado exclusivo 
utilizando los serv1c1os que d~ L1na man:a ·..¡el .:ipoyo que r·ec:ibe 
en la caoc1citación pat·a la organi::ación y manejo del negocio. 
( 1l) 

De~iniciones que me oer·miten establecet· un concepto propio 
de franqL1ic1a. el ci_~al se considera válido pa1·a una 
investigación, así: 

ill Sistema. .Q.€ Franquicias. Huet·do Lanqe, JLt<.~ Editori..fil. Cerrl;J:g 
.!JY~·naciona.!_ .Qg_ Fr<1.nguicias. ~!J. 1989...._ PaR.!_ § 
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La franquicia es un sistema o método de negocios, en donde 
una de las partes denominada Franquiciante, le otorga a otra 
denominada Franquiciatario, en forma integn1.l; su nombre 
comerc:ial o ma1-c:a, sus conocimientos y experiencias en lo que es 
la operación del negocio, sus cr·iterios y especificaciones para 
la const1-ucción o adaptación dl"l local~ los parámetros y 
registros que deberá cumpli1· el franquiciatario en la selección y 
contratacion de pet·sonal. en la publicidad y oramocion de la 
franquicia, l~s formL1las, recetas, controles administ1·ativos. 
patentes, técnicas y lirH..~~1111i:.1 ntos operativos y en general la 
-forma en que debei-~i conduc1t· las riendas de un negocia .. 

1.2 TIPOS DE FRANQUICIAS. 

Desoues de estudiar el concepto de ft·anquicia~ consid~t·o qu~ 

es de fLtndamental importancia el conocer los tioos de franquicia 
que e~:isten. ya que este factor. es el detet·minante nara utilizar 
éste instrumento, dependiendo del giro del negocio. por lo tanto. 
presento a continuación, les tioos de franquicia que existen ~n 

sus distintas modalidades: 

Los difer·entes tioos de 1-ranqu1c1<'.'I, pLteden agr·uparse 
basicamente en cuatru c~tegot·ias d1fe1·enciadas: (5) 

1. Franquicia de Producción. 
El Franquiciadot· es el fabr·icante de los productos 
propietario de enseñan::-:.:1 (conocimientos), siendo la 
calidad de aquel los y la imc1gen de marca de ésta. 
garantía seria ¿i,nte el mercado. 

La mat·ca de fabricación y de distr·ibución son idénticas. 
Este tipo es adecuado para la confección. zapatos. 
muebles. etc. Ejemplos de estas franquicias sOn; Levi 's 
Center, Camper. Fl'oche Bobois, Ch1·istofle. 

2. Franquicia de Distribución. 
El franquiciador o.:is compCtr-able a una c:entt·at de compras 
en la que se seleccionan y negocian los mejores productos 
y las mejor-es condiciones con proveedores. transmitiendo 
1.\J saber hcicer (técnica). al t=ranqu1c:iatario. Son 
ejemplos de este tipo: Euron1do. Soar. Computerland. 

En lcis ft·anQL1ic:ias de pr·odLtc:ción y distribución es 
conveniente hacer destaca.r Qlte tienen características 
comunes: 

~ .!:-ª. Franquicia CFranchis1n9..L._ Editorial Gestio 2000, .§.& ~ 
Francisco_t Casabo Manuftl .. ~ E.'..!:..i!!l~.~ Edición !T.Y.n..iQ. Qg ~ E'A9...:. 
li il ,Uh_ 



Los pLtntos 
homogeneidad 
presentación 
etc. 

de venta adquieren 1-or::osa.mente una 
en su aspecto exteriot· e int~rior, rót1.1lo, 
v distribución de productos. mobiliario, 

* La venta propiamente dicha se realiza sobre una gama de 
at·tículos idéntica todos los puntos y se aplica 
igualmente una pal i't 1ca comercial única (niveles de 
precios. 1 iq1.li dac iones y rebaJas, promociones de ventas) 

3. Franquicia de Servicios. 
El -FranqLt i e i a dar se encarga de transmitir e 1 sabei· hace!" 
(tecnica) ü sus adheridos, pudiendo éstos a-frr:r.:er 
prestaciones si mi lat·es y a los mismos niveles de calidad 
y precio, sin e:dstir· Ltn producto físico tt·ansmitido. 

Este tipo de franquicia, 
especial en la transmisión 
pLtramente abstracto. 
específicos: 

justamente por su condición 
del sabet· hac:or de un carácter 
tiene algunos carácteres 

El -franquicia.dar debe asistir con mucha -ft·ecuencia al 
franquiciado, hac1endole participe de las continuas y 
constantes renovaciones intt·oducidas en el sistema 
pravocandole:> asi una dependencia qL1e elimine las 
probables tendencias a. despegarse de 1 sistema una vez 
conocido el método. 

El esfuerzo en mantener la imágen de marca en 
primerisimo niveil, ha de ser constante e intenso el 
saber hacer ha de definil"se perfectamente la renovación 
del mismo d~be efectuan:;;e con m.:tni-fiest.:, frecui;;ncia. 

Para ser imitado con mayor· dificultad~ debera e1:tende1·se 
1·apidamente en aquel las zonas geogr·á-ficas en donde se 
implante no dejando opciones .fáciles a los q1.1e quieran 
repetit· la experiencia. copiandola. 

Este es el tipo de franquicia dinámico y con mayor 
provección de futuro. 

Los r:lt"incip¿,les s;8ctnres qw? en Jos que apat·ece este 
tipo de f1·anquic1¿¡. son las cadenas de hoteles por 
ejemolo: Hilton, Holiday Inn. Novotel; alquiler de 
coches, por ejemplo: Avis, Hertz~ Restaur·antes y comida 
rdpida, poi· ejemplo: Bocatta, Foster~s Holliwood. 

4. Franquicia Industrial. 
Dos industriales, el -franquiciados y el franquiciado~ se 
asocian de fot·ma y manera que uno de ellos transmite al 
otro no solo 1~1 tecnología para la .fabricación a escala 
industrial de sus prodi.1ctos sino el det·echo '"'· poder usar 
Sl.l nombre y su ma1·ca. 
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Necesita fuertes niveles de inversión en instalaciones· y 
maquinaria por parte del franquiciado y, en consecuencia. 
los plazos de contratación de este tipo de -franquicias 
son generalmente muy largos. 

El aspecto renombre de marca es esencial en esta clase 
de -franquicia, llegando incluso a pt·ovoc:ar el que la 
publicidad en grandes medios se la r~serve el 
franquiciador en estos casos y cuando la marca alcanza 
altos niveles de conocimiento en mercados 
internacionales. se reali~an las campañas en distintos 
países de una forma muy pa.r-ecida si no igual, 
participando el -franquiciado en el costo de aquellas 
través de las cont1·apt·e~;taciones económicas pactadas. 

Es importante tener en cuenta que, en l.:i mayor :í.a de los 
casas el franquiciador participa economicamente (directa 
o indirectamente> en la sociedad -franquiciada y también 
en las grandes decisiones que sobre estrategia y 
política empresarial puedan adoptarse en ésta. Todo ello 
induce a. evadir el terreno de la vinculación 
empresarial, saliéndose de los límites de la franquicia 
pura , uno de sus postulados de.finitivos es la 
independencia jurídica y economic:a de ambas partes. 

Son ejemplos de este tipa de franquicia los de: Coca 
Cola y Yoplait. 

Estos cuatro grupos, en su fot·ma mc.\s pura, se han desC:r i to y 
clasi-ficado en .función del contenido y del tipo de actividad 
desarrollada por la misma ~ranquicia., sin embargo. existen 
también otras fórmulas en función de las formas que ad~ptan las 
-Franquicias, por lo que es importante dar a conocer otra 
clasificación distinta a la señalada. la cual muestro a 
continuación, presentando las más comunes y -frecuentes dentro de 
este grupo. (6) 

•·Franquicia Cerner. 
También llamada Espacio Franquiciado. La cual consiste en 
que un comerciante acept~ la ft«anquicia de una parte 
solamente de su super-ficie comet·cial. en la que ofrec:e 
los productos o servicios del franquiciador, a la 
el ie?ntela de acu8rdo can 105 métodos y especi-ficaciones 
del mismo. 

Algúnos ejemplos de este tipo de franquicia son: Stands 
Cerner instalados en gr· andes almacenes; detal 1 istas de 
muebles, a-filiado a una cadena especializada en tejidos 
para muebles, papeles pintados o ropa de cama y mesa; 

J_hl b.9 Ft"angL1icia .!... <Francl1ising). Editorial Gestio 2000. ~ 
~ Francisco; Casaba Manuel. E!:i.!!!.fil:-ª Edición. Junio ~ 
1989. ~ is, = !.L. 
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imprenta con Lln cerner espec:1~.llizado en los tr·abajos de 
reprodLlcc:ión; -fotógra-fo con Lln cerner de r·evelado rápido. 

* Franquicia Shop in the Shop. 
Tt·aduc:ido literalment~!, tienda-dentro de-otra-tienda. Se 
prodL1ce dentro de Lln establecimeinto. normalmente un qi-an 
almacén. todo un ambiente 1·elacionado con la exhibición y 
venta de un producto o gama de pr·octuctos. 

F'or ejemplo: Godiva (Bombones de importación). dentro del 
Gran almacén El Corte Inglés. 

* Franquicia Asociativa. 
El -franquiciadar efita asociado al capital del -franquiciado 
y~ asimismo, este óltimo llega a tene1· la participación en 
el -franquiciador. 

Es -frecuente en Estados Unidos que ciertos -franqL1ic:iados 
satis-fechas con la evolución de la pt·opia sociedad. 
adQuieren participaciones en la misma, ~ec:urriendo a la 
Bolsa de Valores, en caso de Que coticen en este mercado 
-financiero. 

Tiene la ventaja de re-fo1·zar los lazos entre las partes~ y 
la desventaja del riesgo financiero de acL1erdo con los 
lazos jurídicos que al respecto se crean. 

Franquicia Financiera. 
Con gran frecuencia el franquiciador e><ige que el 
franquiciado lleve personalmente la unidad ~ranquiciada. 

Sin embargo, en algunos casos el ~1·anQUiciado se limita a 
ser el inversor· poniendo al frente del negocio a una 
tercera persona. Esta -fígur-a es habitual en tipos de 
franquicia QUe requieren una gran inversión como hotelería 
y al imentacian. Me "Donald'c; por ejemplo. 

Sin embar·go, encuentt·o que se? h¿¡n r·ec:onocido distintos 
grados de -funciOnamiento y complejidad que~ su vez, han 
permitido hacer la siguiente clasificac1on: (7) 

1 > Franquicia de pr·oducto y man: a 1·ec3istrada. 
2) Franquicia de -formato de negocio. 
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La franquicia de producto y marca registrada no es más que 
un arreglo en virtud del cual el franquiciante además de 
otorgarle al -franquiciatario el uso y eHplotación de un nombre 
comercial o marca, se constituye como proveedor exclusivo de los 
prodL1ctos o servicios que camercial1;:ara y/o distribuira el 
~ranquiciatario. 

El Instituto Br-asileñc de Fr¿i,nchising, con sede en Sao 
Paulo. se ha refer·idc a este tipo de -franquicias como de primera 
generación en virtud de la limitada info1·mación y conocimientos 
que el franquiciante le otor·ga al -Franquiciatario que distan de 
constituirse como en el caso de la -franquicia de .formato de 
negocio. en un sistema integral para la operación de una 
.franquicia. 

La Franquicia de formato de negocio, conocido en Estadas 
Unidos y los países de habla inglesa bajo el término business 
format franchise, o-frece al -Fr-anquic iatario no sólo la marca o 
nombre comercial del franquiciante. sino un sistema completo de 
negocios. La palabara sistema tiene una connotación sumamente 
amplia del contm:to de la franquicia de formato de negocio. 

Una vez conocidos los tipos de las pt·incipales ~ranquicias, 
es importante dar a este concepto una importancia. como 
instrumento de inversión, ya que el empresario, lo mira siempre 
desde éste ángulo, como un instrumenta generador de uti 1 idades 
seguras por lo acreditado del negocio, por este motivo. 
presentare a continuación un estudio de la franquicia como 
instrumento de inversión. 

1.3 ANTECEDENTES DE LAS PRINCIPALES FRANOUICIAS EN EL MUNDO. 

Tanto para aquel los qLt~ desean otorgar~ franquici.Js d!? su 
negocio. como para aquellos que desean adquirir una .franquicia, 
es importante conocet· los antecedentes de las primeras 
1':ranquicias y de la .forma en que se desarrollaron en el mL1ndo. y 
es asi como a continuación presento un análisis al respecto. 

Para conocer el origen de las -franquicias me remontaré a la 
edad media, QLle se caracteri;:ó poi· le1. propagación de vinculas que 
sometían a los cultiVadores de tietTas del dominio ajeno con los 
grandes propieta1·ios. La Autarquía ("Poder para gobernat"se a si 
mismo: condición v calidad del ser que no necesita de otro para. 
su pr-onia subsistencia o desat-rollo") (8) propia del régimen 

Diccionario Enciclopédico Selecciones del ~ Digest. 
Tomo .L_. Pi1c:1. 325. 
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~.:¡:;:::-,,;.:-l. mantuvo la ~1-oducc:1ó-n a.un nivel --bajo nast.=. oue el 
ct·e~1m:ento demo9~~f1co ool:.~o a l~~,-~ouc11· c:amc10~ ~n ~¡ sistema 
ec:onom1c:o. 

Lc.i canc:es1on de +1·an:::1u1c:1as. 001· o.;.rt.ei ce reves nooles. 
:.o~-r-esPonde. wn mcrr~n!"O de la rasti;;11·ir. soc.ic• - e:::c;,~c.m1c.:.. :iel 
Oc=i-dente ~siglo (V! ~VIII>. en oue el incrEme~~~ o~ la 
~~~lacio~ acar1·ec una e~;~ansión e~onomJc~ en todc5 lo~ f1·eni:.Es: 
¡_:;- --:ens¡or .. je.: ¿._•·ea culi:.1.·ad.:i. nac:1m1en!o de núcleo=- LH"t•eonos e 
1nc1·emen~: =~ los int&1·c~mbios. 

Las c&rtas de +r·?nquic:ia cJe comen:aroG a otorgarse en e--i 
:::.;il::i XVI e--stuvieron motivc.o.:g directamente poi· cHversos 
inter·eses: ceseo del sober.:.no de e1.¡ita1· la de:-ooblaciein de una 
comc.it·c.;1. o de f-undat" r11 .. tevas vi 1 j e;s con obJet1vos. e:::onomicos. 
ooJ, t~cos o estrategicoso e;-:iaenc1.r1s aE.· lo:; oeaueño'~ burgueses ¿. 

tt·cves de la:- fuer;::cis CH.1e J P. daban ::'LlS 91·emio;. ceseosos oe 
sac:ua1r·se los gravcmenes -feuoi>les oc•L\estos a =-us ansias ae 
e>:oansic,n nie·1·car.::ii: ~spit·ac~cr, de las c1Ltdc?aes 1ndeoe11di;:arse 
de la "t.utei.a real o seño1·1al: rebel1:in de los cultivadores al 
pago de los impuesto:;, e't.c. 

Sin emba.1·90. el sistema de .franquic1as propiamente dicho 
aparece fo1·mc.lrr,ente en Estados Unidos durantE Pl oericicio 
como1·endido ent1·e las dos que1-rC1s mundiales con loe ~ab1·icantes 

ce automóviles (especialme.=ite la General Motors>. la cual ideó 
un sistema de comerc:ial1:acicin cara superar los obstáculos que la 
Lev Antitrus~ provocaba. imoidiéndoles que comercial1za1·an 
d1 rectilmente sue:. productos v ésto trajo como consecL1Emcia la 
ap~r-1c1ón de }~~ crimer2s cadenas 1e disti·ibución. L~ oolitica de 
ese i:ntonces .;eneró que se '.ltlli=arar, nLt~vas técnicas para 
come1·c¡ali=at· ¿ tt·3vés de revena~dore$. quienes se ocuoaban de 
~ooo lo rel~c1o~ado con la 01·omocióG de la marca~ del se1·~icio 

oos"t. - ve-!i7.Co, ~ e'.t ".;:1·c.nqL11c:1adc·i-" los apovab¿. con Lma cobertura 
cublici~ar1a wr-a estrategia de deea1·t·ollo :1·ec:1mien~o a 
esca¡a nac1on~~. 

El é~.1~~ a~ e5~e sisten1a E~ ~ran5C~1·to ~ a't.ra~ ac't.1vidaoe$ 
t.aies come: comp,::.:;1as pe"tt·oier,:¡i::: v emootellaoo.1·as 01? bebidas oue 
alquilaban su marca des3r1·cllando raoidamente cadenas de 
est.;1blet::irn1entos cor. :mplant.c:-:..ón en todos los estadt•s. 

r~o obstante lo ante1·1ot·. el anteceden't;:;-· r:,•_mdia.1 más 
impor·tan"t.e en este campo es McDoneld's v Ventucky Fried C~1lcken. 

en el orimer caso se llevarón doc.e .:;.r.os de neqoclac1ones in~ensas 
o~ra n~cel" dE ~a Unjcin Sov~ética una muestl"a ~lara del alcance de 
la eoe1-~ura ae este concepto de comet·c1al:=acion: en el caso de 
Kentuc~v Fr1e~ Ch1ckFn f-ue bast~nte dist1ntc1 en cuan't.o a que la 
ope1·acinn ~& cp1·r·6 en tan solD cuatro m~ses oe negociaciones. oue 
EmDe=ai·on en l~ ~ec~Ci de los oc~enta. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



En todo caso. resulta de qran interés anali::ar lo que ha 
pasado en o~ros oaises. por la ou~ a continuación presento un 
aniilJsis con las principales ca1·acte>r·1sticas sobre este aspecto: 

1. 3. 1 CANADA. 

Canac.á ha 1·ept"esent~do un impo1·tante mercado en las 
-Franauic1as estadoL1r11oenses, de t"1ecno es el :•a1:. con mavor numero 
de -rranal1ic1as or101n~les ae Est.;;i:i:·s Unidos: esto se debe a que 
C=.naóa si.? prese.;ta como L'l"I,;. e··~t.ens: ;:iri mas oel mercado 
norteamer1c::ano. oor su similitud en =ultura e idioma. 

Aunoue Ccinadá t.ambirm r,.;:. t.en1do lo SLIYO en Cl•an-:o 
des~wrollo de Tran0Lt1c1a;, locales, ademas se ha desenvuelt.o e- una 
con:ider-able veloc:10.:.d en el men:ado internc.c::ional, dentro del 
camoo de la come1·c:~¡1=acion de bienes v servicios. 

De acuerdo cc.n i nformac i 6n oropcwc ionada por la Asoc: i ación 
de Franqu1ciantes Canad1enses lAFC>. el volumen de ventas 
alcanzado por los negocios oue operan mediante el sistem;:i, de 
-franQuicias, ha crecido en un 1.3 % anL1al en la década de los 
ochenta. El Gobierno C.;;.nadiense apova el sistema de ft·anouic::ias, 
cero sobre toao los negocic)S c:on capacidad de expans1.ón nac:1a 
otras rnen::ados~ t:•ara as1 t•alc-nceE"- el dé-f1cit de pagos 01·~ginado 
por el <ilto número de -franauicias e>:tranjeras que alli .func1on¿,n. 
Además de '::ll"Oveer p:-ouete: inTormat1vos. sobre semindrlos y 
asesot"ias a f1-anau1c:1antes y .franou1ciata1·ios pot· medio del 
Ministe1·io de lndu~t1·1a v Come1·cic. 

For otro lada, los Bancos canadienses son muestra clar-a de 
le r;,::;;dl;1·é= -f111ancie1·a de este me1·cado, oues tienen c:Oni=ianza en 
el medio. en virtud de que se considera a la franquicia como el 
termómetro de1 nivel ce t·1esoo de una industri¿ y también 
pr-ooot·c1onan oatos~ oara evaiuM" los resultados del bajo 
pon:enta.Je de f=rac:aso;; de los negoc::1os oe -franquicias en los que 
han oarticipado. 

1. 3. 2 JAPDN. 

Este ha s1dc· siempre Ltri o:.:i.is dispuesto a asimilar conceotos 
occ::.1dentales va lmc.larotarlos e~:itosamente. Esto se repitió en el 
caso de las -fr·anou1cia~ ncr·~eanet·1canas en general. 

L~S ~rancies diferen~i~~ culturales v de idioma (entre 
Qi-:.t.-r,te ·'.":·:cidente:i fL1e1·.:-,n ..:~:ilmente sai ... •ade.s ¡:iar.:i hacer un 



m8t"C:r.ldrJ ldeal para la venta al ·menudeo. De tal >for"'!a >fue que en 
1965 Japon contaba· con apenas siete franquicias y oara 1982 va 
tenia 408, de las cuales el 15 4 era estadounidense. 

Como en otros paises 
ráoida aceptación han 
restaurantes. seouidos de 
vehículos. etc. -

las -franqllicias ~stadoLmidenses de más 
sido li\s di? la comida rápida y 

tiendas de menudeo en gen1='ral. venta de 

La Asor.1ación Japonesa de Ft·anquicias • .fundada en 1972 
cent1-aliza la in-formación t"e~et·ente a la industria y establece 
los estánda1·es éticos a seguir v manejci. esta n:l¿1ción con el 
Ministe1·io de Comercio Internacional y con la administt·ación de 
pequeños negocios, 01·qanismos del gobierno Japones QL\e muestran 
un creciente interés en la industria. 

1.3.3 AUSTRALIA. 

Australia ha atraido a un g1-an número de -franquiciantes 
nor·teamericanos que como en otros Qatses, <uerón encabezados por 
las grandes cadenas de comida rápida. El merct'\do australiano se 
c:aractet·iza por no tener una ini=ormacion precisa acerca del 
crecimiento dt:!l mismo. De cualqLtier .forma se estima que éste 
mercado es uno de los mas grandes del mundo Y continu"!ra teniendo 
un crecimiento acelerado. 

La ent1-ada masiva de las f1-anquic1as extranjeras, aunada al 
c1·ec:imiento de franquicias loc~les. g~nPt"ó un~ noticia sin 
prec:etJentes, que abc:H"có tanto a los c<'l:;os del E'n:ito como a los 
-fracasos, esta noticia FL!e seguida por Lln interés qene1·¿;1i:ado de 
contar con una lagisl:=1ción y controles especi1-icos quo protegan 
los proyectos de -franquicias. 

AL1Stt·alia cuenta también con una Asociación de Ft-anquicias, 
fundad.:i en 1983. que participa activamente en este mer·cado. F'or 
último, ~5 impo1·tante comenl~1· al respecto del ~ue1-te empuje que 
le dió el medio bancario y ~inanciero en oen~ral ~ la industria 
de las -fr·ar1quicias, lo cual .facilita el de~ar1-ollo de las mismas. 

1.3.4 COMUNIDAD ECONOMICA EUROPEA. 

Los países miembros de éste grupo: Alemania. Belgica, 
Dinamat·c~. Espa~ff. Francia, Grecia, Holanda. Irland~. Italia. 
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Luxemburgo, Fortugal y Reyno Unido. Muestran un crecimiento 
generalizado en materia de Tranquicias, sin embargo~ como en 
algunos otros países. existe una notable falta de inTormación 
con~iable y específica sabre el tema. La escasa información que 
hay es incoher·ente respecto de lo que info1·man las Asociaciones 
l\l<\cionales de los otros paises de-:- la Camunidi!d. 

Sin embarga. el St". Marcelo Cherto comenta: "Ot1·a 
manifestación clara del crecimiento en Europa de las -franquicias 
como método de distt·ibucidn es el nacimiento y expansión de 
franquicias en estas regiones. poi· ejemplo, el caso de Benetton 
que opera en un esquema de 1-ot·mato de negocio. con mas de 20(1 
negocios en el mundo." (9l 

Esta Comunidad cuenta con la Fede1·ación EL1ropea de 
Franquicias <EFF>, la cui\l ag1·L1pa a las Asociaciones Nacionales 
de los siquientes países: Delgica, Oinamar·ca, Francia. Alemania. 
Italia. Holanda~ Noruega. Suecia, Sui::a y el f;.:evno Unido. Su 
princiPal objetivo es pt"oveer a las Asociaciones locales de los 
países miembros, de un acceso colDctivo y de mayor Tuerza a la 
Comisión Europea, entidad responsable de regular los a5Lmtas 
come1·ciales ·de la Comunidad Económica Europea. Asimismo, la EFF 
ha establecido un Código de Etica y tiene acceso al comité de 
comercio y distribución de la Comunidad Económica Europea, así 
como 31 Comité de Liasen <organismo no oficial, pe1·a de gran 
importancia en cuanto a la distt·ibL1cidn de productos en Eui:-opa;. 

Es necesario destaca1· en el conte::to de la Comunidad 
Económica Europea, la importancia del Reyno Unido en cuanto a su 
dcsarrol lo de -franquicias. Su primera -franquicia de -formato de 
negocio Tue implantada en 1955. 

La Asociación Brit~nica de Franquicias se Tundó en 1977 con 
ocho empresas y al día de hoy, ha registrado m~s de 50 industrias 
can noto1·io crecimiento en el área de restaui-antes y servicios 
varios. 

Poi· ül timo. P.5 impm·tante mencionar que en ésta década 
espera un tremendo crecimiento en algunos otros países europeos, 
que se presentan como fértiles met·cados potenciales por su poca 
explotación en materia de -ft"anquicias y que además cuentan con un 
alto ooder adquisitivo. 

~ Franau1c1as, 1ª Revolucióo .Qg 19.á 90's. Editorial ~ Graw 
Hill. ~edición 112.L.. E:filh. fil 
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1. 3. 5 BRASIL. 

El caso brasileña es sin dLtda uno de los m.:\s interesantes y 
ael cual MéHic:o y Améric~'- Latina han podido aprender. En Brasil 
lci.s franquicias surgier·dn de una .forma rnuy distinta a la d1? las 
demás paises que importaron sus primF:iras franquicias de Estados 
Unidos. 1.:.s Franquicia~ e'.\tt·anjeras Fuer·on desalt:ntadas a entrat· 
en este met·cado. oor los estt·ictos controle!;¡ de divisas que 
restringen las salida de regalias y de dividendos. Por lo cual 
se pr·odujo un ·f=r-mómeno s imi 1 ¿u· al del mer·cado norteamet"icano, en 
el 'lU1! ante la 'falta de tecnologia del 13::tet·ior~ se tuvO la 
necesidad de generar Lrna tecnologia propia. 

A medi.;i.dos cfo.• los cincuenta. Br·asil ya cont~ba con tres 
franqL1icias que ope1·aban de acue1·do con esquemas de primera 
generacion. es dec:ir·. se contaba con un fo1·mato dP. marca y de 
producto. Actualmente. Brasil cuenta ya con 430 ~ranquicias de 
alta complejidad y de las cuales solo el 10 X son de origen 
r,rnt1·anje1·0. 

El c_lt"an boom se pr·odujo sola en términos de volümen y además 
en cuanto a calidad y tecnología. lo cual habla de la madLWéz de 
éste mercado. Estrictamente nas re~et·imos a la transformacidn 
ac:elet·ada de las -franouicias en el met·c:ado bt·asileño que pasarón 
cie operar con tecnología sencilla a -formatos de segw1da y ter·c:m·a 
genet·ación. es decir, .far-me.tos de negocio. 

Far otro lado. v~ eMi~tPn ~r~n~uic1~~ b1·a~ile~~s. fuera de 
su te1·1·itorio. como en los ~nis<::>s de: E:..;tadu5 Unidos~ Por·tt..1gal. 
Japon. Unión SoviéticB v Mé::ico. l .. a m~yori~ do nstas ~1·ant~u1c:ias 

san del r·amo ~l1menticio v C1.lg11nos otros t·amos coma el del 
·,,·cst1do v G'spec:li"icc:imente t->l del negocio de a.qua de colonia. que 
R~ une de las ~ranquic:i~s rn?s 1·ecnno~idAs en Brasil. 

L,;;, ~\Soc:"i.ación B¡-¿1sileña de Ft«lnqL11cias <AF•F> -fue fundad.:;. 
mediados de 1987 en S<Jto F'.'=lulo. Su i~·t·incipal objetivo es educativn 
v;.; que int.•.:>nti.1 divl;lqc:tr· 1.-rn E·ir-2<:>11 13c:, ventajas del sistema de 
·ft·anqL11c:ias para los -f't·dnqLtic:1antes. i=r·.:1nquic1a.tat-1os ·, los 
consLtmidofc>s en gener<3.l. La Hsociación n;pt·esenta los intc::t·(~ses 

da sus miembros y mantiene Lln intercambio constante de 
información. AdP.mii:s ha estdblecicto un l.ódigo de Etica qLte int".G.inta 
garantizar la mayot· ser·iedad y prc~esianalismo Pn ~ste tipo oe 
aoe1·aciones. 

Finalmente, •:abe mencionar- la importante pr;u-t.ic:ip~ción del 
Instituto BrasileRo de Franchising en la ¡Jroducción de material 
educat tvo sobre el l:ema. Este organismo impa,.te la mayor parte de 
lo5 Seminarios )'. congt·esos 1·econocidos a nivel i.w~-·n:~ado que se 
impa1·ten eri materJc:1 de franquicia<;;; en Drasil. 
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1.4 ANTECEDENTES EN MEXICO. 

El desarrollo de éste novedoso concepto en nuestra país ha 
sido reducido en vista de la economía primaria y de diversos 
-factores como económicos como pal í tices que han a-fectado a 
Mé>:ico, pot· lo que nos hemos mantenido a;enos al eHplosivo 
desarrollo de las .ft·anquicias en el mundo y, sin emba1·go, hoy 
puedo decir que la franquicia comprende uno de los sectores del 
comer·c:io con mayor crecimiento. 

Es impot·tante .:iclarar· que los antecedentes mas lejanos de 
las -ft«'lnquicias en nuestro pt"lis no van más all.?. de 1981). En 
1·ealidad los antecedentes de la -franquicia son, en el caso de 
Mé>dc:o. sumamente recientes. Al habla1· de la historia de la 
franqLlicia en Mé>dco, resulta imposible no hablar aunque sea de 
.forma bt·eve del caso de McDonald'~. Sin temor a equivocarme 
puedo decir que~ de una o de ott·.:i. -forma, McDonald~s le abrió 
paso a las -franquicias ext1·anjeras en el morcado mexicano. 
También es impot·lante decu·. que a pesar de no ser la Linica 
franquicia que opet·a con .formato tle negocio en el mundo, su éi<ito 
en Mé:-:ico le lla dado que pensar a homb1·es de negocios y 
empresarios que no tenían idea acerca dü las -franquic:i .. "\S y de lo 
que puede esperars8 de 5LI das~rrollo. 

Vale la pena comentat· que Mc:Donald·s tomo la decisión de 
entrar a nuestt·o país en los primet·os años de los ochenta~ en un 
momento de dificultad economic:a y de incertidumbre acerca del 
-futuro de nuestro país. 

En 1982 ~sumió la pr·esidencia de la República el Lic. ~liguel 

de la Madr·id Hu1·t.:;1.do. Antes de que ello ocurriera. precisamente 
Pl lo. de Sept iemb1·e de ese año. se pr·oduja una serie de 
acontecimientos que pusieron a Me~:ico y a su economía al borde de 
un colapso de dimensiones extt·aardinarias: se nacionalizó la 
banca. se impL1so un decreto de cont1·01 de cambios por primera ve:: 
en nUestro país y se suspendió al pago de la deuda e:{terna al 
registrar· el Banco Cent1·a1 uno de los índices de rese1·va 
internacional más bajo de su histm·ia r·eciente. 

Fn.:cisamente, en esa época. la que se ca1·acterizó poi- la 
eitistenci.a de una ince1·lidumb1·e ec.cmómica en el país, McDonald~s 

comenzó ¿\ sentar las bases para ingresar al mercado mexicano. 
Primero. celebró contt·atos de -frunquicia respecto de las dos 
primet·as unidades que se abririan en las Ciudades de Mé>:ico y 
Montet·rey. La primera unidad fue -"\bierta en el año de 1985. Antes 
de la. ..-,pertura de dichos t·estaurantes. McDonald' s tuvo que 
obtener la aprobación y registr·o de sus contr-atos ante el 
Registro Nacional de Trans-fe1·encia de Tecnolooia, lo cual 
repn~sento un di-fíc:il y complicado trámite. Ya que-éstos eran los 
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-~r1 m!:'ros contt·atos de franquicia en nuestro paíz. Para que la 
aprobación y t'"egistro de ést.os contratos Tuera posible. las 
autoridades mexicanas le impusierón a McDonald's una serie de 
requisitos necesa1·ios para aorobar y autori~ar el registro de los 
contratos. Los tt·ámites real tzados por McOonald's permitieron que 
se contara con :i..rna base mas -firme para la aprobación y registi·o 
de estas contratas. 

En e.se entonces ol lnqeni~ro Guillermo Funes~ Director 
General de Tran5ferencii.1 y Tecnalogia. comentaba que: "Causaba 
soq:wesa lo valvmínoso de los contratos ele franquicia que se 
presentaban ante esta Deoenclencia". (lt)i 

"AcastL1mbrados a estudiar oat·a su aprobación contr.;1.tos de 
licencia de marca o de asistencia técnica que normalmente no 
tienen mas de 15 cL1.:u· t l l las, nos caL1s.::1ba e'-:turH:it· cu2.ndo 
presentabamos contratos de fra-nquicia, que~ en el mejor de los 
casos tenían n1as de 50 hojas, adem.::i.s de sus anexos". < 11) 

Una ve: abie1·tos los pr1mer·os restau1·antes. se dió a conoce1· 
en Estados Unidos que McDon.;\ld~s ye.' estaba en Mé:dco. El 
acontec imeinto de 1 P apertura y ope1·ac j dn del pr· 1rner restaurante 
de McDonald'-;; en la Ciudad de Mó::ico. ti-ajo (.°'\pan~Jada una hL1elga 
de mas de 30 días qL1e Fue re'3-li~i\da poi· l-0\ c~·oc (Confederación 
Revolucionaria de Ob1·e1·os y Campesino<:~), sin embarqo. lo cur·1oso 
de esto es que el nomb1·e del fundador do McDonald' s. Rav •(i-ocl es 
casi idéntico al de esta Confecleracion. por lo cual se le 
relacionó con 8ste acontecimiento. 

As1 fllfJ como c;c 1·eali~() el irigrr·~,() Cll me1·c"·!.dn mP.:-~1cano de 
i.mpo1·t.-;intc~'; -fr.':\.nquici¿;s. tal€'";; i::o.no: McDonalcl's. TGl F1·1.JC\y's y 
Fuddr·uc:ke1·::; G?n M·:o:-ir:-o 11@'.r<H!Cl P'.ot.o a .:,:.hi:-i ~1 -fin.:-,tes di."' 1997. 

¡:n 1988, c;r·r;!~:1s •.. menl~ poi- r,,.'l lnn-.:-11->~; quo: despi::;1·to Pn Est.1dos 
Unt<:ios t.:·l cJ>:->~~.:.~r·r•,tl•_I •.Je lds t:1·,,1,~u1°..:.1.._,:; ~r. nu.-:::;tt·o C'·<-:<::. 1;i 
A::;..:_,.:1ac1ó'i Int'io"t n,,,, __ ,,;i11°"'l cfr.1 r.,·_•_nc1u1•:1-;;~=. cnn ~;i::•df.: ~-'.>i Vl<.•<:~'-.1nqton. 

o.e~ destqnci F::rWt•1UE' Gon:.<•ln:: C,,i1villo cr~-,Cllí) r·e:.•r·E·~;;~··nt.L::..nt•·' 

espi::c:i;;:·l en Mti":1co. \.<-1'~ n=-spon>:~cib1l1dades inclui .. r, "'f:r1f1t .=.t· 

per1odic.:él•ll~nte los .--.:1mbins q1..1e su-frit:r·a la L•-"V rfo l0c11nluq1c• v 
qLte pL1d1e1·an -fa,~-Ol·,~~:·c· o per·judicC\t· ¿:¡ 1¿1 -fr<"nqu1-::ié1 Mt:'::ic.:o. 
oftec112ndo nnir 0:.in r1>i'lr-~") mpin1·,,1- ~·,1E•1Mlt·e P.l ,-,,::;,1·v1c:io l1UE' 

pn:sta-;:.€1 l1<..-:i.jo este n:i'JPdoso concPpto. l\;-"i ve:: C"JU!-J se com1:ir·1~nr.ho 

que ln L~v dR T1.:?r::nolrJqJú y Tr,:1ns1-:oreru:~1:~ 1·eprPS•-'nt.:;b;~ Pl m·•Y•1t-
ubstcicLt1o pe.t·a el Ot-'<::>.J-t"t·r_-illo di:, li.4 f1·a11mdcii< en i'10"ico. lí~ 

----------·--------------------~-- .. -----··---·- ---··-----
~(~·-- i;_Q_l;j:_Q!:...!2.J. tjc ,-:-~!.:ª-t:-! !::Ll..lJ..!. 

~:· F:.Q..Lt~..!LL:il. 1·1¡; G.!.::_fil:! H.i_Ll.:.. 
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encomendó al representante de la IFA < International Franchising 
Asociationi (Asociación Internacional de Franquicias) que 
colaborara con las autoridades mexicanas para adoptat-
disposic iones legales QLte fuoran menos restrictivas y mas 
adecl1adas para el desarrollo de ésta importante nueva forma de 
hacer negocios. 

El 16 de junio de 1988. se llevó a cabo la primera 
Conferencia sobn? la franquicia en México. la Conferencia estuvo 
a carqo de la Camut«~. Amer-icana de Comet·cio (American Chambers a·F 
Commerce of Me~1co, A.C.> en Guadalajara. La inteligencia y 
conocimiento del tema por· pa1·te del Cónsul de Estados Unidos en 
Guadalaja1-a, el Se~or Jarnes Clement y la organización del evento. 
hicier-on posible que 021 mismo -fue1-a todo Ltn éHito. 

Actuarón como confe1-enc:istas los señores: Jack Sheedy. Peter 
Holt, O'ir-ector de f.\suntos lnter·nacionales de la Asociación 
lnter-nac:ional de Ft·anquicia5 y el Presidente del Caoltulo de 
Guadalajar.;:1. de la Cámara y entonces pn~sidente de Heladas Bing. 
el señor Adolph Horn. James Clement y Em·iql1e Gan::ále;: Calvillo 
como rep1·esentante de la Asociación Inte1·nacional de Franauicias 
de Washington. El evento~ que se 1 levó a cabo en el Club de 
Industriales de Jalisco. atrajo a casi 100 hombres de negocios, 
lo C:Ltal 1·epresento un éxito sin precedente.;;;. 

OespL1és del rotundo E>::ito de la Con.ferencia de Guad~lajara 
era obvio. que en México e>:isti'.a un interés por crear una 
Asoc:iación de FranqL1ic:ias. 

En 1.989 se inteqt-ai-ón al mercado me:.-icano un limitado número 
de -fr·anoLticias. ésto en compa1·ac:1ór1 con los años de 1989 y 1990. 
La maycn-ía de las ft-anquic:::.c:\s que se integraron al mercado 
mexicano et-an extt·an_iet·as y cabe hacet- notar que p1-oveni'.an de 
Estados Unidos. Da c.,ist¿\ forma 7Í de.finiet·a una p1·imera etapa 
dentro de Jos antecedentes de las f.1·~nouicias en México. ésta 
ahorcaría la que se car·actet·i=ó por la importancia adquirida po1-
este no'veduso cor.cepta en f'lé:dco. 

Las c.:asos cte fr·¿.,nquic:1¿¡s me;:icanas en 1988 e. inclusive, en 
los dos a~os poster~orcs. fueron aislados. Entre ellos tenemos a: 
Videoc:entro. Trionica y DormimLtndo, franq1_1icias desarrollados por 
el organ1smo denr.iminaao Gn1po \1e};icano d1-? F1-anquicias, S.A. 
siendo este "t-:inani.:iado por Televisa. Tambien se llevó a c,::;bo la 
compr·" de Helados Eting v la consolid~ción de Helados 1-lolanda poi· 
parte del Grupo Quan, S.A., la que posteriormente se convertiría 
en una de las empresas ffic:\S dinámicas en el 1·amo de las helados. 
Tambien se produjo el desarrollo de la Franquicia Vip•s a la que 
se catalogaba como "La T1-anquicia mas seria y de mayor potencial 
oue s~ ha desa1·1·ollado en nuestro país''. C12) 



14 f=lnales de 1988 se concibió la iniciativa de crear la 
Asociacion Me::icana de F1-anquicias, A.C. para lo cual se realizó 
una r-eunión el 10 de Noviembre en el University Club de la Ciudad 
de Mánico. a la que asistier-on numerosas per-sonalidades tanto 
americanas como me::1•:anas. 

L.a t".\soc:J.ación M~~:icana de Fram1uic1as. A.C. quedó finalmente 
const1tu1da en el mes de -febre1·0 de 1988. El p1-opósito om·a el 
cual fue creada es lr) promciciOn v difusión de l~•s Ft-anquicias en 
nuestro pais y el meJoramiento de las condiciones legales de éste 
instt·umento pil.ra asi prooot·c1on<.11- un c1·ecimiento sostenido de las 
~t-anquicias en México. 

·La creación en 1989 de la Asoc taci.:>n Mexica.na de 
Fr-anquici,;1.s, A.C. constituyó un acontecimiento de imprwtancia 
para el desar·rollo de las -franquicias en Mó:~ico. a rni~ de este 
acontec1miento se reali::o la pt·imera Conf-en:mcia Internacional de 
Franquicias en Mé>:ico. el 12 de Julio de 1989 y ·cuatr·o me·~e~ más 
tat·de la F'rimet-a Fet·ia de Oportunidades de Franquir..:ias. a l.;:. que 
concut-r-ier·on mcis de 2001) empresarios. E?<;.;.tud1.orn.tes y oUblico en 
general. 

Una de las comp.:tñias aue ·finno contr·ato e inicio su 
ope1·acion en t'lé;:ico. en ese año ( 1989i -fL1e Alpha G1·aphics. de 
donde mas tar·de saldt·ía el Presidente de la Asoci¿l.cidn Mei:icana 
de FranaL1icias de 1991. Las -franquicias más importantes que 
ingresaron al mercado mexicana en 1990 y 1991 .fueron: Domino's 
Pizza, Rent a car. Super 8 Motels, Days Inn. Hard Roe\:, Subwav~ 
Burger t<ing. Wendv's. 

Tento el 1·elaJamiento de lo~ c1·itc1·ios para 
los cont1-atos~ como los resultados logrados 
administ1-acion en el abdtimie1lto de l~ inFi~1:itin 
die1·ón la pauta para que q1·andes compa~ias 

quisieran inve1-ti1· en México. 

la ~nrobacitin de 
pot· la nueva 

en 1988 y 1<";'89. 
de ~-:.1-anquic:ia 

Dut·cintc::: 1989, bajn 1-3 admin1str¿1.cion del F'n2·--ddente Ca1·los 
Salin~s de Gortari. empe::<.i la. desn:?gulacion total ae la economia 
del o.=-.ís~ inclL1yEmdo a. las i=t-.:i.nqu1c1;:i.s-, las cuales tainbién 
su-ft·iei-ón este efecto. aunque más ta1·de se dtó 1-? consigna de 
t"t:!SOlver de í-c:n-ma r¿ipida los obstáculos DLtestos a las 
franouic1a.s. 

J . ..1;LJ. FranQ.~ .la Revolución .9.§. lo~ .7.i.s. F:-9i tori.r...l !'l~ !P.J.:.fil! !:ii.l.L.. 
E:!:J . .!!lf'..~ ~dición 1991. Páa.:,. hl 
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Para empezar en 1990. se dierón a conocer las nuevas reglas 
en el área de ·Franquicias v de la transferencia de tecnología en 
+general. Las autoridades de la SECOFI <Secretaría de Comercio y 
Fomento Industrial) elaborarón un Reqlamento de Transferencia y 
Tecnoloq-ia. que resolvería casi en fÓrma total y de.finitiva. l¿¡, 
incertidumbre que existia en cuanto a la aprobación y registro de 
contt·atos de -franquicia en Mé:~ico. 

Con el p1·opósito de dar a conocer· al mercado internacional. 
el mercado me·~1cano n::iali::::ó cuatro confe1·enc1as por pa1·te de la 
Cámat·a de Comercio Mr=>:dco - Estados Unidos y la Asoc1aci6n 
Intet·nacion'-'l de Fr·anquic:ias, en los meses de: dbt·il. mayo y 
Junio· de 1990. en Nueva Yorl;, Dallas, Chicago y los Angeles, ésto 
ocasionó que e~:ist1era un gran interes por invertir en las 
franqLdcias el mt:r·c¿do me::1cano. El resto del .:iño f"Lle 
excepcional va que se .fot·maron contr·atos por- numerosas 
franquicias. tales como~ SLibway, Athlete's Foot, Holiday Inn. 
Sign E>:or·ess. Bloi:\'.bustei·, [11.wger t~'ing. Wendy's. Chili's, 
Domino's Pizza, Vwil: - l(opy. Century 21, etc. 

Además de lo ante1· io1· se lanzaron las primeras 
me1dc:anas. qL1e fueron: La Mansión. La Tablita y Club 
este .fenómeno ocasionó que el Sr. Antonio Toledo 
Tt·ansferencia de Tecnología de la SECOFI comentara: 

fr·anquicii\s 
de Precios, 
Director de 

'' El crer:imiento que e::perimentarón las franquicias en 
1990 -Fue casi t)nico en el mundo. El número de compañías que 
solir:itaron su 1·egist1-o .fuerón más de 40 11

• (13) 

Sin embarcio. y pa1·a cerrar· 199(1 oc:Lwt·io un suceso 
inesce1·ado para los f1·anqu1ciantes y franquic:iatarios 
establecidos en Mé~:1c:o: el envío pm· pa1·te del Poder Ejecutivo 
<Lle Car los Se. i. i nas d.,-: Go1·ta1· i) d.:. p1·oyecto d~ L&y de 
F"t·opiedad Intelectuai que proponia la abt·ogación de la Ley de 
Transí-er-enc i a de Tcc: no log .i: a., aunqLte fina lm2nte este proyecto nu 
se llevo a cabo. 

Hast~ estP. momento. he comentado los acontecimientos de 
mayor t·eelevanc1a en lo que oudier·a ser la primera etapa de las 
fr·anqu1c1as. sin embargo. cab~ se~alar ~Lle ésta primera ~tepa 

tuvo como distintivo caracter·ístico: la importación de las 
~t·anquicias, es dPcir, que un alto po1·cµntaje de las implantadas 
en Mé>:ico hasta entonces ~uerón ti·aidas dal e~tranjero <Estados 
Unid1JS principalmente) estc1 se llevó é.' c¿1.bo de ti\l .forma oor las 
siguientes circunstancias: 

Falta de ct·eatividad pm· parte de los empres~rios 

.< 13]_ E.r~nguic:ias 1ª. B.§!_yglucj.JÜJ. Q2 los 91). Sfil..t9.t.iª1 Me Graw ~ 
EY imm¿ Edición 1991. E:.filh. ~ 
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me>: icanos. 

"En lugar de ger1erilr sus propios conceptos decidieran 
comprarlos va hechas". (14i 

Disminuir el riesgo del inversionista adquit-iendo un 
producto o servicio ya acreditado en el mercado. 

Incrementa1· el volL1men de uti liclades que PL1ede qenerar un 
Megocio. 

De ~sta 1=01-ma entro ,;:i, lu que se pod1-ia denominc"u- como la 
segunda etapD de las ft-anaLdcia,s, la cual se caracteri;:~ por la 
consciencia qenerali::ada de los empt·esarius me~;ic.:\nas quienes ya 
se han percatado de aue tienen en sus manos Lln negocio 
~ranquiciable, es asi coma comien:a el desarrollo de franquicias 
me~:icanas, en los años de 1989 y 199(1 podria decit·se que entr-arón 
a MéHico. no menos de 5() fr-anquicias e::tranjeras. cuyo impacto y 
1·a.pida penetr-ación ti-ans1-=ormaron los hábitos de consumo de 
millones de personas en nuestro P"is, ya que pcidian adquirir- un 
producto o gozar de Ltn set-vicio de agrado en dist:intos 
¡ugares. siemnr-e con el qusto de consL11nir una mar·ca dete1·minada. 

De acL1erdo con información propor-cionada pet- la SECOFI, la 
sección comercial de la Embajada Nm-te<?ime1-icana y la Asociación 
Mexicana de Franquicias, A.-c. se n~unieron los nombres de las 
franquicias eHtranjer·as que se han introducido a nuestro pais 
hasta la fecha. proporcionando bienes y servicios tales comoi 
cal::ado deportivo. restau1·antes, hoteles. fotocopiado, 
acondicionamiento fisico. bienes 1·aices~ renta de videos, 
yoghurts. auto servicio, mofles. pollo f1·ito, sandwiches, 
comput¡:.Jw·as. hcl::i.dos, letreros, pi;:zas, hambLll"guesas. renta de 
autos. ropa, etc, 

Sin embargo. a pesa1· de que numerosas compa~1as e:(tranjeras 
h:..11 hecho millonari¿;s con cBt:iit<1l de consumidores me::11:a11os, 

"2S triste ve1- que aun existen emp1·esai-ios me::icanos que teni;..:ndo 
~~ su oroDia emoree~ lo necesa1-10 para iniciar el desarrollo de 
t!oia ·f1·: .. n::iuicia pr·oo1.;i est:un Pt"E'1Jcur.1:="dos ~nalizando la oos1b1 lici::<d 
d~ anauir11- una e::~1-anJe1a. 

:?jegL1n datos emitidnr-. por la r:¡~,aci<1ción 1'1e}:icana de 
Franquicias, A.C. se ha ot·ientado a: ::apate1-os. muebleros. 
pasteleros~ 1·estau1·anteros. et1;. oa1·a QLID abran las ojos v tt-at~n 

do hace1· f'.r.:i.nqu ic i a bles sus negocios~ creando 11n pr·oduc:to i nte1·-no 
lu-uto más alto v con Ci'IPital netamente me:{icana. r.:econozi::o que r:..•l 
tenet· una -franquicia 1·equ.\ere de impot·tantes fcoc.:tores. tales 
como: entu'::' i. .-:i-smo. creatividad. una marc~~ o nombre c:ome1-c i al 

.U.±.'. [!.~.e.o!..wi.1;.i~~ lª R!:.XQ.lL~_!.Q.o º~- L'l§ :L!h ~di tar "i..,.J_ ~1rc G_t_~ª-!d !:!,·U ... !.!.. 
f::t_i __ ff!~"1 S.Q.!..r;:..!Q_r} J..~'!...h F~9.!.. ~~....!.. 



sólido, una estructura operativa adecuada. perseverancia~ 'la 
atención de c:anvivit· v compartir la tec:noloqía propia con 
desconocidos para dar ei paso decisivo. 

Para concluir con los antecedente:. en México. considero que 
es impot-tante menciane.r la aceptación en nuest1·0 pais del Tratado 
de Libre Comercio mismo que par· tenei- a más de 300 millones de 
consLtmidot·es c:aiutivos en lo que t"epresentaría el mercado más 
qrande del mundo. representa la oportunidad de re.fo1-zar en 
nuestro oaís este novedoso instr-umento. aunque la oportunidad de 
empt·esat·· ios mexicanos de 1·eal i ::ar L1na -franquicia con su negoc: io~ 
considero que vet·án disminLlido su interés con la forma del 
impot·tante tr·atado. ya que no es compare.ble la 1n.fraestruc:tura 
del mer-cado e;:tt-anjero (desat-i-ollado) con la nuestra <apenas en 
vispei-a del auge). 
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CAPITULO SEGUNDO. 

LAS FINANZAS DE LA FRANQUICIA. 

En la economía moderna, la distribución de bienes y 
se1·vicios tiene una gran importancia en el C:c1.mpo económico; en 
muchos casos este proceso signi-fica la determinante del elevado 
costo de oroducción en función a los costos de operación y por 
consigL1iente sil él:ito en las et8pas de producción. por tal motivo 
estudiare las -finanzas de la franouici~. destucando: el concepto, 
tipos de fra.nqLdc:ias, las franquicias como instr·umento de 
inversión en mar·cas y productos; y su estudio como activo 
intam;:iible. 

2. 1 LAS FRANDUIC:IAS COMO INSTRUMENTO DE INVERSION EN HARCAS Y 
PRODUCTOS. 

El imoacto qLte ha tenido el desarrollo de las franquicias en 
Mó>: i ca ha si do mLIY fuet·tc. La entt· ada de ft·ünqu i e i as ent ranjeras 
al oais ha preocupado a muchos ernpresar ios y los ha 01·i l lado a 
tomar la decision de e>:pandir sus negocios a través de éste 
sistema. 

En la mayot·ía de los casos la decisión se ha tomado sin 
medir las responsabilidades y consecuem:ia~ que un sistema de 
.franquicias planteado en -Forma erronea implica. Hoy estas 
empresas estan otot"gando franquicias y se estan enfrentando a 
problemas que no habian planeado tener, na saben como dar soporte 
y controlar a sus franquic:iatarios o como proporcionar y otorgar 
sus fr-anquic ias para incrementar el cr·ec imiento de su sistema~ 
desconocen la evolución de su mercado y la evolución que se va 
dando tanto en el .3,mbito legal como en el -financiero. es por este 
motivo que pretendo mostrar a la ft·anquic:ia como un instrumento 
de inversidn. 

El candidato f1·anquici<0\du debe estLtclia1· muv atenta.mente cada 
Ltna de las inversiones a SLt c.:u-qo e lr.i f:1rma del contr¿\to. como 
son: 

Pago de los derechos de entrada iaunque nav algunas 
t=ranqLtic1as que no establecen éste tipo de 
contraprestación er.:onómica). Segltn un estudio llevado a 
cabo por el Anuario Español de Franr:hising er1 1988, las 
1-::Lti=i.ntías por este concepto. varían dent1-o d~:~ los 
siguientes limites: 

Hasta 500, 000 pesetas 
De 500.000 a 1•000.oi:u:i dr::- pesetas 
Mas de 1~ooo.000 de pesetas 

S U M A 

:1 

43 l. 
35 % 
22 Y. 

10(1 'l. 



t Constitucidn de un stock inicials en -función del tipo de 
-franquicia este puede variar dependiendo del.giro. 

Alquiler o compra de su local: se dan diTerentes 
variantes que se o-frecen al respecto, desde comprar un 
terreno y construir un local hasta comprar un local o 
bien alquilarlo pagando un traspaso o bien no pagando 
ningún traspaso pero con un alquiler elevado. La 
importancia de la inversión depende de la super-ficie 
necesaria y de la ubicación del negocio. 

Decoración del local. De acuerdo con las planas del 
-franquicia.dar y bajo el control de su arquitecto o 
decorador el total a invertir dependerá si se trata de 
una Tranquicia de servicios (poca decoración) o de un 
-franquicia que obliga a decot·aciones costosas. 

t Constitución de un -fondo -fijo, ya que una tesorería 
excesivamente reducida no va a permitir al -franquiciado 
conseguir un auténtico despegue en las ventas. 

* Compra de material. También hav que analizar los ·gastos 
a los cuales habrá de hacer ~rente. tras la apertura 
desde el punto de ventas. 

* Royalty o cuota de -funcionamiento, a pagar como 
porcentaje sobre las ventas <aunque en algunos ocasiones 
este porcentaje viene como un sobreprecio del costo de 
ventas de los productos qut? el f"ra.nquic.lado compra. 
di1·ectamente ·al .franquiciador). Esta cuota puede variar 
cuando ej:iste entre un 2 y un 7 'l. sobre el volúmen total 
de ventas. 

Royalty o cuota de publicidad, a pagar <en algúnos 
casos) contt·ibuc:ión a la publicidad del f"ranquiciador 
v".H"1a ent1·0 un o.o;:; y 2 ·1; del volümen de ventas de los 
~r~nquiciadores. 

Derivado de lo anterior a continuación mL1estro un estudio de 
las inversiones oue se 1·eal izan con motivo de la Tranquicia por 
el Tranquiciadtw. 

2.1.1 Estudio de las inversiones a realizar por el franquiciador. 

Antes de lan<=ar 5U -franquicia, el -franquicia.dar -futuro 
debet·á reali;:ar importantes esfuerzos para financiar estudios de 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 
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·+lercado v busqueda en productos. y para instalar los 
establecimientos - piloto. 

Cuando se va a realizar- el lan;::amiento de la franqL1icia se 
tendra que realizar: la localización y formación de los 
-franquiciados. 

Aunque el franquiciada sooor-ta generalmente los gastos 
implantados de las ventas y el total de los fondos necesarios es 
importante. inclL1so tr·atandose de una ¡:ranquicia <pequeña>. 
Calcular entre 6 y 10 millones de pesetas, ya que es el total 
mínimo a invertir· par-a su lanzamiento. 

2.1.2 Financiamiento. 

En lo relativo a aspectos de financiamiento debemos 
distinguir dos momentos distintos: el financiamiento del pilotaje 
o inversión inicial y el -financiamiento del programa de 
e>:pansión. 

2.1.2.1 Financiamiento Inicial. 

La puesta en marcha de una -franquicia, implica una 
importante inversión que asume el nuevo í-ranquiciador. es decir. 
con recursos propios o ajenos. 

Si el franquiciadot· requiet·e de un financiamiento exterior 
para conseguir éstos recursos~ deber;i encaminar sus pasos hacia 
las tradicionales vias de financiamie11to empresarial. o bien le 
c::¡ueda la ~lternativa de iniciar· un amplio acuerdo de futuro, con 
una entidad bancaria que ofre:::ca servicios Tinanc1eros 
especializados en franouicia~. 

2.1.2.2 Financiamiento del Programa. 

Uno de ios aspectos que se configlll-a di:'l icado en el diseño 
del fin'°'nciamiento de un oroqt·ama de ·Fr-anqL\icia, es la 
determinación de los ingresos que el franquic:iador tiene r.:omo 
contraprestación del franquiciado por el acuerdo de .franchising. 
Estos ingresos provienen de dos -Fuentes principalmente: 

1. El derecho o canon de entrada. 
El franouiciador establece como contraprestación 

principal por la concesión de su -franquicia a un inten~sado. La 
cantidad que se establece para este tipo de ing1·eso no tiene una 
fórmula única de cálculo~ vien~ determinada poi- el valor del 
-Fondo de comercio, que SE? transmite por las pre~tac1on~s qL~e el 
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franquic:iador propone a los franquiciados. Esta cantidad se suele 
matizar al alza o baja de la cifra a pagar, mediante dos 
variables principales: el estado del me1·c:ado y la notoriedad de 
la marca. 

Los derechos de entrada, c:omo su nomb1·e lo indica, se cobr·an 
principalmente en el momento de la -Firma del contrato y en 
algunos casos parte del cabro, se difiere hasta el momento de 
apertw·a del negocio. También se puede deci1· que por regla 
general el derecha de entrada no sLtele e::ceder del 10 F. de la 
cifra de inversión que se e::ige al .franquiciado. 

El derecho de entrada puede ser -fijo o variable. Si es fijo, 
que es lo habitual, la cantidad estipulada es común a todos los 
franquiciados sin e~:cepción. En la versión variable se determinan 
las cantidades a partir de un porcentaje sobre la inversión a 
real izar· o bierl mediante un calculo sobre las super-Ticies. 

2. Los Royalties. 
Suele ser un ingresos anua 1 calculado porcentualmente 

sobre la ci-Fra del neqocio del establecimiento fr·anquiciado cuyo 
objetivo es el de ~brir parte de los gastos de estructura, 
animacidn. publicidad y promoción en que incurre la cadena de 
estab lec imi entes. 

Este tipo de ingresos es recaudado la mavoría de las veces 
semestral o anualmente, pat·a no complicar asi la gestión de los 
establecimientos. Se entiende asimismo que en aquellos casos en 
que haya establecimientos propios del -franquiciador dentro de la 
cadena, éstos inqresan igualmente el valor del Royalty y que les 
corresponde como s1 se tratar·a Cle una tienda franquiciada. 

E:dsten dos tipos de fi:ovalti~s: 

1. Royalties de funci~namiento. 
Este se percibe cama contrapartida por la asistencia 

continuada y servicios que el franauiciador ofrece durc.nte la 
vigencia de la r.:olaborac:i6n al f1·¿¡,nquiciado. 

2. 'Royalties de publicidad. 
Es la participación de todos los componentes de la cadena 

en los programas de imágen y promoción 

En la actualidad~ no obstante~ hay una tendencia a unificar 
los dos conceptos por la publicidad y el -funcionamiento para 
clasi~ic:ar y simpli~icar su qestión. 
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Hoy en día e>tisten en el mercado rovalties: crecientes, 
decrecientes.. porcentuales sobre compras. sobre ventas bnltas 
netas~ fUos y posibilidades a. c.-a·ct,A circunstancia y necesidact. 

En la actualidad el mercado esoañol de la 1~ranquic1a es dt:!l 
73 % de las empresas franquiciadoras RStipulando cantidades fi j¿{s 
o por_centa.ies como c:ont1·apn?star:ión a la concesión de su 
Franquicic-1. 

Pat·a este misma mp1·carlo >?1 dpt·echo de 1.-?ntrada mas bajo son 
10(1. 000 oE?setas y el m~s al to '2ü '(1(11). (1(11) de peset~s aunqL1e la 
cantidad ffi'"'-S habitual e5 una c1h·a no supe1·1m· <.":\ las 500 peset¿•s. 

Se entiende QL\e un 1-:ranqL1ic1adar· de:->br-: ev1tat· 1·ecLttTit· a 
financiar su pt·ogt·c.\ma de ·f1·a.nquicia L"t. t1·r.wés ele los 1ngresos 
provenientes de la misma. La notoriedad dr:> 1r1a1·;::¿, y el incn~mento 

de las vent.-,s interesan direct¿i,mc>nte al empresario 1-:1-<.'l.nquiciadrn· 
puesto que le prooon:ionan otras vías de ingn:-i;o y poi· lo tanto. 
el mismo debe c:n:at· sus propios presupue=-to~ y dat· medidas para 
atender las nec:es ida des de su estab lec im i ento. 

2.1.3 Rentabilidad. 

2.1.3.1 Rentabilidad del Programa. 

La rentt01hi l id.=ict del oraqrama se divide en dos fases: 
1 entabilidc:i.d de los negocios Piloto V rentabilidad del d~sa1-rollo 

d~ la franJuici~. 

* Rentabilidad del Piloto o Pilotos. 
Cons1s~~ basicamente en i~ c1~ra del noqocio 1·eali:ado y 

en la gest10n ct~~l est.:.\OlE·i:imiento. Sola cu~nliO ~t i:ist.°"blecimiento 
01 loto nava dem•:i~,tt-;-H:lo di:? -frwma cor,t:1nL1a. año tJ<.is ~\ño que 
--:c.:~o::;i'1•t .. ' 11p-:1 ;..rr:>ot2'b!e t '"'nt<:.bll ld.:.i.d. ,-.~ eo·-;-t.,•r·é Pn podp1· de un 
argun1ento sólido pa1·a uoc1e1· c0merciPl1~ar un¿ ft·anau1c1~. 

*Rentabilidad del Desarrollo de una Franquicia. 
E<; un tem,o; complejo po1·ql1e la ft·<:lr.a1.11c1:3 inctaen 

cuestitJíl<o•..::; qu.e <\I fr·anquicit.1dor· lE·' •;on di-Fii::i.l•.:.1
•::: de dorninat· 

directamente. 

En un programa de -franquicia es conveniente ir1dependi_::ar las 
é:lt:tiv1dades de· proclucc:ión si las hubier·e. cli?l pr·acdo ~sql1ema de 
distribL1ción o prestación de s(~t·vic100-0. a 1:1·~w:!s de 
est<::<::-:•leci1nientos fr.-:1n-:¡uic lt:1c1os. 



Las ventajas que supone la creación de una compa~ia 
subsidiaria que controle el p1·ograma de .franquicia, se da el caso 
primo1·dialmente en Estados Unidos e Inglaterra, que las compañias 
creadas por y para el desatTol lo de las actividades, bajo 
·franquicias son las p1·opieta1·1as de la ma1·ca y tecnología del 
negocio. 

La empresa -franQuiciadat".;l actua. corno una empresa de servicio 
que cuida del suminist1·0 .• des.o-.n·ol lo. animación v mantenimiento 
de l.:?. cadena de las f1·anquici.:\s. 

Este tipo de emp1·~=.:~~. o b1en departamentos cuentan con los 
ing1·esos, de de1·echos y 1·oyalties pa1·a lleva1· a C<lbo su actividad 
de una forma autónoma. 

Otras vi.as di'.? ingresos complementarios pero nada 
despreciabies son las: comisiones y aportaciones del 
-fr;!inouiciado1·. 

Para el conJunto de comp1·as o ventas que se producen de la 
cadena di? francL11cias h.;¡y qL1e conseguir ingn:?sos por comisiones o 
boni.fic:aciones del proveedor a proveedores. 

También el franquiciador aporta 1·ec::ursos propios, sobre todo 
pat·a real izar la publicidad, ya que es el mas interesado. En éste 
caso el franquiciador se acostumbra a aportar al presupuesto los 
benE:.~ficios que se obtienen por la e::plotación de los pilotos de 
titularidad directa. 

Es import.:>.ntc. poner al fnrnte de esta organización a 
p1·ofesionistas, tanto en nLtmero cama en c¿lidad suficiente. para 
oue con autonomía tomen las decisior.es necesat·ias para el 
con·ecto fLmcion<?.mier'li::.o de la cadena de -f1-.anquicias. V bien sea a 
través de la pr·opia F:'mpr·esa 1:1-~nqu1ciadora, qL1e cuente con un 
departamento esoecifico o a lraves de una empresa de se1-vicios . 

..=,. modo el~? r·esum~n tenemos QL\f: los i nc;lr·esog se componen por· 
lo siguiente: 

- Derechos. 
- f':oyalties. 
- Apo1·tac1ones del F1·anq1.1u:iador. 

Mientras que los qastos provienen de lo siguiente: 

- Costos por suelda a empleados de Staff-. 
- Costos qener-ales de 1 a estructura. 
- Costo de los trabajos pr-epat·i?ltorios con respecte~ al 



estudio de las invet·siones a t·ealizar par el franquiciador 
como por el -Franqu1c:iado. 

Adentrandonos ya en el terreno financiero. 1 as consecuencias 
que ésta situación vierte sobre la r·ent.:\b i 11 dad de Ltna cadena de 
franaL1iciaE son obvias. Se puede est.::.~blecer que sin tener en 
cuenta la amo1·ti;:ación de los costos d~ instalación de lo~ 

establecimientos piloto. el desarrollo de un pt·ograma de 
.;:t-.3.nCJUlCl¿\S encuentra SLt punto muerto a pa1·ti1· r1el tercc:ir 
cuarto año de desarrollo. 

El -factot· mas imporl:,:<.nte oat·a Que los pl..ines dE~ rentabi 1 idad 
del f-ranouiciador se cumplan. es conseguir en todo momento el 
numer·o de aperturas previstas pm· este rnot J.vo, es indispensc:\ble 
aue la plani.ficación de las aperturas sea milimétrica. 

El ritmo de aperturas tendrá que estar en consecuencia con 
lc:'I posibilidad de suministro y con la capacidad de atender a los 
nuevas establecimientos~ Quedarse cm·to síqnific·¿u-·\a a5um1t· Lln 
largo pet·íodo de perdídas acumuladas y pt"obablefnente se incumplan 
las planes establecidos. 

2.1.3.2 Rentabilidad de los establecimientos. 

Uno de los factores más importantes que debe tomarc.:;e en 
cueinta en el estilo de cualquier· .f.t-anquicia es el de su 
rentabilidad. La cif1·a. de vent.:\s que Lln franquiciador pueda 
esperar realizar· en Lln punto de venta es generalmente 
Pt"opor·cional a la inversión inicial oue ha debido realizar. Si la 
aestión en el ounto de ventas se manifiesta como '?'.atis-factor-ia el 
f:ondo de comercio o goodwill adauien? un valor creciente. 

t'\ostrat·é cont1nuacíón los di.fe.-entG'$ c1·itet·ios de 
evaluación en ordem a su caoacidc?.d para mE?dir l.:- rentabilidad de 
\a invArsídn 01·ovectada. 

Rentabilidad de la Inversión. R.O.!. <Return on Investment>. 
o tasa de 1·endimiento del capital inve1~tido.. CLIYa .fórmula de 
c:álcu lo es: 

Bene·ficio 
R.O. l. 

Inversión Total 
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.. . 
. ' ' ,- . -, .. 

Se pue-de ·-d~-sg ibs·a::-r;~ dé:_·: lc(:~{¡;;¡ul.·ent:~·:: f~~~a:: ·. 

R.O.!.= 

'·'-- ,__:~~--::-· .'. ,.;, 
B~nef:i~-{~'.,'.~~-'.:;·r.> __________ ...;_____ X 

Ve.nt·~s·· 

::_' : --~-·-' - :_.:.~ ;" -_ _. ·, _'; :·',~-
'< Ber\e.:-FÍ é i_o-~ > 

Total 

Ventas -- Costó de Ventas. Ventas 

Ventas Activo Circ + Activo Fijo 
Figura 2. 1 

El activo circulante se valuará según los saldos que 
aparecen en contabilidad (stock realizable a c:ot·to pla;:o) y el 
a.ctivo fijo se valuat·á de acL1erdo con los valot·es contables 
brutos (costo inicial;. Los beneficios generados se consideran 
previos a la amortización, y ~quivalen pues al Cash Flow. 

Otra Fór·mula. pr~ct1ca v equivalente a la Que mostre es la 
siguiente: 

R.O. l. 
Cash Flow + Gastos Financieros. 

Inversión Inicial + Stock Inicial 
Figura .:?. 2 

Separáda de la inversión inicial el posible traspaso ~agado 
par el local, considero coma un activo intangible que sera 
recuperado en el supuesto de que se vendiera el negocio y por lo 
tanto no es necesario amarti zar lo. 

Esta fórmula es espec:i'.-fica para el cálculo de la 
rentabilidad de un negocio ~ranquiciado a proyectar. 

El R.O. I. considera.da aceptable en negocios de Trahquic:ia 
oscila alrededor di:l 15 % como 1·epresentaci6n e>lclusiva del 
rendimiento del capital invertido. v sin tener en cuenta la 
remune1·acicin del tiempo de trabajo propio aportado por el mismo 
ft·anouiciada. 

Resultados de eKplotac:ión provisionales. Otra técnica empleada es 
la simulacion de Ltna cuenta de r,rnplotación provision.:i.1 a dos o 
mas años partiendo del punto (1 o .fecha de inaL1guración del 
negocio ~ranouiciado. 

Pond1·é un ejemplo 1·elativa a un negocio de prendas .teHtileG 
eHter1ores. de moda joven. 
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Inversión lnicial: 

Decoración. 
Gtos. Constitución. 
Gtos. Inauqut'.'ación. 

5 U M A : 

Inversión Permanente: 
( Al mes ) 

F'ersonal. 
Renta 
Aparador. 
Gtos. Generales 
1-"\mortización 

5 U M A : 

Punto de Equilibrio Mes: 

Costos Fijos 

$ 

$ 

$ 4·.soo,000.00 
200. C>OO. 00 

+ 3(10. Oüú. (11) 

$ 5, 000. 000. Qr) 

1(10. OüO. 1)ü 

85,000.00 
4(1, 00(1. 0(• 
60, (100. Q(1 

85,t:.11)0.00 

370, 000. (10 

370.000.00 

'l. Margen de Utild. 35 Y. 
$ 1, 057, 000. (11) Mes 

$ 1,0S7~ooo.oo I 30 dias $ 40,650.00 Diarios. 

Flujo de Caja. 

Concepto .. 

Ventas 
Cto. de VF.!ntas 

A 
lo. 

14.000.00 
9, 10(1.00 

Contrib. Marginal 4.900.00 

Gastos 4.40(1.0c) 
Amorti~ación 1,000.00 
Utilidad ~Pe1·d) (540. i)c)¡ 

Flujo de Caja: 460.0ü 

Figura 2.3 
NOTAS: 

35 l. 

a s 
2o. 

16.Ql)O.OO 
l(i, 400. OL) 

5.600.00 

4, 795. ('1(1 

1,(11)(1.(J(I 

(195.(Jt)) 

805.üO 

3o. 

20,000. 00 
13, 0(10.·oo 

1.000.00 

5, 131.00 
1, (1(1(1. 00 

869.1)(1 

1,869.00 

Contribución Marginal 
Gtos del seoundo año 
Gtos del te;cer año 

Incremento de 8 'Y. sobt·e el ler. año. 
Incremento de 7 'l. sobre el 2do. año. 
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Este sería un negocio en el Que no habría beneficios en 'el 
primer año, se llegaría al punto de equilibrio al segundo año y 
se obtendrian utilidades hasta el te1·cer año. 

Por lo tanto. el tiempo mínimo de recuperación del capital 
invertido en este oroyecto se realizat"ía hasta el tercer año. 
pudiéndose aprecia!" esto en La L1tilidad. 

Con respecto a esto, puedo deci1· que la -franquicia estimada 
que un f1·anquiciador otorgo le generara rendimientos en los de 
los cuatro años siguientes ¿¡ los de su instalación. 

En consecuencia. la dLlt"ación del contrato no deberá ser en 
ninqun caso in-feriar al plazo de 1-ecuperacián de la inversión, y 
ésto lo detenn1naremos con un estudio a valot· presente de 
proyectos de invers1cin, así como la tasa inter·na de rendimiento. 

Después de habet· e::aminado algunos aspectos financieros de 
la TranQUicia. es pertinente e>:aminar a este instrumento 
contablemente. a fin de tene1· una panorámica objetiva ·para su 
valuación c:oma un activo dentt·o de la empresa, por lo que 
continuación pretendo mostrar un estudio respecto a esto. 

2.2 LAS FRANQUICIAS COMO ACTIVOS INTANGIBLES. 

11éx1co se esta colocando entre los países que, para realizar 
el ajuste económico empt·esarial del futur·o aprovecha el 
mecan1smo de la franquicia. Esta logra negocios seguros con un 
mínimo riesgo de -fracaso al aplicar una demostrac:ión.con técnicas 
innovadRs, utilización de sistemas probados de producción. 
comet"cialización y la pt·otecc16n de patentes y marcas en ott·os 
mercados. Es por tal motiva, que pretendo mostrar a las 
ft·¿,nouicias como activos intanQi.bles. 

El Boletín C 8 de la Comisión de F't·inc:ipios de 
Contabilidad del inst i luto Me;; ic.?.no de Contadores Publ ices. A .. C. 
establece que "el concepto de intangibles se refiere a los 
activos no circulantes~ que sin se1· mate1·iales o corpóreos son 
aorovP.chables en el neqocio." ( 15) 

De acuerdo con el mismo Boletín en sus párra-fos 6 y B se 
enumenran dos características principales de los activos 
intangibles que muestro a continuación: 

J..1§2_ E.ríncipio'ª- .Qg_ -~~q Genee1ralmente ~ptados. Boletín 
~ = -ª.!.. f'!ctivos Lntao.g_i_.QJ.i=_?_._ i;:ditorial Instituto Me-xicano 9.g 
~adore.§ _E11"bJ ices." ti_Q_idco .L!.2J..!. F'áa. ~ 
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1. Renresentan costos r.1L1e sP i nr-:w-ren o derect1os o 
priv.tlegios que se adquie1·en con la intención de oue 
aporten beneficios especí-fit:u<:; ¿:¡_ las oper-.:i.ciont-~s dr> la 
entidad dLwante pe1·iodos en que son apot-tados, se 
t·ealizan en el sentido de pet·m1tir las operaciones para 
t·educir las costos y aumentar- las uti 1 idades. 

2. Los ben1:.ficio<s FL1tur·os qur: se esoe1·a abtener, se 
encuP.ntran en el pt-esente Forma intangible. 
frecuentemente 1·epresentados med1~nte un bien de 
n3tur-ale:!a incorpórea. dec:i1-. que no tienen Lll1a 
estructura mc.tet·1al, n1 pr-opon:ioncln una apot·tación 
.física a la pr-odLtccicin u operación de la entid<.id. El 
hecho de qlte Liffe;:::c:an de caracte1·is;tic:as Fi..sicas no 
impide de r,1nguna mam?ra que se les pueda considenu­
como activos legítimos. Su caractet·ística de activos se 
le da a SLt significado econcimico. más qL1e a su exigenci.a 
material específica. 

El requisito p1·1ncipal que debe cumplir para que las 
partidas antes mencionadas sean consideradas como activos y no 
como qastos es su potencialidad pat-a generar .utilidades en el 
futuro. 

2.2.1 Clases de Activos Intangibles. 

El Boletín C - 8 referente a Activos Intangibles t·econoce 
dos clases de partidas 1·eferentes a e':'>te conc:eoto. <16> 

1. Partidas que representan la utiliza.cien de servicios o el 
consumo l'::l~ bienes pera qLte, en virtud de que se espera 
que orodLtc i ran d1 rectamente ingresos espec i fi cos en el 
-futw·o, su aplicación a resultados como un gasto es 
diferida hasta el eJerc1cio en que dichos ingresos son 
obtenidos. Lo anterior~ se hace con el ·fin de dar 
cumolimiento al F'rinciolo de Pe1·iódo Contable, que 
establece la as;ac:iat:ión de los ino1·es"os con las costos y 
gastos q~1e los originar6n como son: 

a) El descuento en la emisión de abli'-Ja.ciones. 
o) Lo'!> gastos de colocación de ralot·es. 
~> Los gastos de o~qani~ación. 

2. Partidas cLtva natLtr"'le::a es la de un bien incor-pdreo~ que 
implica un det-echo o or·iviieqio y en algunos casos. 

_(_HL_)_ f...r_i11t;JQi__9_~ f!fil ~9DJ:_<-lll.i_l id¡!f! §_i:=w~~l.mE?_n__t;.~ B_~fil. .. adasL ª-plei_:ill 
e :. ª-~- 6.s~tj__vg__~ l__rtts<.IJ.9_1 bJ_e--="L!._ ~t_g_t:l..f\.! J_r.l§_t;]J.__1-!.t_o L1~".1C_ann flg 
C:;rn:~E!.dOJ.:.~§ [;.~~ ~lj _ _i_1;_q'2-~. l·_L~X.iG..Q J~J.!.. [:ª-.9..!.. ~.'.:°?.1 :t. ~.:!-'!.~ 
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tienen la particularidad de poder reducir costos ·de 
producción. mejorar la calidad de un producto o promover 
su aceptación en el mercado. Se adquieren con la 
intención de e~:plotat· esta particularidad en beneficio de> 
la empresa y su costo es absm·bido en los resultados. 
durante el período en el que rinden este beneficio. 
algunos ejemplos de este tipo son: 

a) Patentes. 
bl Marcas registradas. 
e) Der·echos de autor. 
dl Franquicias. 
e) Licencias y pe1·misos. 

Por lo que a continuación e:~Plic:aré cada uno de estos: 

2.2.1.1 Patentes. 

De acuerdo con la Ley de Propiedad Industrial Mexicana la 
patente es: 

Un derecho otorgado por el Gobierno Federal para hacer uso 
e}(clusivo de un proceso de manufactura ó pura vender un ~nvento 
dOrante un periodo de 15 a~os. <17> 

Legalmente. éste pla;::o no puedt? renovarse. pero con 
~recuencia se encuentra Que al término de éste se la hacen 
algunas modi.ficaciones al diseño original y se presenta como un 
nuevo producto. 

Una patente tiene valor sólo si la protección otorgada por 
el Gobie1~no con t·especto a la competencia se utiliza para generar 
futuras utilidades can base en una reducción en costos de 
manu.factura o en la obtención de un mayor precio de venta del 
producto. Normalmente. la vida económica de una patente es poco 
más co1·ta que el período de e:1c1L1sividad de uso C15 años) 
concedida oor la 1.~v. por tant~. la amorti::ación de éste ctctivo 
intangible debe hacerse de acuerdo con el per-iodo que mejor 
represente el potencial de servi.cio de la patente. 

Patente adquirida externamente. 

Si la patente se adquiere e:<ternamente. el costo de la misma 
se intE?gra por el precio de compra. más todas las erogaciones 
e-fectuadas para concretat· la transacción . 

.il2l ~Qll!;__~Jll.lida EJ.ns.m=~ !='.dit;.fwiª1_ t!_c;. §!:ªt! !tW~ Guaiarda 
Canllii_ Ge1·a.1·QQ.i.. ~ 1992. P.M...-_ !!J5. 
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La. compra de" úna patente va existente en el mercado se 
t·egistra contablemente de la siguiente manera; 

1992 
Abril 28 Patente $ 5, 1)(1c). 000. 00 

E.fectivo $ 5, 0(11). 0(1(! .. t)O 

Pat- a reg istr-ar 1 a adqL1 l Sic i ón de una patente más todos los 
gastos relacionados con su compra. 

Se da el caso. en que una Empresa desa1-r-ol le Lln nuevo 
producto y se registre la patente. En ésta situacidn. el c:osto de 
la patente incluye sólo las costos legales y otros costos 
relac:ionados can el proceso legal de obtención de la patente 
sobt·e el producto desarrollado. Los gastos de investigación y 
desa1·rollo efectuados poi- la compa~ia para des~rrollar un nuevo 
producto no se asignan al costo de la patente, pot·qL1e dichos 
costos se en.frentan a 1·esultados en el pe.riada en que se 
incurren. 

En el caso del registro contable de una patente desat-r-al lada 
internamente se efect~a el siguiente asiento: 

1992 
Abril 28. Patente 

ETectivo 
$ 3,500.1)00.00 

$ 3.500.0t)0.00 

Para registrar el paqo de los gastos legales e~ectuados 

para la obtención de la patente. 

La existencia de una patente no s1qn1f1ca protección 
automática contt-a uso ilegal pot· pat·te de ott·as personas por 
tanto. lo:=. propietarios dP patentes deben efectuar algunos gastos 
para gar·0nt1::ar el det·echo e:-:clus1vo qt.1e tiene su pr·opio 
inv~nto. En com~ecuencia. dichi.i.s er·ogar:.1.ones san caoital izables, 
es decit-. ir1cr·ementan el valor inicialmente considerado en el 
regist1·0 contable de lil patente. 

La amortización de la patente tiene como base el plazo legal 
de que se dis1-·n1ta para e>:plotar la patente o el período que 
representa r·ealmente su vida l.'."\til. El método que ~;e emplea es el 
de linea r·ecta: se divide su costo P.ntre el númer·o de años que se 
i:orisider,;i. como vida ütil. 



La forma para calcular la" cantidad-. a, amOrtiz-ar anualmente'es 
la siguiente: 

Costo de la Patente $ 3, :300-. 000. 00 
$ 233, 333/Año. 

Número de años 15 

El asiento contable de esta amortización es el siguiente: 

1992 
Diciembre 31. Gastos por Amortizar· 

Patentes 
Figura 2.4 

$ 233,333 

Registro de la amorti;:ac1ón de la patente por el 
1992. 

$ 233,333 

año de 

Hay ocasiones en que la patente tiene una vida útil in.fet·icr 
a la inicialmente considerada. debido a que se registran nuevas 
patentes que amparan productos de calidad, tecnología más 
avanzada y una mejor presentación. En estos casos, el valor de la 
patente debe cancelarse y su faltante total por amortizar debe 
llevarse a los gastos de operación del periódo. 

2.2.1.2 Marcas Registradas. 

Son un medio de crear y mantener· un aspecto distintivo del 
producto elabo!"ado con respecto al de la competenc:ia.. ( 18) El 
valor de reqistrar la mar·ca estriba en la contribución qLte 
se efectúa al momento de inc:rement~t· las ventas de la compañía. 

Las marcas r-egisti·adas ~on dC!n::>chos que pueden adquirirse. 
venderse o arrendarse. En el caso de:- la adquisición de marcas 
registradas éstas deben valu.J.rse a su precio de costo más todos 
los gastos que se hayan originado para su obtención legal. 

La Ley de Propiedad Industrial establece en sLt At·t. 132 que 
los efectos del registro de la marca duran 10 años a partir de la 
fecha en aue se hubieren iniciado los trámites. <19) Este plazo 
ouede renovarse indefinidamente poi- pei-iodos posterior-es a die:: 
años. 

Cuando se adquiere una marca registrada. puede ser que tenga 

JJJll. Contabilidad ~ru.:i'-!.. Editorial !:!.f.~ Hill. Guaiardo 
Cantü!- §g.r:..ardo. tl~JÚJ;..'l 1992. E'.ML.. 481..:.. 

1.fil IDEM. 
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"~;<lt.O entre los clientes. En éste caso su costo no debe 
afectarse v se mantendt·a el valot· inicialment¿! registrado en la 
adquisición. En caso contrario. es decir. si la marca reaist1·ada 
no ha rendido los beneficios esi:1e1·ados e: recomenciabh-: Ql\E' se 
amortize en forma .:o.celerada o se cancele en su tott1lidad. 

Puede darse ei c..".lso de QLH-: la m.::wca 1·eoi~.;u-¿<da se hay~ 

creado l.nternament:e en la rn·qam :".aci on. En éstos e: asas. los 
oastos qu12 se htiyc.n inr.tw1·ido r:on 1~1 intención de dosatTollax la 
marca. no son capitali:u.hles y 58 enú·eot.,:>;n a tE:•::.ultaciws de 
operación del periodo. Los Linicos qasto:; aceptables pa1·~. la 
v¡aluación de una ma1·c.:i. originada 1nb::•r·nam~nte co1·naspm1den a los 
pastos legales efectuados pa1·a 1·egula1·i=a1· la sttuaciór1 Jurídica 
de la misma. 

Todos lo;; dese111bol~os que SP haq._\n pa1·a cwt.1mover las rn;:i.t·cas 
registradas. ya sean L'dqu1rid:.:is e::tbrnament:e u 01·iginadas 
i nte•·ncimente. deb~r.:in asentarse i:omo parte de los g.:i.stos de 
operac10r1 del pet·iodo en que se efect1Jen v poi· ningún motivo 
Podrán aumentar el valm· de l.:i.s mismas. 

2. 2. 1. 3 Derecho de Autor. 

Es Llna qa1·antia pcu· el Gobiet·no Federal al autor· de una obra 
pa1·~ ejercer· el d~recho e~clusivo de publicat·, vender y explotar 
los pr-od1.1ctos obtenidos de la misma por un pet·1ado dete1·m1nado. 
(2(1) Los derechos de autm· pueden adQuirit·se a tt·avés del pago de 
reqalias. p1JI" medio de la comp1·a direct~ o mediante la obtención 
ce un de1-echo de autor pt-oducto de un obra desarrollada 
internamente en la empresa. Los problemas de valuación de los 
derechos de aLttor son s1mil¿wes a los que se present~r-ón en 1-s. 
seccion de patent.es. 

Auriqt•e Jos d.:i1·echus de autor puedan tener un·) ·,¡ida legal 
prolor1gada, la vida útil de d1chos activos tiene L111a vige:mc.::ü1 
mientt·as e::ista un mercado qL1t-~ demande •.:u pl..lblicac.ión. 

La Amorti;:e1c16n de los den~c:hos de .:iutor se efectúa en línea 
recta, pot· e Je1nn lo. 

<'.21;1_!. ~c:~_ntp __ Qil.~_<:ieg E;_naJlC:ler'ª-~ S.c,IJtori.:tl ljs; §.!:.fil'1_ !:!tl.L. .5~L.Qr;_1 

La_Q.tü_.._ (3s_1::_€1_t::_f!9~- ~i.fo-9. J.22..~ .. &~CU- 4@.L_ 
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1992. 
Dic:iembre 31'. Gastos de OperaciOn. "*' 150.0CIO .. OO 

<Amorti=ación) 

Derechos de Autor. $ 150.000.(r(l 

Registro de la amortización de los derechos de autor. 
correspondiente a 1992. 

2.2.1.4 Franquicias. 

Las -ft·anquicias son otor-gadas par el Gobierno o por alguna 
Entidad Pt·ivadi'I. 

Poi- ejemplo. una orqani::ación puede tener 
exclusivo dE est.:i.blecet· un~ cadena de restaL1rantes 
conocid~ en alquna ciudad de la República. 

el derecho 
ampliamente 

Algunas -Fr.:lnqu1cias otor·gada:::- cuestan cantidades 
significativas de d1ne1·0. La cantidad pagada por la organizac1on 
que recibe la franquicia SP. registt·a coma activo intangible y se 
amortiza en línea recta durante el uer iodo de vigencia d•::> le:\ 
franquicia. 

Para la Compañía que otorgo la franquicia, la cantidad que 
recibió como pago napro5cnta inqresos que se c:lasi.fican en el 
Estado de Resulta dos. 

El asiento correspondiente ésta transacción es el 
siguiente: 

1992. 
Enero 17. 

COMPAÑIA QUE OTOl':GO LA FRANQUICIA; 

E-fec:tivo. $ 10.(100.Cn)O.OO 
Inoresos por 

Fra~quic:ias Otorqadas $ 10. 000. 000. Oü 

Para registrar el otor9am1ento de una franquicia. 

1992. 
Enero 17. 

COMPAÑIA QUE RECIBID LA FRANQUICIAñ 

Franquicia. $ 10,000.000.00 
E-fect i va. $ 10.000,000.C•O 
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Para registrar la adquisición de la franquicia anterior. 

La amortización de una -franquicia se efec:tüa en línea recta. 
El asiento a efectüa1· sería el siguiente: 

1992. 
Enero 17. Gastos de Ooeración. '*• 3.500.000.(it) 

<Amo1·tización) 
Fr·anquic i..1. 

FigLlt"a 2. 5 

Para registrar la amortización 
correspondiente a 1992. 

2.2.1.5 Licencias y Permisos. 

$ 3, 500, t)00. 00 

de Una ~ranquicia~ 

Algunas compuñías invierten considerables·sumas de dinero 
pat·a poder obtener l icenc:ias y pet·misos para operat· en ciertos 
tipos de negocios. 

Ejemplos de éstas compañías. son li'S estaciones de 
televisión. 1·adio y radio - comunicación. El costo de las 
licencias v permisos, se registra en la cuenta de activos 
intangibles y se amorti=an durante el periodo de tiempo que cubre 
el permiso o licencia respectivo. 

Costo .9...?. Ac~ Intangibles. 

Un negocio puede .;i.dquirir activos i1·1Ltingiblc>;:; de r:itr.,::i<; 
compañias. o bien, puede desat·1·ol la.t·los poi- si mismo. Cuando un 
~.ctivo intangible se ¿,,dquiere a ti-C\v~s de una comprr. es 
necesa1·io estima1- el valot- di:.~ los activt1s no monetarios dados 
c.ambio. Para detc1-minar el costo de adQl11sicion de lar;; activos 
fiJos es igualmente apllt.:2.bi.:> al concepto de intangibles. 

Cuando un a.ctivu int.o.mqible, o;:;<? dPSctt·ralla internamente, la 
medición de su costo es un poco más dificil de e-fectúar, s1n 
emb.J.rqo, puede af i 1-marse que ésta pa.rt ida i ne: 1ui1· ia todas 1 as 
erogaciones relacionadas con éste concepto v efectuados con el 
propósit•:r de genet·a1· ingresos futuros. 

La cantidad inicial asignada a todos los tipos d2 activos 
intangibles. como a los demás activos y de acuc.~t-do con el 
p1·inclpio d~ Valor Histórico Original. e~ su costa de 
~dqu isic ión. 
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El Boletín C-8 de la Comisión de Principios de Contabilidad, 
menciona en su párrafo 11 que: 01 La capitalización de los activos 
intangibles puede hacerse únicamente cuando hayan sido comprados, 
desarrollados internamente o adquit·idos en cualquier otra Forma. 
es decir, no deben set· incot·pot·ados al Balance General de Llna 
Empresa como resultado de operaciones subjetivas de cualidades 
pt·odL1ct i vas de la misma. Asímismo. añade que .forman parte del 
costo. todos los gastos relac1onac10s con la adquisición 
desat-r-ol lo de intangibles." (21). 

Los gastos ad1c1onales pueden ser· honorarios y gastos de 
abogados. costo de des-'\n·ollo y e:met·imentación~ costos asignados 
y cualquier otro desembolso identií-icable directamente con su 
adquisición. 

2.2.2 Amortización de Activos Intangibles. 

El proceso sistem~tico de canc&laciOn del costo de activos 
inti\ngibles se llama Amortización. Para poder· determinar a qL1é 
tipo de activos intangibles se debe aplicar el proceso de 
amorti.:ac:ión. es preciso determinar si tiene vida útil límitada o 
no. Los activos intangibles cuya vida útil es ilimitada o 
indefinida se mantienen intactos hasta que pierdan su .valor. 
Hasta ésta fecha es cuando el a.ctlvo intangible se cancela 
totalmente. 

El 8oletin C-8 de la Comi::idn d!:> P1·incipios de Contabilidad. 
aTirma que: "El costo de los .otctivos intangibles debe ser 
absorbido a través de la amor·ti::ación. en los costos y gastos de 
los pet"íodos que resulten beneficiados de ellos. La amorti::ación 
deberá hacerse mediante un método racional. sistemático y 
consistente durante el té1·mino de vida Llti 1 estimada del 
intangible." (22) 

En el caso de que la vida L\til del activo intangible esté 
limitarla poi· la Ley, f;·eglamento. Contrato o par su misma 
natut·ale=a. entonces: "deben l\mo1·ti:=arse en un período no mayor a 
la v1genc1a establecida en el documento que lo regula, por lo 
general mediil.nte la aplicación del m~todo de línea recta". (23) 

(21) Prin~ ~Contabilidad §g!)_~~ Aceptados. Boletín 
~-~ Intanqibles. Instituto Metticano .Qg Contadores 
Publicoá'l.. a&~ tl..é_rico li:U.._._ e.illi§.:.. ~y_~ 

j __ 22) 1DE11 

.lb'l. illlill.. 
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En el c¿-¡so de que la vida útil de los activos intangibles no 
esté límitada a Lln per1odo -fijo, el Bolet-in C-8 establece que: 
"Debe hacP.rse una estimación de éste período oara ser· amorti;:.ados 
dut·ante el H1ismo". (24) l:'iün en los caso1 de OLlE' no exista 
evidencia de QLIP- el ¿1ct1vo intangible vava a oer·der valot· "pat·a 
la entidad porque. en ra~on a sus cat·acte1·isticas pudiera 
=.ullsistir cama t.'1.l dw·~·:i.nte la vida de la misma. necesat·io. 
obse1·vando el tTiterio pt·udencial, ainm·tiz.:::u-io". (25) 

Cuando se determine que el activo intangible ha perdido SLI 
valo1·, su impor·te no anim·tizado debe cancr~l.;.wse con car·go a los 
1·esultados de operación del período en qur~ ésto ocLtrra. 

Cuando se determine que el término de vida del activo 
intangible ha cambiado, sL1 valor no amortizado debe amortiza1-se 
durante el nuevo término de vida. 

Los proced1mientos. cont<J.bles para l;:i. ilmorti::-ación de activos 
intangibles son semejantes a los que se ~mplean en los activos 
tangibles depreciables. en éste r.::~c;o, el costo de los 
intangibles. debe amo1·ti::arse de Llna manera sistemática durante 
la vida útil estim.Jda. El rnP.todo de amorti;-ación en línea recta~ 

P5 Hl nue aene1·almente se L!til1za. e menos que la administ1·ación 
juzque n&~·:!Sar10 emplear· cJtr·a mPtor1o pcw lo que si e::iste 
evidenc12\. U:? QLIH let t.1.tilizt:'c11:..n de ilctivot; intanaibles es más 
i.ntensa F!n los rJ1·imeros años dr:! su ·.;ida út1 l. - ent1:inces debe 
utiliz,::..1·se Lm méetodo de <=<mo1·t1~;..cJon <::Kelerad,;i. 

g~ Q.ri.Li.c;ipios fill. Con~_WJ...fl __ c;_Q. §_eneralmentFJ.. Aceptad9J-h PL=ü .. s"t:.!..o 
~~ .fi~.U..Y.Q§. lntangj.J~J"~--·- Lr:!.§.!._i1.b1ta ["1?i:ir,-&n.q 92. 92n1EJiru:§.§ 
Püt;?Ji~g~\.. B.&. tt.§>:ni;_g 199J...~ 12:19.~ 

_(_25l 11.':'...i.DCioiq..§. 9i" GD!:l...t..?_l:!illdad §.t;'JJ.fil"almgnt.~ B:;gJ1.ti1Stc:>_?.::. !t_~tin 
~-8 B._c:~!_'{,Q.§. .I.o.tslJ:l.9...i.bles. Jnstitqj;g lj~lil.J;..MQ .9.a ·~~-!:P.§ 
E'.~ill~.i.,.~9_'lf•-• .. 1-\!,~~- tl.~lLl.s..9 J.~t"fJ_._ QAct!_ ~1~ .. !.. 

39 



Para amortizar el costo de un activo intangible, se requiere 
de un cargo a la cuenta de Gastos de Operación <Amortización) y 
un abono a la cuenta del Activo Intangible. 

Para los activos intangibles .• no es necesario m¡;.1ntener L1na 
cuentam de activo intangible que rept·esente el c::osto no 
amortiza do. 

El asümto de diario necesario para reqistrar 
transacción, es el que muest1·0 a continL1ación: 

1992. 

Diciembre 31. Gastos de Operacidn. $ 2,000,000.00 
<Amortización> 

ésta 

Activos Intangibles $ 2,000,000.00 

Reoistro de la amor·tización de 
correspOnctiente al presente año. 

a.e ti vos intangibles, 

LB amortización del activo intangible, puede ser un costo de 
-Fabt·icación o •.m gasto de oom·dcicin, según la naturaleza del 
activo int~ngible. Por ejemplo: 

1) La amortización de la oatente de un proceso de 
manu.fac:tur~ es parte de los costos de .fabricación. 

2i La amortización de Lina marca registrada utilizada para 
promover algún producto. es un gasto de venta. 
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2.2.3 REGLAS DE PRESENTACION. 

El Boletin C-0 de 1~ Camisidn de Pr1ncioios de Contabilidad 
del Instituto t-:e:dcano dE:: Cantado1·es Pübl icos. A.C. est.3blece en 
SLIS oárrat=o 17 v l8 que lGs activos intangibl~s deben presentarse 
-f6rmando pat·te del último gt"upo de activos en el Balanc:o Gene1·al. 
(26) Cuando sean importantes deberan di st l ngu l rsG! 1 os rJ i ·fer· entes 
conceptos de activos intangibles, va sea en el mismo Balance 
General. o en una nota, especi.ficandn el me€?todo v el ola:;:o de 
amortl::.ación empleado para cada uno. Cu,;..ndo un intangible hava 
pe1·dido su valo1· econdm1co y con<:.P.t:uentemente se cargue 
t"eSL1ltados. deben t"E>vet.=wse las circunstancias quf'1 obliqat·on a 
el lo. 

En lo 1·e.fc1·ente la amorti;:aciOn de los activos 
intanqibles. se debe in-t":ormar en los Estados Finam:ieros el 
métod~ de amorti::ac:ión utilizado, la vida útil estimado?. de dichos 
activos, así como el monto de la amorti:ac:1cin por el pt"esente 
año. 

El periodo qLte ha set·vido como b<:t.se para -1mortizar el costo 
de lo~:: activos intangibles debe n?visat-se t"'P.QL1larmente para 
determ1 nar s1 se han pr·asentrtdo algunas e i t"'CLtn:=t~nc 1.rt!': que 
indiqL1en un cambio en 1,:1 vida Ltti ¡ de dichos activos. El costo no 
~mot·t:.i-:ado d~ los activos int.cinoibli::~ debe asignan:;p r:>ntre la 
vida ü-i;i·i. remanente de los m1\::.r1i.)'=>. 

---------·-·---------
J...6.QJ.. E:rtnc:ipj_p.§ Q.~ Contabtl!_dad §_enerr.1.l..m~ ~Sti2 ... l:J\dos. ~ 

~-t.. 8s:tl.y_,ru?.:.. Insti.!lLl:..Q tte::íc:a..JlQ 9-g h.ontaQp...t_:&...§. Públic:_Qh 
&1-. .!. t~!Ll&..Q 1991 • &'\...9.:.. .12..Fk. 
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2.2.4 PRESENTACION EN EL BALANCE GENERAL. 

Los activos intangibles aparecen en el Balance General 
como el último gt·upo de los activos. como cont'inuac:ión 
presento: 

Balance General al 31 de Diciembre de 1992. 

ACTIVOS: 

Total Activo Circulante 

Total Inversiones a Largo Plazo 

Total de Ac:ti·1os Fi _Jos 

Activos Intangibles: 

Derechos de autor 
Patentes 
Marcas Registradas 
Franquicias 
LiCEmcias v Permisos 

$ 30,000.000.00 
s,000,000.00 

50,000.üOO.OO 
:.5.ooc:i,000.00 
3,000,000.00 

Total de Activos Intanqibles 

SUMA DEL ACTIVO: 
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$ 13,000,000.00 

:?5,C100.ooo.oo 

230,000,000.00 

12::. ººº· 001.). 00 

$ 391,000,(100.00 



2.2.5 IMPACTO DE LA INFLACION EN LOS ACTIVOS INTANGIBLES. 

Una de las características de los activos intangibles 
t"epresentan una pci.r·t1da no monetaria, yeJ que a través del 
su valor· se ve modificado debido a las variaciones en el 
adquisitivo del oeso. Por ésto al i9ual que los activo~; 
requieren se1· actuali:ados. 

es que 
tiempo 
poder 
.fijos 

F'at·a calcular la actual i;:ación, la cual consiste en clivi.di1· 
el I.N.P.C. (Indice Nacional de Precios al Consumidor) de l~ 

Fecha en ~ue s~ v~n a actu~li=ar los activos intangibles, entr@ 
el I.1\1.P.C. de la Tec:ha en la que están valLtados los activos a 
reeHpresat·. 

Para ejempli~icar, se tiene una Franquicia de $12,580,000.00 
valuada a pesos de poder adquisitivo de Diciembre de 19X7. Se 
desea conocer su valor en Septiembr·e de 19X9. Por· lo anterior- se 
requiere conoc:e1· los I.N.P.C. do ambas Techas y así obtener el 
-factor de ac:tual i zac:i ón c:on·espondiente. como sigue: 

I.N.P.C. !9X7 
l.N.P.C. 19X9 

293.5684 
11, 159. 3562 

Actualización de la franquicia. 

11,159.3562 
Factor = ------------- 38.0127 

293.5684 
Figura 2.7 

Valor histórico de la Franouicia $ 12.580,000.00 
<X> Factor de Ac:tualizac:ión <X> 38.0127 

Valor actualizado de la FranqL•ic:ia 478, 199, 766.0(1 

El asiento para registrar· el a.Juste poi actualización. es el 
siguiente; 

19X9. 
Seotiembre 30. Franquicia Actualizada. $ 465.619.766.00 

E}:c:eso o Insuficiencia 
por ActL1al izac:ión. $ 465.619.766.00 

Para t·egistrar ajuste por actualización de la fr·anquicia. 

Valor Ac:tualizado (478.199.766) - Valot· histdrico \12,58(1.1)00) 
= Ettceso o insuficiencia por Actualizacidn (465 1 619 1 766) 
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Después de haber analizado el concepto de franqL1icias. los 
tipos que existen. as como cuáles son sus repercusiones coma 
instt·umento de inver·s ón. tanto contable como Tinanc:ieramente y 
su pt·esentacicin v clas +icación dentt·o de los Estados Financieros 
como Activa lntanq i ble. me encuentt·o en condiciones de determinar 
que el ante1- ior, rep1·esenta el caoítulo dete1-minante dentro de 
ésta i nvest igac ion, y¿i, que es a tr- avés de este en e 1 que nos 
percatamos de la importancia qL1e tiene> Llna ft·anquic:ia dent1·0 de 
la Contaduría, pues me doy cuenta de QL\e la aplicación de este 
i.1st1-umento hoy en dia es eminentemente predom1n"lnte. 

F'o1· lo tanto. a continuac1ón mL1estt·o un estudio de la 
franquicia en el que .fundamento legalmente su e>:istencia y todo 
tipo de consecuencias que puede acan-ear la ut1lízacion de este 
instrumento. 
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CAPITULO TERCERO. 

EL MARCO LEGAL DE LAS FRANQUICIAS. 

A pesat· de lo que pudiera suoonet·se. ést~ parte de las 
-franquicias en su conte::to leqal. no ec.:; e}:clusivamente para 
abogados v aseson:~s de .f1·crnquicias, Sino tiene un propósito de 
ubicar·se en el ma1·co ju1·ídico de la .franquicia. ya que es 
imoosible entendet· a la ~ranqu1c1a s1 se igna1·a su dimensidn 
legal: después de todo. ?. pes;ar de que se tn'lta de un fenómeno 
merci"dolooico, es impot·tante recordar que la franquicia es un 
producto ·de una relación juridica que queda plasmc3da en un 
contrato. F·or lo que en este capítulo tratan¿ los siguientes 
puntas: el contrato de .f1·anquicia. el pt·e - contrato, en que 
consiste el mismo. la Ley de Tr·ansfet·encia de Tecnología y su 
r.:eglamento {estudiadas como base y tioy derogadas). la Ley de 
Fomento y Protección de la Propiedad lndLlstr·ial y el Código de 
Et:ica de la Asociación Internacional de Ft·anquicias. 

3.1 El Contrato de Franquicia. 

Como se sabe. la relación entn= 1-=ranquic:iante V 
franquiciatario se plasma en un contt·ato que se denomina Contrato 
de Franquicia. En el 5e ~stablec:en en -forma detallada las 
obligaciones y derechos de las partes, y se definen con claridad 
las reglas a las que ambas partes se someten y se obligan. y son 
difet·entes a las orevistas en otros tipos de contratos. 

La 1·e1ación entre ~1·anauiciante y ~ranquiciatar10 se basa en 
las obl1qac1ones v lo:; d..-:1 ec:hos que preve<:> p¿ir~ ambos el contrato 
de ~ranquicia. El cumplimiento del cont1·ato para el franquic:iante 
es la ga1·ant1a dt:.~ que se p1·esi:.H"var·t~ el nomb1·e y é}:ito de la 
.franquicia. 

3.1. 1 El Pre - Contrato o Contrato de Reserva. 

f'.;u-a podet· entender ccm cla1·1dad QL1e es Ltn i.:.ontt·ato d~ 
.franouicia p1·oc:eder·é d.;i.r una definición: 11 Es un contt·ato 
mere.anti!. bilatei·al. oneroso y de trato sL1c:es1vo en virtud del 
cual el ~ranquiciante le otorga.al ~ranquiciat~r·io el det·echo no 
e~:clusivo para Llsa1· st.1 marca o nombre comerc:i.:<l y le trans'fiere 
tecnología para la operación de un negocio". (27) 

Un sistema ju1·íd1c:o .fundamental: el co11trato de franquicia. 

Ft·anm¿_iJ:_~--1. Lei. Revolución de los 90~s. Editot·ial tu;, 
HJJ_L!. !;:_h§'.r.!;_Q_!.--tia~10:.19_:-p-;~m;-@ fü~J~}Ji:O .Lcr~J-~. to:4.~i~ ·5_~. 



Es prácticamente indiscutible el valor y la importancia que 
adquiere el documento por el que se van a regular los derechos y 
obl iqaciones de las pat·tes interesadas, fr&o.nquiciadar y 
.,=ranquic:iatario. Este documento absolutamente indispensable es e.l 
contrato. 

En caso de litigio, para el ~1-~nquiciante va a representar 
una especie d~ seguro c:ontenc1oso v para el -franquic:iatat·io~ 

sobre todo si discutió sus cláusulas y si se hi=o aconsejar por 
un eNperto, la obtencion de elementos que le permitirán hacer 
respetar· las reglas del ju0go a dejar la franquicia, si el 
-franquiciador rehusara mantener sus compromisos. 

Conviene pues, asegLwar las relaciones entre Jos socios 
sobre una base juridica sólida, base jur~dica que hemos visto 
hasta éstas fechas escasa y por lo tanto. sólo puede soportarla 
un contrato redactado. estn1cturado y definido. 

De tal manera par:ticipa activamente en las relaciones 
contractuales. que a ningun franquiciador se le ocurriria 
congelar el contrato de su fr·anquicia par decenas de años sin 
madi Ficar lo. antes bien~ sería mejor de vez en cuando pedirles a 
sus consejeros que le hicieran al contrato una revisión. como 
asimismo tener en cuE?nta y eventualmente introducit· mejoras, 
sugerencias y variaciones promovidas pot· sus franquiciatat·ias y 
por sus candidatos a ser ft·anqLliciatai-ios. 

A pesa1· de que éste contrato se establece por esc1·ito. entre 
los socios, es recomendable establecer un Contt·ato Tipo de 
Franquicia. para que todos los franquiciantes lo emplearan 
indistintamente. Por lo que provocaria que cada caso tendria que 
adaptan~e como í-uerci do::.>nl:ro del Cont1·ato - Tipo de FranqL1icia, en 
vez de- buscar un contt·ato específico. de acuerdo con las 
necesidades de cada í-r.:1nqL1iciante. 

A continuación hablaré de la r·edacción del contrato. en 
vir·tud de que ésta es una cuestión delicada: A partir de algunos 
conceotos del contrato es necesat·10 qL1e el .ft·anquiciado lo 
negocie v lo haga evolucionar en el tiempo a través de la 
e~pe1·ienci.; adquir·ida~ ya Que si las dos partes van de buena fé 
los problemas que puedan originarse del contrato no aparecen con 
la misma agudeza. Sin embargo. en ningún caso el candidato a 
·Franquiciado deberá fj r-mar con los> ojos cerrados. 

Es conveniente contar con un consejet·o que le plantee clara 
v -fr lamente los pros y los contras de cualquiet· contrato de 
franquicia. ya que éstos serán de valor a la hora de tomar una 
determinac:ián al respecto. Lo anteriot·. me permite hacer un 
análisis de lo que es el pre - contrato o contrato de reserva. 
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También denominado contrato de ooc ón, se 1':irma este 
contrato ent1·e el ~t·anquiciante v el franou ciatario, una vez aue 
éste ha demostrado cjerto interés en inic at· conversaciones y 
negociaciones serias para l leq.?.1" a ser· un elemC?nto más de la 
-franquicia. 

0Lwante 85ta f=¿¡.se se d·?n cie1·tos aspectos d"=lic.;..dos que 
pueden dar 01·tgen a cier·tas omisiones oor ambas pa1·tes, ya que s~ 

pact.:>.r1 la.s el áusu las mediante i c1.s 0L1e los i nte1· 1 ocutcn-es puedan 
tomarse mutu~mP.nte con calmil v con g,:;r~1nti.;is, ei tiempo nue sea 
necesario o~.ra estudi<.u· .fonr!a todcis c.:_üja uno de los 
par,jmet1·os d12l ne9ocio desde el m·ia'"-'n· 

S1 ha habido un erro1· de Juicio, la ruotu1·a del camoromiso 
se est.,;iblece por parte del candidato. abat·c~nr:lo un per:i.r:.do de 
auténtict.1. t"l:'~f-le:;ión con 1_1n márqen dei en·or a ambas pa1·tes. F·er·o 
el candidato no debe per·det- de vista que se trata de un auténtico 
contr·ato c:we le confiet·e algunos det·echos como ¿\:.::;imismc:i ;::i.lgunas 
obligacior.es. 

En todo caso el candidata debe cisr.¿qu1·arse d~~ la firma dE-~l 
pt·e - contrato. en el que se pt·esentan las sigutentes; 

Cl_AUSULAS. 

* Que las intenciones de los contratantes. v su sitL1ación 
respectiva el día de la firma del precontrato esten bien 
indicadas en el p1·eámbulo. 

Que se especi.fique e la.1·amentt:1 qL!E:' ~"' tr<?.ta de un cantt·ato 
aue con~1ere una oociOn. 

1 Que la du1·acidn dPl cont1·ato oe opción veno~ e~olicita 
nor·malmentP. soht"P 1os t.1·~s meses d1-:isdc> la f1?Cr-l8 de su 
f'i.1·ma • 

.f:- Que se ¡y;pec11:ique Que en 1=~i fui:.ur·o. 1~l ft·anciuic1ante 
OLted~ 1·enunc i a1· él. la. opc ion y Gn ~:_on~,¡:.,.;:;,.1c.~nc 1,;. :> l contt-¿\ to 
m~fir··l.tivo oroPLl"".:oSto eri cualcw1~·t H\(.Jmento du1·~nte 1"' 
v1cencia ci~ la npc!dn. 

Que la 1-:orma de 1·:1 aceptación de la cioción ven~a 
precisada. s 1 end¡_-, 1 a más ~recuente l c1 car·te1 cer·t i -F1 c. ada 
con acuse de r·ecibo. 

l Que v·~nqa indicad~ en el ~aso de la aceptacidn de la 
opc1on por pa1·te del ~uturo ~ranQuiciado1·, asi como l~ 

r·evoc.,_,-cidn 1:J•:' la misma por pa1·te <jel franqu1c1dftte, va. 
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que las dos partes firman el contrato de -franquicia de-fi-. 
nitivo al vencimiento del pla~o fijado. con el fin de e -
vitar que las partes tat·den demasiado en la .firma final -
del contrato de franauicia. 

* Que la asistencia y aseso1·ia tecnica que se otorgue al 
futuro franau1ciatario por parte del -f1·anqu1ciante duran­
tQ el oer·iado oue ampare el contrate. venga claramente 
pn~cisada. 

* Que el contenido del cant1·ato de franquicia que será fir­
mado por las partes. contenga todos y cada uno de los 
puntos esenc i.ales p<:u·a amtios. 

De ésta forma los compromisos adquiridos mediante éste 
01·econtrato son los sigu1antns: 

a) Para el F1·anquiciante: 
- No buscat· otros candid"'tos dentro de la zona que se le 

reserva exclusivamente al franquiciatario. 

- Estudiar el mercado de ésta ;:ona para determinar las -
posibles areas de e}:platüción de éste mercado. Aqui 
entran factores impot·tantes v decisivos desde el pri -
mer momento. tales como: 

* Posibilidt:1des reales de encontt·ar otras zonas de 
comercialización dentro del área. 

Determinación del costo del local (precio por 
metro cuadrado. traspaso, etc.> 

.t. Costa de la deco1·ación. 

* Costo de los consumibles y stock de apertura. 

* Costo d'='l oersnn.;l <Nivel de Salario de la zona). 

Gastos de in=-.t21lac1ón Cnotat·i,:.;les. etc.) 

* Posible instalación de la competencia. 

~ Po5ible competencia en los niveles de precios en 
fun•:ion del nivel sociu - ec.:ondmico de la clien­
tela. 

- O·frece1· al candi•Jttto todos los datos qL\e éste le soli­
cite coma son los siguientes: 

In.formación sob1·e la histor·ia de la. Empresa así -
como otros datos (legales, Jurídicos v -fiscales; 
marca registt·ada. nombre y ubicación de los -fran­
quiciata1·iosi. 



Resultados financieras de otros franauiciatat-io5. 

* Plan de información técnico <in-formacion que 
ouede r~cibir el franquiciata1·io). 

Téc:nic.a<:; de control y de seQuimiento a aue -se 
someterá. 

Paqos a1_1e r-ea.li;:ará el fr-a.nuuiciatario •. 'tales­
como: de~·echos de entri.\da~ cuota de _í-1nanci .. ~ 
mjento. cuota. de Olthl1c1dad. 

1' Cálculo del R.O. J. \Fetur-n on 111vestment o Ren -
tabilidad sacre la 1nve1·sión~. 

* Es'l.:.1·uctL\ra de comun1cación interna aue deber·á 
segui1·. 

- Evitar 1 ev~l.::u- los dutos que se vayan c:cmoc1endo dE:' -
la tTanqu1cia. 

- Negocia1· el financi~miento necesar·io para hac~t· fren­
te a la aperturc:t del negocio. 

- Pa<,F'H" al -franqLtici~nte una c;l.ntidad en conc:epto de -­
garantia, ésta cantidad a la ~1rma del contrato d~fi­
nitivo. se d•?scuenta de los derechos. Si el candidato 
se 1·ehusa al pago. la cantidad ent1·egada a la -fi1·ma -
del cont1·ato queda coma g<\rant ia y en los casos en 
el -f1-anquic1ante se rehuse, se devoive1·a na sólo la -
i::i'ntidad adelantada como g.oi.t·a_nt ia. sino además '-\n 

te como 1ndemni~ac1on. 

!Jri.;.. ve.: QUE! ne mostr¿1do lt?~ c?:<.1·~;::~eríst1ca·s del 01·e 
cont1-ata. enuric1i'll"<' continuac1on io aue es E•l contrato 
p1··-:ioiamente ni.cho. -v sus c.J1-::i.r:t..eri'~tir.:cts leq~les. 

3.1. 2 Contenido del Contrato de Franquicia.. 

ril ileqar a la firma del contrato de ,:ranquicia el cand~dato 
fi·anquiciado habt·á pasa.do poi- todos y cada uno de los eli:ment.f:OS 
de SLl 1-utura calab1;¡r·ación con el franquiciante. Pr;u- lo tanto. 
conoce con ·detalle los lazos que le van a unir con éste úl~imn. 
Y el contrato leg~li::ai-á éstos la::os v las obligaciones 
recioror:as QLtP., debidamente especif.1cadas se volve;ir,;n de-finlt1vas 
v c1Jn car·~ctet· ejecutivo. 
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En ... la legislación no !:le CLlent~ con un contrato - tipo ·de 
franquicia. por lo que es conveniente desarrollar apartados y 
cláL1sulas que habitualmente -fannan su cuerpo legal, entendiéndo 
QLH? Loa. mt3Vot-ía d8 éstos van acomoañados de ane:ios. lo que 
permite ponerlos al día en la medida que se vayan introduc:iéndo 
mocHficaciones y me.iot·as sin ni::r:esidad de mover el c1_1erpo 
orincioal del mismo. 

Las partes i1riprn tantes de éstE> cuen.)o p1·incioal del contrato 
son habitualmente. las s1auientes: 

- Pr8~mbulo. ob1eto v motivación. 
- Con~es1ón que sP hace: marca. insignia y exclusividad 

t•.>!TltOl"i~l. 

- Obligaciones de ambas pan:es. 
- Duración. renovación y ruptu1-a anticipada. 
- Cesión del contrato. 
- Cláusulas de a1·bitraje. 

Se mencionan a continL1aciOn en pro1-:undidad cada una de las 
partes. 

Preámbulo, objeta v r11otivacidn del contrato. 

A. Preámbulo o Identidad de los contratantes. 

Las 1~irmantes oueden ser saciedades o personas jurídicas. Si 
el .fra.nqui e i ante actL1a como "Maste1- F1·anchi se" ( Tranquic i atar io 
que na obtenido el derecho de explotar la .franquicia nombrando 
sub ft·anqL1iciata1·ios en la zona donde alcanza. su exclusividad. 
gene1-almente un pi>.ÍS e::tr·anje1·0 con 1·e-fen~ncia a la Franquicia de 
origen) (28>. Este debe posee1- la capac1dad legal para ceder los 
derechos d~ utilización v enseñan~a. 

8) Objeto del Contrcit:o. es decir: 
- En que consiste la ~t·anquicia. 
- Donde va a llevarse a cabo la franouicia. 
- En que zona va a actuar con e>1clL1sividad la -franquicia. 

C) Motivación p~~1-a la Fit-ma del Cont1-ato. 

Par parte del í-ranqt.ticiante: dr~5cripción (a la fecha) de la 
1·ed de -Franquicia, con direcciones ~ responsables. 

\l.§l. ~ ft·anQ.!.,tLc;ih .iE.r_a_nchisUml. s..rtll__~ Gestio 2,000, ~ 
~g Et.:.f:!..r:i_cisc;_1;u. Ca~;,i.l!_Q !.:!anuel. E.r.l!!!.fil:.2 ~Qic:ión ~ gg 
.!._5'89_~_ Eiill:.. 113._ 
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Por oan:e del l=t·anc::iuiciatario: circunstancias personales 
(sobre todo si actüa como pe1-sona f.isic,;;i), haciendo explicito si 
es titular de algüna explotaci.dn comen:i.a-.1. espec:ificamente si es 
de un secto1- paralelo o cercano al de la franquicia en cuestión. 
asi como s1 posee int~reses en alqúna otra ·franou1cia o en la 
mism~ pe1-o en otra zona (importante para la eventual cláusula de 
no r.:omoetenc i a / . 

concesión oue se hace: Uso de Marca. Ins1qnia y E:-:clusividad 
Ten·itot·ial. 

A) Uso de Marca. 

Datos de inscripción de la marca en el Registro. Cláusulas 
de protección de la marca por parte del franquiciante frente al 
reqistro de apropiacidr1 ilegal por parte del franquiciatario y 
cláusulas de p1·oteccidn de la imá<;1en de la ma1-·ca, incluyéndo SLl 

defensa -frente a terceros. 

B> Uso de la Insignia. 

El franquiciante suele suministr-ar el modelo e;u:epto de 
grafismo (logotipo>. colores tamaRo, ~ue el franquiciatario usará 
en su establecimiento o negocio. documentos. pLtblicidad, etc. 

En general. ésta autorizac:idn implica directamente la 
obligación de usar ésta insignia, asi c:omo la prohibición de usar 
otros elementos distintivos. ni sustituirlos, ni modi-f;c:arlos. 

Al Finalizar el contrato. se ve1·á el franquic:iatario en la 
obligación de eliminar todo t1on de indemnización en ca.so de no 
cumolimie11to. 

C> Exclusividad Territorial. 

Las di.fel"entes cláusLllas de exclusividad pueden apegarse a 
diversos conceptos: 

- Zona o área q2og1·á~ica. 
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- f':elación de aprovisionamiento y suministre de productos. 
obligándose ambas pat·tes. una a se1·vir en e::c:lusiva los -
croduc:tos y la otra a comprarlos también elcclusi.vamente~ 

- Uso de marca e~c:lusiva~ 

- El sec1-eto debe ~er transmitido con exclusividad. 

Obligación de Ambas Pat·tes. 

Previas a la apertura: 

al Por parte del franquiciante. 

Asistencia en distintas areas. 

- Decoración del establecimiento. 
- Formación del t=ranquiciatario y de sus empleados. 
- Administración y contabilidad. 
- Plan financiero. 
- Plan de apertura y publicidad del lanzamiento. 

b) Por parte del ~ranquiciatario: 

- Obtenc:idn de permisos y licencias. 
- Aportación de los fondos propios y obtención de los 

ajenos en el plazo previsto y de acuerdo con el plan 
-financiero. 

- Pago de la cuota de entrada. si eventualmente el 
t=ranquiciante la hubiera establecido. 
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Posteriores a-_la aoertura. 

Por parte del -fi-anauiciante: 

Además oel manual de e~:plotación (comw:ndio oedaoogico 
orooio de cad~ .fcirmula de -Franauic1a v oue el -franouiciador 
trans~iere a -c-:1da uno de sus .ft·anouiciatm·ios. Camot·enoiéndo todo 
el saber hacer·. e):oerienc:ia y t.ecnol0<;1ia aL1e se transmite 
debidament8 ot"denado. clas1-ficado v oue~to ~l dia en l~ medidR en 
que nuevas aoot·taciones o-fr-ecidas 001· r::•J n~~sto de la caaena v.:1v~n 

enriqueciéndo a l~ misma>. (29) que le entn?gL1e a la Tirmn del 
contrato v de las prestaciones at.1e oreviamente a la aoertw-a le 
haya dado el -fr"'•nouiciante, es necesa1·10 01·eever en est1~ 
contrato el tipo y las características de la~. Pt"estac1ones QLIE va 
a aarle orecisamente a oartir de la aoertui-a del establecimiento 
o negocio f1·anouiciado. 

Los ac1..1e1·do5 ·..¡ mec.,,ni5mos aued<'l.n 1-=ijacios del sigLliente modo: 

- Caoacitaci.Cin v neoocii'.c1ones de aoro:dma~ión. 
- Firma del p1·e - contra~o. 

- Entreo~ del manuül di? enolotación. 
- Obliq~ciones mu"t.uas orevias a la aoertura. 
- Obligaciones mutuas oosteriores a la aoertura. 

Obl iq.;¡.r: iones de Ambac:. Partes. 

Por ~arte del ~¡-~nou1c1ante. 

« Ao1·ovisi•::mam1ento. 

S1 las merr:Ancias van a ~.e1· vendidas exclusivamente oor el 
.franauiciante. éste se comorome't.e 8- SL' servicio en las cantidades 
v olazos reaueridas. sometiéndose a cláusulas de oenalizac1on en 
caso de inc1..1mol1miento. 

l2.3J. ~.7 i:=:_i-ano1.1],_,i;__i __ fu. _íJ:!:_a__!)_c~-.i.r:i_i:i..L .. !;:_ctLto_!:;l,i:'J h!~--=-~9 ?..!' .. 1:i;!_(_':. _:j_di~. 
(:..§'!._':'-~..!. E·~r:i_cisco; ~ .. ~::_ªQ__9~ L!.i:t_r1~-'-~h tl:J.ill.~ ~_: __ ::iJ.s;j~~D ]b~O_l,..rl Q.!t. 
_l ~~~ E'.M.~. JJ.i~ 



Este es un punto muv del ic:ado que debe incorporarse al tewto 
del contrato en forma clara. dejando bien establecida la 
cuantificación de la planeación por falta de servicio. las 
alternativas ante esta eventualidad, etc. 

Este es un Plinto muy delicado qt1e debe incorporarse al te}:to 
del contrato de fo1·ma clat·a, deJando bien estlablecido la 
cuantificación de l.::i. penalización L1or -falta de srevic:.io, las 
alte1·nativas ante es~a eventualidad.etc. 

El franqu1c.1ante. cuando es ¿1d.:mas fabr·icante del producto o 
productos, se compromete a dar la e11clusividad dent1·0 de la zona 
determinada en el contrato. Como contrapartida, suele Exigir del 
f1·anquiciatario que no vende estos prodL1ctos a terceros fuera de 
lazona asignada de su franquicia. 

Apr-ovis"i.onaminto del Franquir:iante. 

Aprovisionarse del prop10 Franquic:iante o de los proveedor-es 
con los que hubiere un orden y dispocián de las mercancías, no só 
lo de las me1·cc.mcias v servicios pr-opios del negocio si no de 
elementos necesarios para un equipamiento standard. osea 
uni-formidad para todos los puntos de la cadena en cuanto a· imagen 
y a nivel de calidad. 

* No Competencia. 

La e::clusividad de zona lograda pot" el -ft·anquiciador, le 
obliga como contrapa¡·t ida tanto a no vender dentro de la zona 
bienes o servicios que pudieran entrar en competencia con la 
prooia franquicia. como a no come1·cializarlas ~uera de esa zona 
que pudiera oe1·tenecer a otro -franouiciatario o estar reservada 
para futtwas ampliaciones. 

* Seguu· normas administrativas y contables 

Emanadas de franquiciante. facilitando todos los datos que 
este le pidiera al respecto. 

* Fo1·mación 

Obl iqa al franquiciante en cL1anto a la asistencia téncia 
permanente. e:.:ige al ft"anquiciatario a que participe de las 
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sesiones de 
i nnov·ac iones 

A' Duración del 

El cOntr·ato de 
dete1·minada. Esta duración. en 
~unción de divt·esos pat·ametros: 

* Tipo de ~1-anquicia: 

en 

Una fr-anqLuc1a ind1.1str1al a cti; · -tab1·ic;acidn olanteada 
períodos de mayor dLll·ac.ion qL1e los de un.:>1 .ft·=-nauic1a de 
-;,ervicios. 

* Amorti:ación de las inversiones: 

Siendo lo habitual ent1·e ti-es v cinco afies. 

* Alquiler de los locales: 

La dLn-ación del alquiler del local en el que se va a 
eJ<olota1· el nagocia de la. -franQuicia. 

B> Renovac1an dül cont1·aco 

s~ 1·ec1J1·1·0 norrn~lm~ntP a la 01·01·roqa de la 1·enovpción del 
c:nnt1·ato. r..c:w la 'lue. 'i 1 ninguna de las í\i?.n:e::>5' aenunc ¡¿. el 
cantrdto üPn~' ~1 del ola:o nstabl0c1do. s~ 1·pn11cvo ~~ m1sn1n 001· un 
pei·iudo O<:: t1cmpo iritJ~ll n in+et·Jr•t €.~l in·,cit-1. 

El ploi;::o esi:aolecido suele sen- de seis ti\e~r~s. Pa1·a el c:a~o 
de lío renove.c1ó1·, di:=l c:ontratr>, se ot·even clausulas QLH? p1·ohib¿.,n 
afiliacion a 0:il:t·i' i.n~iqnia. E::plic¿¡_nd.::i clar.:-.,mente la 
obliga~oriedad de ellminar todo vestigio de rótulo, m~rca. 

imaa~n. I 11? 1'1 -rt·''HF'!Uict3 no renovada. ast como l,:\. elimin..oacidn di? 

lns stacv.-: OLH~ p1..1d11!1·an e:::t:;tir- en es¡:._; momento tt·atándose de 
1:ranouicias 00 d1stribL\Cllín de productos. 

55 



G> Fi:upturd anticipada del contrato. 

El incumplimiento de ciertas obligaciones. contemplando 
como Lma probabilidad en ésta relación contr·actuala establecida 
entn;i el franquiciante v el franquiciatar·io dejándo sin efecto el 
cont1·ato en cuestión a l~ ..:~cha de su vencimiento. 

Estc01_ cl.:i.L1sula r·esolutoria puede enalobar- cu.:alauierci. de las 
obliqac1ones establecilfo.s cuvu it1cL1mpllmiento · se d.:n·á la 
r-uptttrs anticipada del contt·ato. dP mPno1· o mavo1· qt·avedad, son 
las sanr:iom~s que cada incumpltm1enlo ouede ac:o11Tea1·, ller;i.:i.ndo 
incluso la rescisión del cont1-~to par·a ~~uellos casos g1·aves 
que pueclari oetet·io1·a1· el func1on¿1rnir.,into econom1co oi-evisto. 

A continuacion enuncian'?- situaciones P.n las oue se 
demuestran casos de ruotu1·a del cont:r·ata. que ha sido inevitable 
por pat·te r:U:·l T1·anquici<Jtar-ia v del .ft·anquic:i.:'1.ntt"!. 

POR PA!'TE DEL FRANQUICIANTE. 

Falta de acuerdo en cuanto a la cesion de los derechos 
un terce1·0. 
Retraso e>:aqerado de las entr·egas las mercanc1as 
comprendidas en cantidades y .fech,:\s: situación de 
abandono cuando el Pl"DdL1cto cJeJa de servir y cuando es 
ei<clusivo. 

Corte en el suministro de información y asistencia 
técnica. tal como se obliga en el contrato. 

Pérdida del contt·ol sobre los elementos básicos de un 
·Franquicia tales como: marcas~ logotipos, etc~ 

PO¡; PARTE OEL FRANQUIC 11-HAl"IO. 

F-::i.l tc;:i. de &cuerao en C'Lt<..H,to .:i. Ja cesicin de los derechos a 
1.1n tercet·o. 

- Cambio en les nm-mC\s impuest<Bs o incumplimlE'nto di? las 
mismas. tanto a nivel tec:nico como operativo. 

Nula OtH"t1cü1ación en las sesiones in.formativas aue 
oeriódicamente 01·9an1z~ Q) ~ranquiciante pai-m todo el 
personal del 1-r.,.i.r,quiciatario. 

Fallos en los paaos a los pt·oveedores en l.1.s ~echas de 
vencimiento. · 

~:;;-tt·aso del cago mani-fiesto de las regalías pactadas. 
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Desobedec:et· las cláusulas··de c:omoetEincia·. 

Disoluc:'ión de la empresa -Franqu1c:iata.ria por alqún 
motivo. 

Estas cláusLtlas serán válidas;. tanto si se trata de 
r-;i•·mantes como personas Fisicas o morales. 

Un cont1·6.tO t.:?ndrá f:IU?. preveer por ¿¡launa el Jusula el 
;:;1s't~"'"'' ~ior '11 oue .ambas-DArtl':'s se- in-forman recíprocamente de los 
cambios eventualQs~ sometiéndose a un nla<:o para la resouesta y 
dandose r:im· aceotados los c:cimbios si no hubiera habido comenta1·io 
al t·eso12cto. 

El r.ontr·at-=i de ·f1·.,nnul.cio01. oft·i::'ce el hec~10 de q1.1"'1 la 
personalidad de los contrat.antes sea justamentE. le< c:ausa ae m.1e 
~:l contt·ato se haya f-irmado. C1.1anda todo he'.\ siclo oositivll v se 
produce un ac:L•erdo c;ot:we P-1 cambio. lo mcis -frecuente ns 12. 
incersion de un anewo. con el te::to de1 cambio contemplado. Y en 
Pi ca~o negativo. sin conclu5idn de acuerdos se fija un pla:o 
para la extinicidn del ~ontt·~to de uno ~ seis meses, asi como una 
inden1ni~ac1ón a paga1· por· el que provocó el cambio y con ello el 
-finitl del r.:ontt·ato; el -fr,1nqu1c1ant8 suelP- i:avorecerse de una 
cláusula de n:itr-acto t-?n óstos casos. 

Para una resolución de los posibles conflictos que 
requieran Ltn~ p1·onta reso1u~1on para evitar daRos i1·repa1·ables. 
y las contrt1vers1 .:.-\::O provor.ttn que el t tempo se ~;.la1·gL1~1 demasiado 
suelen inclu11·s~ ~n los conl·1·atc•$ las cláusulas de ar·bi~raje. 

Foi· 1;,:o.J ,·-l~"'.1<::'"·•.\l¿\ vicme e'~~c<;}q1rict •.me c-et·sonalidad mediador-:¡ 
1aceotad~ por· 3mb~s p~r·tes> a la q~o ~~ someter~ nG1· escrito el 
~ven~ual tem9 ce 11tiq10. ~mola=andola 0~1·a que en ot·eve espacio 
de ti~mp0 r11ct~minP ~rima dPb0 proc0rl01·~~ L,1 ot:·n ~ltet·nativa es 
la rBmis1an a Jos Tt·ibunales que. en caso <je conflicto. deberá 
acud1t·se ar1~e ellos. 

Una vez conoc1do lo aue es un cont1·ato de 1-:ranauicifl.. cuáles 
son las puntos -fundamentales que lo intea1·an~ ,;;~si c:o1111::> el objeto 
que se persiaue en S.Ll elaboración proCecien'.! a hablar· de su 
íl1arco Jurídicc,: el cual ~e encuentraba inicial1nente definido por 
1..1 Li?V de Trans·f8rem:ia v TecnolrJqi"-t. mi·:::m.:"\ que act:ti,:.lmente se 
e11c:t;entr,;:. rjet·aaad¿i,. oero c1ue estudii.11·8 en form.=.. rJ"' antr-cf:d¡.?nte de 
l;i i=t"anQt11r.1a: .::•.Jn. P.1 ¡:i·n de ciue s.,. comor·,::inda rEl r·p~~11Jt-.<do de 
es~a ~1ou1-~ en l~ az~ualid2d. 
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3.2 LA LEY DE TRANSFERENCIA DE TECNOLOGIA V SU REGLAMENTO. 

Coment.owé . • en éste punto 1 a Lev de T1·ans·f-erenc ia de 
Tecnología y la influencia que ésta tuvo sob1·e las f-i-anquicias 
desde la -fecha de su oromulqacicin el 11 de Enero de 198'.2. El 
Ejec:ut1vo envio un proyecto de Lev ril? p1·opu~dad intf-:lectu'3l en 
los prime1·os días del me~; de diciembn? de 199(1. en virtud del 
cual se abrociaba la Lev de Tf=!cnoloqia. sin emba1·no. no Fue 
aprobado dichÓ provecto dut',:"\nte el oe1·1odo 01·dinario- de sesión 
del Corn;it"PSO de la Un1on. que conclLlYD !?l .-::;1 de [J1cic>mb1·e del 
1T!is1110 año. 

La Ley C::e Tecnoloq1a f·uP. conu.:!b1da df:'r•tt·o de: ur: contexto 
econcim1co v político totalmente distinto al que viven los paises 
latinoamericanos en las albores de la decada actual. En los a.ñas 
setenta. las economías latinoc:i.mP.t"icanas, incluv(mdo en p1·ime1· 
plano la do.:i Mé~:1co, At·gentina 'f Bt·asil, iniciaban su despeque 
econom1co a t1·aves de su indunt1·iali;::r:.c1ón; los proyectos de 
inve1·sion. ot"incinalmr::>nte t?n el c~so de las compañías 
mult1nacion .. -..les lnclu1a en i:odos los caso trans-fer·encia de 
tecnología .. , la comoañí.a ~ubsidia1·i~" loci\l. 

Con la llegada de la 1nversion ewtranjera a nuestt·o país~ se 
tuvo l~ necesidad de importar tecr1ologia del e>:tranJP.1·0 oor lo 
apremiante de la situación de la industria latinoameril:ana. Luego 
entonces se tenía la c1·1?encia de que la tecnoloaia impo1·tada a 
nuest1·0 país era obsoleta que el precio· paC]ado por su 
tt·ans-ferencia era excesivo. 

Pa.r.o:i los oai:scs latinoamericanos. incluyendo a México. 
1·esultd de alguna -fo1·ma evid~nte qL10, en su desatTollo la 
1ndL1stria latinoamericana se encontraba ávida por impm·t~w la 
tecnolor:iía oue i·eauet·ia para su c1·ecimicn-..:o. F'ara el Gobierno de 
México .-fue evidente que en lé\ importación de tecnología se 

incun·i·o"- en .::.t.Jusi~s que per3ud1c:Aban a los adaui1·entes. ya oue se 
ies t:iropo1·cionaba T:.ecnolm;1ia anticuada o inoperante y 81 pt·ecio 
~n el QLle se les Vt_,.ndia o a~-i-endc:ida era d<.!Spt-oporcionado. 

En el caso de Me>:ico se 01·endió r·esolver ei oroblr::!rna mediante la 
ley de Tecnología, pa1·a la· cual se instituvó el registro de todo 
v cada uno de lo~ contt·atos de tecnoloaia que tuviera e-fectos en 
Mé;\ico. Pa1·a los e-fectos de l~ lev, un. cant1·ato de .franquicia se 
considet"°" como tt·ansferencia de tecnología. 



De está ,-:arma , se previó somete1· los c:ont1·atos alesc.rutin10 de 
la autot"ieciad y Sl'-.! pn1h1bi.6 -el reqi<;;tro de aquellos oue .fueran 
lesiva!;;. para los intet·eses de los adnuirentes de lr;;. t.ec:nrJlogia v, 
consecuentemente. para la ec:onomia nvcinnal. 

Con ese propu•ito se elabo1·ti Ltn., li~ta de causales ria neo~tiva d8 
t"l7)Clistt·o cue aparec,.:;in en tc;1s ::i1·t t1 .. ulos l5 v lb d•? ~sta lr.:y. 
r•01·¿.¡ ;;u 111ejot C:l··nnpres10n 1m1pc:;t1·0 <.<. c::nnt1nL1cic1.".ln: 

Cuando e1 Franauici~r1L2: 

l. Inte1·venqa en la adminisrac1dn d~l neqocir1 ele! 1icenciatario . 

.-~. i\:eau1t.>1·.:i. L·• CPsi6n de det"cchos de propiedad 1ntPl12-i::-.tu.:31 
qenerado oar el lícenciatat·io ~n ~01·mo q1~tL1tts. 

3. lmpong~ lirn1tacion~s al liccnciat~1·10 Rn 
investiC]üC'Lón. 

del 

6. P1·ohibic1ón pe;;·· o~wt.e del lic:enci<lt.H"io rh:il uso de tr>cnoloq:La. 

8. Tenga 1c:• a1:xit1ucinn ne d1~51gn~11· el personal or;>rm~nente del 
! i r"<O'f"1("' 1 .; '.~11- i ':'I. 

1(1. FeouiC?1·,;. al lir::enciat:a1·10 la c:t?lebt·dcl6n c1e contt·atos 
e:.:c lusivos de venta o 1·ecn·P.::;entac: ion. 

12. Niequ·~ i~ 1esp0nsabilidad 001· la ~i.alacion 
pr·r:ioil-::dad 1ntelcctu;:;,l de te1·ce1·as. 

11. Na g~r~ntice lJ calirlaci de la tecnolcgia. 

14. T1·c.1ns-f1e1·a tec:nología di:c;ponible en el p.ais. 

d~rec:hos de 

(1·eqalias) desproporcionadas. 

16. Est able:::ca términos J?:~cesi vos de vioenc ia. 



Como se observa. de las_causales_de neqativa de reqistro 
previstas en la Lev. se tenía el -c:lat·o propósito de elimina1· 
C:l..lalauier vent8 ja que pudiet·a tener el oroveedo1· -extranjero en la 
venta de su tecnología a una compañía me):ic:ana. de alguna ·Forma 
c:on la Ley de Transferencia Cl?dió al Reqistro Nacional de 
Tt·ans-ferencia dt~ Tecnologia 1,,. atribur:ión de presentarsli:! ~amo un 
r\>70ociador en +avor del 1 icenc:iatario local. Se presenta en lo'.i 
ülfimos a~os en México una política de desregulación ~ ~pe1·tura 
de lt.\ ec:onoinia. 

El ii r.l!o! EnP.r·o d>OI 1c/G6. Mu::ico .;;L1r:;crtbP. el f\cuerdo Gene1·al 
sobn~ Arancele~ Anuanen:•S v Comercio lGJ'.'1TTJ. l"l.:'ls tarde, el 16 de 
\Ytavo de 19CJC"i, se oubl icó un r<eqlamE-1 nto de l~i. Lev dP lnvero;:;icmes 
Extranje1·as. auG des1·ogi1l~ y facilit~ los t1·21111t~s necp~ar·1os 

cara la inversión de empresas e~~tranjet·~s en el pais, y ül 9 de 
Enero d& 199(1. un r.·cql .. ;mr-into de l.:i Lev de Tecnoloq1,"· en donde SP. 
p1·evén n:.?c;ilas cl.."\r·<.~s p.u·i\ el t·e~Jist1·0 de contr¿~tos •J~ tr~cnoloqia: 

se r~laJan los c1·1te1·ios p1·ovi$~Os en la Ley y se r1~duce la 
facilidad rJiscn:ic1onal qi.•.e i?.s ~L1taridc¡ides ost(,_'nt<ilt on 1:l1.1t·<'l.nte l•JS 
ult1mos a~os en et ~1-ea de• fr·anuuicias. 

Se pL1ede establece1· que 1.Js an:>¿;,s de mayor pn:~oc.:u.pi\c16n ~i¿¡f"~ 
las compa~1~s oue cont~1npl~r·on 0Lo1·0~1 fr·~nqL1tc1as a Méwico. 
durante ía v1nt::.>nc1q de 1;_1 Ley de TecnGloat.ü -fupr·On c~•:o,i s1emp1·e. 
par no (ii?!Cit" Que on todos -LO::'.· ca~.os. l.::;s s.1¡;_1Ltll:'rttes: 

La imposibilidad t1~ p~ctar· en ~l contr·ato un per·iodo de 
v1ar?nc1a 1n3vor a los ciie= aRos. 

- La ~11f 1Lullad de p1·cv~r Pn al contrato la ~acuitad o el 
aerecho de ~1·anquiciant~ pa1·~ inv~t-ti1· en la 
adm1nist1-~tc1ón d~l r.er¡ocin -Ft·-.\nquic1adc:. 

La constante pt·eocuoación de oui:.· la autori dt'.'td considera 
el monto parJ¿or· de 1·egalias. como e:'.cesivo en el 
eJerc1c10 de SLI ~acuitad disc1·ec1onal. 

No obstante. di:> la mene i cin que se ha hecho de 1 a Ley 
anterior. es importante .-neniTesti'll" oi..1e de acuerao al Diario 
Oficial de la Fede1·ación publicado el Jueves 27 de Junio de F~91. 

ésta Lev fue ab1·ogada -.¡ al mismo tiempo se dec1·eto la Ley de 
Fomento y Protección de l-:\ Prnoiedad Industrial qut;c> actualmente 
regul,:i la franquiciC\, v la QL1e a continuación enuncio, 
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3.3 LA LEY DE FOMENTO V PROTECCION DE LA PROPIEDAD INDUSTRIAL. 

Las cin:unstancias r:k::> QLIR en Me;ar:o la 1-n1nquic1a no tenga 
una r-e¡;¡lamentacicin que t:ntable su desar1·0110, hace que se eleve 
el qt·ad1J de concun·enc1a al mercado. cil? ésta modalidad de> 
c1·nducción. administracion y comercial1zaclón~ por lo aue a 
r:ontinuación dar·é a conocer st1 marco legal actual quf-:! ccmst:.ituye 
el apcvo legal d~ ésta ~igura juridica. 

SECFiFTAFi IA DE COMERCIO Y FO~IENTO INDUSTFi'lAL. 

CAPITULO IV. 
De las Licencias v la Transmisión de Derechos. \3t)i 

At·t. 136. El tttular de una ma1·ca reaist1·ada podrá cancedet· 
niediante convenio. 1 icencia dP. 1.1so a una o más personas. con 
relación a todos o algunos Me los productos o servicios a los 
que se apltaue dicha marca. La li~encia d~bet·á ~er inscrita en la 
Secretarie. de Comet·cio y Fomento T11dustri.al l.SECOFT 1p¿H·.:i que 
pueda producir efec~as en oeriui,:io d~ tet·ceros. 

Art. 137. Pat·a insc1·ibir una licencia en la Secretaría bastará 
~ormular la solicitud co1·respondiente en l4JS terminas que fije el 
t·2glamento dtó' Gista Lev. 

t=\rt. l38. La C.::Hic-¿;i\ación de la 1nscr·iµci.on d-::: una licencia 
orocede1·á en los siguientes casns: 

'• Cuando la soliciten conjuntam0nle el t1tula1· de la marca 
v el usu~r~o ~ q1~1en se la haya concea1do la licencia; 

II. Fot· nulidad. caducidad o cancelac1on ael 1·eg1stro ~e 

íf1i:lt"Ca. V 

111. Fot· orden Judicial. 

Art. J.-.Y1. Los t.ii-wUuctos que se '~cnda.n n las servicio~ oue SI? 
01·esten pot· el Ltsuar·io deber~n ser· de la misma cal td.3.d que ios 
~abricados o crestados por el titul~r de la ma1·ca. ~den1ás. cscis 
productos o ei establecimiento en donde se pr-estfuln o contraten 
los spt·v1cia. deberán ind1cat· el nombre del usua1·10 y demás 
datos que prevenga el regl.:\mento de ésta Ley. 
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~rt. 140: 'El usuario _a que _se le_ haY~_-concedido una licencia que 
se encuentre inscrita en -la _Secretarla.: salva estipulación en 
conti-ario. tendrá- la. facultad de ejercitar -las acciones lei;:iales 

·tendient-es··a 'impedir la ·Falsi-ficación. imitación o uso ileg.:11 de 
la mat·ca. como si ~uera su propio titular. 

Art. 141. El uso de la marca por el usuario aue tenga c6ncedida 
licencia inscrita en la Secretaria. se considerará como realizado 
por el titulBr de 1-a m21rca. 

Art. 142. EXISTI¡;A Fi':ANDUIC!f:\. CUANDO CON LA LICENCIA DE USO DE 
UNA MARCA SE TR.Al•SM!TAN COl,OCIMIENTOS TECNICOS O SE PROPORCIONE 
ASISTENCIA TECNICA, F·Af.A QUE LA PERSONA A QUIE~I SE LE CONCEDE 
PUEDA PFODUC1": O VENDEí- BIEl•ES O PRESTAR SERVICIOS OE MANEf':A 
UNIFORME Y COIJ LOS 11ETODOS OPEf':ATJVOS, COl·IERCIALES Y 
ADMINISWATJVOS ESTABLECIDOS POf.: EL TITULAR DE LA MARCA, 
TENDIENTES A MANTENEf.· LA CAL!Df'.\D, PRESTIGIO O IMAGEN DE LOS 
PRODUCT05 O SERVICIOS A LOS QUE ESTA DISTINGUE. 

QUI EN CONCEDA Ul•A Ff':ANQU 1e1 A DEE•Er.·A Pf':OPOr.·c IONAf.• A 
L.A PRETEtJDE CatlCEDER, PREVIAMENTE A LA CELE!lRAC!ON DEL 
RESPECTIVO, LA INFOl;:MACION RELATIVA SOB¡;E El. ESTADO QUE 
El1P¡;ESA. EN LOS TERMINOS QUE ESTABLEZCA EL REGLAMENTO 
LEY. 

QUIEN SE 
CONVENID 

GUARDA SU 
DE ESTA 

F'Ar.:A LA INSCí-'IFC!ON DE LA F¡;,,NQUICIA SERAN APLICABLES A LAS 
DISPOSICIONES DE ESTE CAPITULO. 

Ar·t. 143. Los derechos de una solicitud de 1·eaistro de marca o de 
una mc;xca registrada podr.3n t1·ansmitirse a un~ o varias personas 
en los t.í?rm1r1ws y ccn las t:i::irm.:il id~des que establece la 
legislación com0n. Dicha transmisión de derechos deberá 
inscrib11·se en la Secretaría, de acuerdo a lo establecido en el 
1·egl amento de esti'I Lev. pan\ que pueda producit" efectos en 
nerjuicio de ~et·cero5. 

Art. 144, Cuando se dé la fusirjn de pe1·sonas mo1·ales se entenderá 
OLle e:-:iste Lma transmisión de los derechos sobre mat·cas 
r·eqistradas. salvo estipulacidn en cont1·a1·ia. 

Ar·t. 145. Para ef-ectos de su transmisión. se consideraran ligados 
los r·eqistros de las marcas de un mismo titular. cuando dichas 
marcas sean idénticas y ampa1·en simila1·es productos o servicios, 
o bien sean semeja.ntes en qrado de confusión y se apliquen a los 
mismos o similat·es productos o ser-vicios. 
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Art. J46. Cuando el ·titular de registros d(;o dos o más ma1·cas 
l iqadas~ consi den:? que no -e~: ist i 1-a. c:on-fus i ón en caso de que 
algun~ de el le\s .fuera uti l i :zada por otra persona, para los 
oroduc:tm; o servicios a que se aol ica die:. ha 111t.:wc:a. podrá 
solicitar que sea disuelta la iioa imr:iuesta. La Se:ic:retaría 
resolverá- en definitiva lo qu_e orac:eda. 

Art. 147. Sólo se t·enistt·ará la transmision de marca registrada 
~;obre-= la QLle hc1\1a habido ti·ansmisiones anteriot"es no inscrita-=>. 
deberán mani-festarsB también las inte1·medias. La Secretaria 
inscribirá todas las t1·ansmisiones. 

Art. 148. 
tra.nsmision 

Cuando se 5olicite 
de marca registrada 

la inscripción de 
sobre 1 a que haya 

al9una 
h2bido 

transmisiones ~nter101-es no inscitas. deber~n m~ni·fe~t~1-se 

también las intermedias. La 3ect·~~aria 1n~cr-1bira todas l~s 

transmisiones. 

At·t. 149. No se inscribirá la transmisidn de Ltn registro de marco 
qLte pueda c:ons i cJe1· at·se nulo. Par a este e Fec:t.o ;.;.ntes de i nsc:r i bi ,-
1 a transmisicin se examinará el eHpediente respectivo v s1 se 
f,!nc:uentra comprendido Pi r·egis;to de mat·ca en el caso citado. de 
0Fic10 se inicia1·á el proceoimiento de declat·acidn de nulidad. 

Art. 151). 
J ÍC:t,!ílCÍC.\ 

oúblico. 

Li:"l. Secret.::u-i,; oodr~i ne9a1· L;- 111:::.c1·ipc:1011 d1? L1na 
a t1-.:1nsmisión de derechos ptJr r.=.;-:ont?s d<=::· inten?s 
La Secreta1·ia dabR1·á funoar v motivar debidamente le 

t·•i'5CJluc:irin nrw l.::\ que n1eque L.:\ insct·1ocicin solicit~·d~. To:1111poco 

r•r·:.iced1- .• • ia Jr•sr:t·1pr:1ón de la licencia, cuando en el cr.:inven·:_:, 
1·esQeC:.'t!.-U :-o;~.· e::clL1v¿i e1:oi-esament~::i J¿i •.1plicabilid¿.rJ cl12 es-r.,:i. .~v. 

SlG pe1-J1J1~10 ~e que las o~~~es nueaan ~ometer-sLl ~1 a1·h1tr-~j0 

int~·t·nacianal e~ c~so d8 ~~nFlict~1-

Despué: de dP. las 
fr·anciuicias, est1.!i'.i!.a1·é c.ialr~s san las ni:,rmas de calld<.1i"I y las 
g¿wc.nti3<::. que tienen los ·interesaoos en otor·q.:u· o adqu11·ir un,:. 
franauic_ 1.-:\, 01.1e::; ccins idera tJue e~tof.i ·1:actor;::os s;:in OG" Furiaament al 
impo1·ta.¡c_1¿-, en el plantr?aminet:o de mi i1,,1pst1oacion. 



3.4 EL CDDIGD DE ETlCA DE LA ASOCIACIDN INTERNACIONAL .DE 
FRANQUICIAS. 

Con el .fin de regular las normas de calidad v con-fianza en 
la n:!lacion que se establece ent1·e dos inte1·esados mediante la 
·fn\nquicia. la (-1sociación Inte1·nacioncl de Franquicias. ha creado 
un Código de Etica. l?i cual estudian:- -:i continuuc1ón. 

Los siguientes. ~on los uuntcs bd5icC>$ uu•~ integ1·an dicho 
Codiqa & tr·avés de los cuales =:;r:: propo1·cionan los lineamientos de 
cali~aci. con el ~in de da1· n1~vor abj~tividad ~ m1 investiqacidn 
t1e dec1dido numera1·1os. c:omo s19ue: 

1. i:ü anuncia1· v otm·gd . .t" -f1·anau1c1-:<s o disti· ibL•ciones. un 
miembro debet·á cumpli1· todas las leyes \os regla1nef)Cos 
aolicables y la circular con la o-i"Prta r:le los 111iembros (docum~nto 

en el que se o-frece l;:~ franquic1a) dP.b1::>1"ó estar complet<l. SE.•1-
exacta no pt·esta1-se ~"' maL;\s inter-nretaciones r·especto de l<:' 
inversión del ~ranQuic1atar·10 o dist1·ibuidor. las obliadc1an8e 
del miembt·o v del f1·e.nou1ciatario o dist1·ibuidor v de todos lo5 
hechos mate1·ial~s t"el~tivns a la f1·anquic1a. 

2. Todos lo5 asuntas relacionados con la -t=ranquic1a del 
miembro deberán i1· conten1dos en uno o más convenios escritos. 
los ct1ales estipularán con toda cl~ridad y precisión los términos 
de la relación v los derechos v obligaciones respectivas de las 
partes. 

_., Tadoo:; las miembros deoer"án o;..-:.>l~ccion.:i.r '! "'-ceptar sola a 
3QLteJ 1o=- -franquiciatarios CLIE?. tras una investigilción razonable. 
deniuestren que poseen los canocimientus básicos, 1 n educación. la 
enpe1·iencia, los atributos personales y los recursos -financieros 
neces~r·ios para opera1· el neqacio franauiciado v cumplir las 
obli¡;lac1ones del -f1·anouiciai:a1·io señaiadas en el contrato de 
1-:1·anquic1a v demás documentos relativos al ca.so. i..io se harán 
discrimin~ciones en el oto1·oamiento de las ~rancuicias con base 
en lé! r-a::~. el c.0101·, lt\ l"'..-,liqtOn. e1 pais de origen o el se>:o. 
S1n emban;Jo. esto de nlnguna -Fot·ma prohibe a Ltn +ranquic:iado1· 
otorq,:w -1:rari11qicias a +:1·anqu1ci,-.t¿H·ios oott>nci.:~·les coma oarte de 
urr pi-09ro;icna encaminado a ponm· las .f1·un0Lncias al alcance de 
pi::!rsonas c,:1.i-en"t.es del capital, de la caaac1tación. de la 
e:..:pe1·ienci.o< comerci.oü o de ott~as atributos oue normalmente se 
oicien a los 1-:.1-il.nouicL:.'\tarios ~1 an Ct.\aloL•.ier otr·o orograma de 
etc e ir.mes c=ifirmat ivas adootado pm· 21 .,-:t"anq1.11e1ado1·. 

4. Un miemb1·0 d~berá bt·inctar una asesr;wia razonable a SLlS 
.f.ranqLt1ciata1·ios o distr1buirlon~s en una fo1·ma congruente con su 
•::ontrato de fr<:1nquic:ia. 



5. La h.1sticia debet·-.i.. c~:::ir··act.eriz.:11· Le.dos los tt·atos e>ntn~ un 
miembro v- sus -r1-anqucintat·tos. Un mii:'ml11·0 det:iei-J emprender todo 
esf1..1erzo de bllena fP. par-a resolve1· 1 ·:\S 01..1e las v 1 as ciuen=! l las con 
su:: t-1·ancn.liciata1·io: disl1·ib1..11dn1·es por mP.dio a~ un=. 
comunicac1on o una neqo,-:iacton dit·ect::1. Hast-. .:.i i:iondFJ ~;en 

1-~-::onabli:>fll'~rrte apropiado v cie acue1·do con las c:ir-cu.ns'tancias. 11n 
rniembt'CI r:i~h?rá nat11:1,:::a~· v oi=r·'i:"ci;ir 1.mA ooor·tunoi8d 1·a;:::anaole O·Jl'.3 
resolv.::r 1..1na inF1·acc1cin 2 S\..' relclcitiri com:.1·act1..1;:i1. 

t>. Ninaun m11=.•mbn.:i d~b;;;-1·a inm1sc1..1irse en ttn sistema 
de '1!fc;trib1..trir1n. 1mM p11·é\m1n0 PS u.n sisterna segun el 
e~PEWa que la cc11nPi:--:>no:.ación -futura del compr·<-1dm· s2 l.1,:1sA 
en el r~clutan11ento d9 nuevos par-tic1pantes 1nás ou~ en 
ae ~woduct•"JS o sar·vicio;.. 

p1r·¿¡mide.l 
c:ual se 

ante toda 
la venta 

Desoués de habm· anali::ado 1'-'l BSpf-?ct.c1 leq~,] di? las 
Ft-.3.nC11..tic:1as de este ci.lp1t.L1lo pr·e1c2d1" ,:i d~u- una bt·c~ve conclt.1sidn 
d~l cont1·cü.o de f"r·anquici¿\5, OLte ·"."'.'~ lr1 base lea.;..l del si~:;temA de 
Ft·anouicias. 

El contrato es la bas1~ lt1qal nar·d la relacio11 oxistentt? en 
el sistema de F1·anquicias que debe cubr11· todos los aspectos del 
npqacio ~ranqL1iciado v deF1ni1· los derechos y obligaciones tanto 
del ~ranauici~nt~ como del ~r~n~ 1~jc1ata1·10. 

- Otr.wo=1.nnento del uso de lei m;;1.n:a. 

serv1c1as. 
- Entn:~na1r.iento oar·a l¿i r:1c.e1·c•c1rin drd negociCl. 
- Apova en el inicio de laE opet·er1ones. 
- Apoyo ~n el estahlec:imti<!nr..-1 e inst:.\ .. •cü".lr:o;::,. 
- F'rovi:>er de los m.~r,1..1ales te C'D·:>rac i cin. 
- D.-:?-1::in1c.ion dP ios sistr?m.::1s ·i:inc.ncicrns .. 

1;s1s't.encld >-21, lo~ pr·.:_itiiem,=.s d~ \r.•r:-<3l1;-.~c1or •• 
- ~\ercedotecn1a y publicid2d. 

¡:·m· contr<.mat·te E~l contrato d&berá definir· las pa1·2mF..'tr-os da 
.=1ctu~c:idn del fr·anqu1ciat.:\r·io establecienoo la•;; ,-,iauiuntes 
obljoaciones bási~es: 

Qué puedE"--: v qué no out~de n€"!•JOciei.t· o set· vendido. 

- Conf1.dencial1d.:;d ·::w.P. envuelva 21 01·aceso de o~·od1..1cción, 
c:amet-ciali:!.ac.irio y li' vent-=' .:-•~-;1 corno lf.I ;::,'.ii·rnula del 
nrach.1c.tG, 



- Patrones de dese1noer\u aue observen la c:al idad de los 
productos o el servicio. 

Utilizacidn de la publicidad. propaqanda o promocidn 
ins-c. i tucíona 1. 

- Utilización d~ instnlaciones y eQuipo autoriz.ados y 
p1·evi·amente pr·obados. 

~1- pago d8 las l"~q,;li.i.J.-:; i\cr;:wdada.s. cor el uso ae ia marca 
y la rnc~odologia d~ operación del ~ranqu1ciante. 

Como en r..:u~1lau1e1· cuntr·ato debet·á t:ambien especi·fica1·se: 

- El periodo de-1 mismo. 
- Las cond1ciones para su renovación. 
- Las condir:iones pot· las cuaies se puede rescindir el 

eo:inti· ¿¡to. 

Adicionalmente el 1=t·¿mquir.:iatar·jo pr·opietario de un 
csta.bleci1n1ento comer·cial debe1·~ condic1onar preferencialmente la 
venta del neqocio al r:n.\nquiciante en caso de muerte o retiro del 
negoc10. Mismo que r?-fectuadil. la compra deberá asLtmir el control 
sobre la venta de modo aul.~ qat·antice ci.1 nuevo ft·anquiciatat·io la 
existencia de un cont1·ol y ést:e cumpla con todos los n~Qúisitos 

e>:iq idos. 
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CAPITULO CUARTO. 
VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS FRANQUICIAS. 

El otoroamiento de f1·anqt11cias pei·mitc a comnaííi'"1.s 
ampi1-:u-se cnn rapide::! as-.. cu1nc. l1nanr.:1<'\t- 1.•.n<l_ pa1-t8 de:.> ese 
c1·ecimiento con dinero dE• te1·c1.;o1·os. Como n1naun ot1·0. este 
sist~ma de mercadotecni~ or·wµcwctona al p1·or.u. 0na1·io del n<=Qocio 
los no-cursos necesaricis pa1·,01 e:1p'O\ndit·lc1 a ,_.r1 t itmo aue de ot1·a 
mane1 a le seria imposible ¿1lcBn::ar. sin e1nt1cn-~1,::1. este <;:,tSt':.•mC\ 
tien"? también sus de!;:.ventajas. tales como:. mr:tvo1· or;:..ao dL~ 
e:·:posición a l;;ls demanCl.:\S j1Hiii:iales. r~stt .. ü.::cione$ en ct1anto 
precic1s v rnr::_.rcada. 1·e1acior.es z. L."-rgo ol~::o con emp1·es,:w1os dt: 
di~ícil trato. etc. 

Es lo anterio1· obje~o d~ url estttMio más cro~undo el c1Jal 
continuación e:{ponoo en este caoítulo. 

4.1 VENTAJAS DE LAS FRANQUICIAS. 

Es imooi-tanT:e qur~ el Futui·o F1·anquiciata1·io se plantee 
c.;eriamente los bene-f1c:ios e inconvenientes de cualquier 
~r·anouicia. dec11·. del sistema de comerciali:ac1ón al que 
or·etende acoqer-:oe p1.1125 le s12rá ma~ FAcil en LLna segunda etap~ 

escoger sobn~ 1.o; ílli3Yor o mc.>nor convenü . .:.ncia para selecc1on.:i.r un.:i. 
detet·m1r\8da f1·anauici·~. 

Las siqLtl'~ntes pi .. tnt:f.'5 son los Factores bt.sicos Pc-,1·a 
rletr.-1·min;;1· lm; bt:-net=ic1os qu(;> tt«-•e con~,igo 1<:1 elE2cc:i6n de una 
(r-s.nl"lll l;:: l ~, 

4.1.1 CRECIMIENTO Y DESARROLLO. 

El. atorqamiento de F1·anquicies pe1·rnJte a lo~ r1egoc1os crecer 
con rnt,yor 1·.J.p111F:;:_ qup (i;... c:1 . .1<.1lquieY ot1·'°' mc-.nera v en eso radica SLI 
mayo1 t·ec.:cn11pen;,o. C:.:;:.:.i·.o ::1·~,r-c1n.;.>. e.le r:0n1•=-r·1~1ali:"ar::l(1n OJ~rrni.t.e a l~~. 

Comoo:1ñ1.~s. pequeii<:.15 i::~-:p?.n1111·:,e m4.s al l<.• (je sus rnp1·ce1.r:las locales .., 
r·e¡;lionales. Con-viert<:"~ en ,_¡1qant.:::s 01 comoa1.í:i.a5 de t;.i111,;<río mediano. 
El atot·9~m10nto d~ f1·?nauiciGs es un m~d10 comp1·oca~u para crecer 
al •Ju<? f.Jor::us si 5tern"'$ dt=-" fh?qoc ios o u e den equ ipst· 31· ;::.e. 

Impor-tr:\ntes eJPct.lt:_ivos con;;itle1·an quf_' le• o:~pansicin e-s una de 
l~s prin~ip~les venta1~s del otorgamiento de frenquicjas. ya que 
e~~e br·1n1~ a l~s comp~~iasl95 her1·am1ent8s le~it1mas oa1·~ el 
c1-r•c:im1er~t13 v el desa1·1-ollo del nraocio: i~s cuot~s i11ict~l~s nor 
-fr;;.nq•.11r.1,:. 9enf:t·¿on ingresos que p1Ji-:_.den 1·egt-~5<11-so ~1 ]:• mat1·i;: de 
l~ ~r·~r~·Jici~ emplPa1·se 001·~ 1nversidn. dive1·sificac1dn, 



1nen:adotecnia. oublicidad. investigación v desan-ollo. y otras 
;:unciones más esenciales para el F.!:dto en los mercados de hoy. Al 
transferi~ los costos de la ~xpansión a los ~1-anauiciatarias. es 
posible utilizat· el c.oi.oital propio en nuevas inversiones o 
desatToila di?l negocio. Por medio del sistema de fnmouicias el 
crer..1m1ento se autogene1·a. es dec:.11·. és"te se gP-ne1·a en si mismo 
\SU oropio crecimiento). 

El c:recinnento es i::l an:!uelo OL\e atrae a muchos pE:;?QUeños 
prooietarios de neqoc1os a otoroar· franquicias. v al.in este 
sistema tii=ne otras Ventajas igualr~1ente ./aliosas. 

4.1.Z MANO DE OBRA COMPROMETIDA Y LEAL. 

El otorq~m1ento de franquicias es una f61-mula para atraer 
personas corooetentes v Pntusistas a la organización. 

Los ft·anqu1ciata1-ios 1·ep1·esentan una fuei-=a de tt"dbajo leal 
v comprometitJF.i. Su invP.rsidn no sólo es en dinero. sino también 
~n arna~ prop10 v orgullo. Ted1-icamente. puede obse1·varse en los 
.f1·anquiciata1·ios L\fl¿"I rnavor d1spos1ciOn que en ios empleados. 
paqados en cuanto a invertir tiempo y el trabajo necesarios para 
triunf¿:11·. El otor-gamiento de .¡:¡-a.nauicii:i.s att-ae 9EH-entes mas 
competer1tes y ci1idadosos, pues s1ent~n trabaJar en un negocio 
p1·op10. 

Para alqL1nas comp,-:1f\ías. el c0rnpromiso del -franquiciatario ha 
inc} inado l;:; b.;:1la.,:::a en ·t:avo1· de c·l otrogamiento de franquicias. 
Los bancos se muestran ac:ces1bie~ ~n ~l oto1-q"1miento di? préstamos 
nec?sa1-1os oa1·a amoliat- el neqocio. sin embar·go. la idea es 
continua1· oto1·gando fr"'\11ouicids, ya que Jparte del capital OLte 
ésto nos gene1·a. el s1s'L!?ma apurta mano de obra comprometida y 
leal que no es f'.ác 1 l c->ncontrat· e:.>n el me1-cado. Por ejemplo. si se 
contt-ata1·á a un Joven muv tw11 lconte po1- un· svJario moderado pa1·a 
administrar una tienda. oer·o si '"l~1uien le ofrecier-e un sueldo 
mayo1· para que administr·e otra tienda cerca del negocio antet·io1-
v aun dent1·0 del mismn ~Pntro co1nerc1al. el duPRo no tendria más 
3lter·nativc; qL•e vet·lo partu·. sin embargo. en el caso de la 
framJu1c1e; en (JUt~ so? les permite oarticip¿ir en la~·acción y sen­
dueño del negocio. entcmces ese muchacho se sentit·la compr·ometido 
con el due~o v ~011 la compañia. 

Este tipo de dedicación libe1-a al franquiciado de muchas 
resoonsabilid.:;des de supe1-vision di.1-ecta y disminuye los costos 
de administ1-~ción. A r1iv~l local. los f1·anquiciata1-ios son los 
jefe-r; v se 1::.>nc<:wqan de mantener- b2\jo control a los empleadas dr=l 
negoc10. T,_:imbién resuelven problernc.ls tr·iviales aue tanto tiempo 
ouitan v que al dueRo le costa1·ian mano de obra y dinero. Los 
ft·.::.nquici<o1ta1·1os 'l:ienen que enfrentar problemas y toma1· 
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decisiones de fundamental impor-tancia, tales c:omo inventarios. 
problemas con el personal, dudas sobt·e publicidad y 
mercadotecnía. oreocupaciones por las relaciones con los 
c:l ientes. apLtt"OS c:on el fl1.1jo de r:aja v di lemas respecto la 
Pl"OQramación de las entreoas de me1·canc1a. Como -frannujciadot· 
ten~rá la labor de establee;,. ooliticas que le avuden a resoiv~t­
problemas y a ofr·ecet· procPdlmientos eficaces de? operar.ión v 
merc:adotecnt a, e onse Jos. ot-e<;;upuestos. nuevo~; pt·oduc:tos 
servic:1os. La SLIDl?t"Visicin dit·ec:ta en manos de las 
~1-anquiciatarios. 

4.1.3 SATISFACCION PERSONAL. 

La .f'1·anqu1cia es empn.~sa comercial ¿¡ltamente 
satis-f-actor1a. Repr·odLic:ir una v otra ve:: un negocio a nivel 
reqional o nacional. signif=ica que la Siitis-Facción personal es 
un factor dei-1vC1do de la franquicia. 

Un sistema de franauicias que ha alcan::ado el é1nto ~cilo 

evidencia que su 01-oducto o set-vicio satisf=ace una neces1dad real 
del mercado y que puede 11.::unar la atención, el 1nte1·és y el 
dinero del publico. 

la comu11id~u ~moresai-1al acoqe custosamente a las cersQnas 
con ~1sicin v osad1a aue logran 1-e~li~ar su éxito y o~recet·lo a 
otr-o!:i a t.t·¿wes del otorgami1o,nt.o de ·ft·anciuictas. Pet"!J no se t1-~ta 

únicamente de satis~acción personal. El amor p1·op10 sólo surge 
UEntro de uno mismo. ves en este sont1do que }.3s Franquicias 
vuelven a desPmp~~~¡- un papel e::clusivo. ''La oa1·ce mas 
sat.is1:~H:to1·ia del ot{j1·gamiento de f-1·anou1cia~ consiste en 
observ~r 1~ tr~n~f~rm;.ririn au~ ~u~rp~ ]ns ~1-~nqt•i~iat~1-ios. Al 
01-inc1pio se muestr~r1 ilPnos cie ~ud~s·· seiial~ Les Char1n d~ 
Docktr.w Pet Center v ..-i11t·pgr~: ''r:<:)mo ,:;.pen'-'15 c•_1bt·en sus castas 
-~ient8n cama s;i el mundo se lP.s vtni~sG ~nc:1ma 'f se les nota en 

MP~t-iencia. Deambulan con los ncrnbro~ caiuos v con la 1ni1·ada 
ODC'C·:t. Es la 0tJCH:a dificil de 18":; Ut"UPtl"-IS. t', de pr·CJnto. SL•t-=n:-n 
una me'tamor1-D~~i::::. Las t-:ranquic1.Ht<:11·10,:~ Pmo10::.:.~n <C1 d1i=:r1-utat· c:l 
sc:1bor del ó;, i to, se les ve más an1m.:11Jp;:; v qcit·bosos. En vispe1-.o\s 
dt:- 109t"at· e-1 E'~'.ito. ffiLlE.'Stt·an más c:on·t-inn;:: .. -, y c:.•:'•Jlll"lciad en S1 

n1is¡nos. Es u11a exper·1encia sumamente emocionan~~ y q1-at1~icante.'' 

Propri-cionar- a las personas los medios pat·a qu-:-: tt·1unfen. 
bir·ndarles una ooartunidad y mojora1· 5U!:i _cond1i::i011t:."'5 de vida son 
elementos íntimamente 1 igados dentro del ot·oce~rn de las 

J.:-;;J..l f_r_§1_119...1:1j_ciasi. Y..~.ftj:.ai~s y º-~-=i!':_entaj~ _q_~ 2~.1 [_di.tot::.Lª-..l 
L.JJ!!.!:.\li.ª-.!... ~--SJ.~..1.. f3.°l;.§'Y'..~.!J .~ Y. t!ª-i;,_uskv . .L G._1:_!>_99_r_y__._ •.')D · l_9_?_1 __ ._ 
E:.~_r_]_~ .U.iL·. 
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franoui_cias. El Tranquiciador desempeña Lm papel preponderante. e 
íntégral en la Vida de los demás se verá estrechamente vinculado 
a sus f'.ranquic:iatarios des.de el p1·inc:ipio~ abervará como luc:han 
para sal ir adelante con éxito y can el los trabajará y go=.ará de 
sus triunfos. El oto1·gamienta dG ft·anoLticias ci-ea una familia 
numerosa. Como cabe:=a de familia el franquiciador sentirá 1« 
misma preocupación. ot·gullo e intet·és aue cualquier padi-e. 

4.1.4 GRUPO DE TALENTOS. 

Este gr-upo de talentos s~ fa1·ma con las Franquicitarios, 
cuyo triunfo denend~--' de la creatividad v la imag1nacion. Los 
franouiciatar-ios n:!pn:=•sentan un'-" -fuente inagotable de ideas v 
opiniones. 

Al <Jumentar el número de socios. de establecimientos y de 
tiendas. U5ted adquie1·e la vis1on y la pt·evision de empresarios 
que compat·ten muchas dA las mism¿ts metas. Los Fr-anquiciadores 
exitosos son aquellos que 1·ec:oge11 las ideas creativas y 1·entables 
de su<;;; Franqu1c:iatar1os lc1s a-finan y sistemati:=an y después las 
comun1c~n al sistama en su totalidad. 

Un sistema de f1-~nau1ci~s lP o~i-mite compa1·ti1· los talentos 
y las energ1i:\S de un 9r-L1po de persun;..s dispO:'lres y r.ompetentl2s: un 
recurso y una v~·,•ntd.i3 estr·at:1:.'!gic¿-1 QUl' <Eu compañia nunca ·padria 
tener por sí sola. Como ,.-:r-.:H1quic1ada1· • es su respon!iabU idad 
capitali:::cu- este uc:tivo. motivando ·1 alentando a sus 
ft·anquic 1 atar· ios p.:1ra que i dto>nt i F i quc•r1 l<.1.s nuevas oportunidades 
de mercado v l<O\s e.f1cienci.:i~ opp1-'-11.:ivc1s y despu1~s abriendo los 
canales de comunicación. 

Los bo1et1nes. ios ml";"111or·a11Ue1. lus seminarios y l.:i.s 
con-fe1-enc1as son 1m~a1as qL1e pueden emplea1·se paro difundit" las 
politir.:i"•"'"' y las not.1c1¿1=• de l.:. c.omp.;Jñia. Cuando los 
f1·anquic1atarics 1091-an cnmp1·cnde1- la importancia de 
apat·taciones. a menudo se muest1·an m~s dispuestos a compartir sus 
expe~·iencias Q idei•S con los dem~s f1·anqu1ciatarion. 

Los t:.>lenl-no;:; combinados de los Franauiciatcn-ios de un 
sistema con~orman 1Jn recurso mL'Y ~alioso y oode1·osa. 

4.1.5 DISEMINACION DE LOS RIESGOS. 

Para cada nueva tienda o Llnidad que una compañía quie1·a 
-ab1-ir h.:;.c:e f21lta nue invie1·ta recursos financie1·os y humanas. Y 
con esa inversión viene un cwada de riesgo. En caso de fracasar. 
la comcañia s~ arr1esqa ~ pe1·det· tiempo. energia~ dinero y 
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oarticipación en 81 merco.da. sin habla1· de las demás 
resoons-:.1bi l i dades del c.:.1so si 1 <'l unidad -fr~cc.sa usted. se9ui1·c.i. 
siendo r·esoonsable de la rer1+.a. ae las dc~udas c:ontraidas par·a 
echar a and~·u- la uni.d.:.,d y Clt> lc:.1~ tlem;J.s c:ostos que se9u1t·an 
mermando los recLtrsos de capital di:? la comndñía a1:m desoué!s de 
c~rt-ada la unidad. En cambio, en una comp~~ia de franquicias el 
t·iesao del fr.;:1nqL1ic.1.:.\dor disminuye P.not·1n1o>m1,:_.nte. parqup lt:is 
ft·c:n1Quíc1ata1·ios cargar. con el lü(, 'l. d~ ic•S 1·e:::.ponsAb1l1daoes 
FiniHKier-as cl!i' cada nuPva un1qaci. Cos t·r¿Hl(~L·ir~i"'·t~'\riaü finnan los 
r:ontt·ato::.; de art·endamíento di? sus lo.::.:•: e5 ·: son 1 espon5abi es ante 
,·;1.,5 dt·t·endc.\dcwos. El loo:; cot·r-!Ó'fl ':·::-•n lo-:; dt'>sembolso~;, oor· 
inventi\l'ios. t~1:!111odelac11)n, or·c.mc.c1 ~1n pw1 lnau9u.-ac1on. 
contratación lle Dt-:>r·~on.:_:1.l ·-1 dem~"s co<;;;l:o".., de• ar·t-~HlQU~. 

Ol? esa mane1·a .• si el negocio ouieb1-¿:¡.. sus ~c:i-ePnores 
pociran ir·se en (:(inti·¿ del fr·¿1.r11:1uii:1::id.:ir·. El 1:r<1nqulr !.Jdor no 
tiene la 1ods m1n1ma n.:>pponsabi ltdad f1n.;1ric1e1-.~ s1 el 
Fr~nqu1cii\l'.,~rio ouiebr<.1, 

Tomi::>rnos pn1· e.1emplo LH"1a -ft .. i1nc1uic1c:i d!-1 "hcit doqs". En caso de 
que una de sus unidades .f1·ar:d~ar-a. el frt.,nquiciü.dor· cerdEc>r·:ia 
pa.rtic:ipacidn en el mc=ircado y una par·te rlf.' sus n?qalias, C)2) stn 
embdrgo. el vc:.lor- de ti>.les c:onc:eptoi:;; t.i:nd1·1a que S{.~1- m1n1mo 
puesto nue li't nu1cbra ele d1ch01 unid~d St~ debe1·i.~. c.1ntc toe.Ju, ¿1 
aue no nub1·1a 100!·~.do consegu11· c:i1erites e ing1·e~~o~ no1 ventas. 
Por st1 oarte. el ~r~nou1~ia1ja1· po~r-1i! volvvr ver1d~r H5~ 

localid~o o ter1·itor·io y cobt·ar- nL1010~ det·echos iniciales pot· 
t~ranqui.::¡~~ ~1 nuevo i-r.:-.11a1dc:10\ta1·10. ,.. 51 r~sto ultimo t:uv1c1·¿, 
~;;ita rG~~pe1·a1·ía c:nr1 c1·ec!!S lA part1cipac1or1 del ma1·cbdo 81 
m"'4.yor valL1men de ..r.:•qt_·O'.', uur-1•:?t'a1·ia fl\d',-ti1·e::, ,·.,.;q<-1.J.1.·1~;. F'oi- lo c.~1nto. 

·;\l t1·an~;;t:er·Jr F.·l r·1E·s90 di_,_, l .. «; un;·--:l~dr:f:: intl,-.1i\l'.i.=ole~; los 
-f1·anqui..: 1.::-1t¿·t·iü~> •. -~ ,-1 ·O\lll1Ltic1.:.1<:'io1· Cl'=•-~1 ur •.. ~ s1t.u~1,.:1on dt-;.> t.riun1-:-o 
V-':"1 q1Jf:' <.1is1111nl.tv~ s-,L' r·espons.:;b:l1r:l;;-,ci ,:¡¿.;·, .. nr.l•··1? :1p1·0 :·,111 que 
Pll:'1"dL' ::-,u nor~.:in,.:-1,<l dt:; c-tec1,111eri~·.1 v ,_.,.-·p¿.¡1·,,,,~·Jr<. =v·rG h;:i.v r-.1-:•:ini:::•<::i 
par·a .-"~''·-·1dc.: •. t'id.-:-111.:··.;., '°'i . .,._,1,, f, ·;-1:n..'1CI•·--,...,-~.,, r:'lnr:ci f>t:1cos 
se"·'" mr~r ;o-q l:lt-ob1t:m01~ l1;'(h1lp,, "-'~ 1-ci¡,,-3n'._.:--1- l,_1 1·nt¿ir:1 {.n -~.-;- \<-'':' 

1~ út• t•tc:!~l l ~· 

',;Ó10 

•<:. r:¡.:1·r1ct10S' l'1t-.:.lc .. -l"''" ,,.-'.,.- ~[,_.'1.~(\I·:•~. ;!i> •~1· ... ~nqu,•::l~"-.. 
vent :• ,¡,_- u¡;, •.1n1._:-1t"J i-r_~-1r.nu.1··• ;:,Di- .~~··Jl.lnn;1 

L1n.::• Ol)C i i,n '.'J ,:o.r:·1·~ t-l"C:iS • : .-.. -·.,.-,e, ;J.:o· 

t.H· tm·~.1 1· ,-t·,_~nc: · 1 el ¿i.i_ zu i ,-, 
~t-.:ISP~·c~.Oo!" :-,1• ,:,-.::0'\rjL_lt< J .... 

tr·ar-:> c:cn1::=1a•:• •;i··'ó·-- ,r·dc 

1 ni:at.1¿1.;, .:i,:;.:1 •J·" 0:.>'3tf· .1 l t_ '1 mu f.i.,-.r.) 

r¡ Cl8Stio1c. d~ lo~ fr~nqu1~1~ta1·1ns ~~lo 

V h.::ist ¡ ¡ J d.•r:l '"·'H"A e L ~; t<:~lt'1TI~ dr::: 
f-t·anau1.-.:~ ... s. ;:-·u1 1.~ Jljt·, los 1 •nn1•1.- .-.t.,_1r1oco :-1_ .. :nt·'ln o:on s141 
ot·opio -:;i3t.8n1a ;_n1:.'.1nn:tl ,_,\:> comuni• ~.:1on~:'·'· Si t:ur~¡-L, :. ·=nri,¡:.1 ,:i, dr:-
Ltne\ .¡:1·..-:·.11q1.11c l•:t r-"11 ü11·rnlnc:ili.:1n1, ¡;1·onto s~"-,,- lc1n 1C:)5 

~r¿1nat11c:.1d.t.ar ~CJ<; de 8c1~tar1, ['• . .1l;t.;. 1 f¡;:;.lt1mo•·12, FPr•J nuroC.C1 d•?Jc>.r, 

•.¿~ntf\...i~7, 
fil.'.~::':_~_Q 
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de ayudar a un -ft·anquic:iatario en apuros; brindándole el tiempo 
adicional que algunos necesitan para salir adelante y habrá 
fomentado el éxito de dos personas: iEl de su f'1·anquiciatario y 
el suyo propioi 

4.1.6 PUBLICIDAD AMPLIA V GLOBAL. 

El público r8~1be tal cantidad de oublicidad en prensa. 
radio v televisión uue e: iste la tendencia a olvidar que alguien 
paga cada uno de P.sos men:;aJes. Causar una impt·esi6n en los 
clientes cuestci rhne1·0. Hacü f¿:i,lt.;i llegar a decenas de millones 
de personas .:1ue t:'st:,:•n en sus C.D.sas. habla1· con claridad y en 
fat·ma c::onvi.ncente con su-ficiente T1·ücuenci¿1 para que los 
cons1..tmidores emn1ecen O.\ t·e1:onoc.e1· su pradu•=to o servici.o. Un 
minuto de t10mpo Pn telav1sión cuesta millones de pesos. Y con 
todo esto iSólo un3 íH~q 1.teñ<1 pa1·te del 0ud1tor-10 ootenc1al n?cihP 
sLt mensaje i. 

Una ve:: que hBY"' c¿:¡.pf:ado su aten.-:1on. debe inTarmarlos 
acere.a de s1..1 product.c,: QW?! es como se emplea y por que es mejor· 
que el de sus comoetidores. No basta c1·eat· canc1encia~ también 
hil'/ oue ·Fcimentar un"' u1·0F.~nci.o\ que orovooue en lo~ consumido1·es el 
desoo d•.~ actuar. f:·a1·,3 cre¿H· un CJltsto. p1·ovoca1r un deseo o 
sat isf-ac01· L' na ni:.1ces l dc~d son neci:::sar i os pt·o~ 1·amas Dub l ic i ta1· 1os 
como letos. C:Ltyo a le anee sea genet·al, su cobert.u1·a carnp leta y que 
siempre son sumamentt:> ca1·os. No.-rnalmente, las compañlas dit·i9en 
:=u publicidad ciertos aL1ditc;rios corH:reto~. De ahi que la 
+r·ec:L1enc1a sea i1npot·tante pc11·a r-efo1·:at· el mensaJe riel 
a.nunciante. lo que r::1ument,:< sustancicilmenb'} i::-1 costo. 

Y les m12d1os or.itat.ivos a lws quP se put?dt:' 1·ecLt1Tit· no 
s1e111nre son b.:1rat•J'=i, s1nu oor· o:~t contr.;1.r·io s>:Jn co.,;losos. 

4.1.7 COMPENDIO DE TODOS LOS ASPECTOS POSITIVOS. 

1.-:1 .::it•:i!·q.¡;mi.:·nto d'..:> 1-=t·¿i.noi11c1.:1::; puede c1-0u· lugar al 
cr·ecir.11cnto 1·~a1r:in-:.,·, n n= ... -:11:.•1c.1. t:-:o;t:p ;;1st.emll de come1·ci.alización 
atrae el cooit~l a0 t~1·c81·0~ ~··· como una mano a& obra leal Y 
compromet1d~. Todo ~sta Pdr~t:1~ ser· sumamente gt·ati~icante y 
benéfico con ia difusión en ar·p,·rsa v televisión a que dan pie los 
01·ogt·amas publ 11:ita1·ios ae l.Js -F1·;;:1nquicias. E:tisten sin embat·go_, 
cip1--ros 9.5pect:r:is; negativos dent1·0 df,? ést'= sist12m¿i. de 
ccm~1·ci~li=aci6n. a los cuales tn~ eníocar0 a contir1uac1dn. 



4.2 DESVENTAJAS DE LAS FRANQUICIAS 

Es una_ t"E::!alid:'\d ciu~y los franquiciadon'!s Ql.U:! quieren triun·fat· 
deben -estudiar. P-n-Fnrntar v f.?SPEffci.r. Es algo QUR toma un poco de 
:i~moo v o:JbJ i.q,;i. a t'1?ali::~1.r ciertoc,; d0s;:;mbalsos, pero su 
n:-ve li.~C: 1 on y su cump l i,11.;.t:<nto no t 1 enen por qué abscw ber ni mue: no 
·r.1empo, ni rnL1cho din~1-~1. ::=.i se -=.·s sincl~t-o c-!n el compromiso can 
los franqu1~iata1·1os, ne so tiene uno pat· Otte pr~ocupar oor las 
leves sobre franQLllt:L:is. 5on lf.."ls ·Ft·anquic:iadores Faltos de 
escrúpulo~ ou1enes deben pt-F.OCL\t::•arse. 

Los siquientes puntos son los f.-<ctores b ... i.sicos pa1·a 
determinar las desventajas que t1·ae consigo la elección de una 
ft•anouicii:l.. 

4.2.1 LEGISLACION: HISTORIA E IMPACTO. 

El otot·qamiento de ~~ar1~uicias deben r·ealizarse en Ltna era 
de cret:iente n:~alamerii·o.\c1cin. Muchos de los artistas de las 
i;ianancias rápidds. 11ue hac:i.on pn~sa de los -fi-anquic1atarios 
iílCOf\SCienteS, han huido Cl 'O'}~lr>n '=:'n l<?'\ r.:<CU-CE'l. (\CtUi.~lmente. el 
otrn-9.:-.m1ento de: Franquicias est..=i reglamentado pcwa bene.fic10 del 
01.thli.co, para c01T1pr1=ndi--1- a qu~ m·ado i lea.3ban ln•:; abusos volvamos 
<-i ~¿.. dc>cad.::i df.' los i:\ÍÍ0S: de ÍSi:.1:1 o?[JOC.:\ l?M-fJLlP. la histot·ia de las 
ft·~nquici~s asoiab~ al oai5. ~·n1· Eiemnlc;''qane ·~ !t)(t d1i!Ar·es ~ la 
s1-2man.:. i~"'''"" '-'l ic-.:lc ~(? ::;•_• ·11d ¡,;;.-, . .,...:;~· 111illnnM1·10 en sólo s1,~·1s 

m;;;-ses". p1·cH11~-:lian ~0°,; F~·¿1.na1 1.:c:13i:_;_1 r·l--~'-: 11otP.nc1C\lf-'S ,'\lnt1nos 
_:-f"n.•ncios d~-" li.•.::; '".. . . P~T·-:::'!:"l 0·11 -,1---. 

1:-:~t.::<do::- Unido.:;, t•· ,:,¿-. e,:_.,· •b v1·,-·r:.11:1,~ clE· los en1~"·,;-:1miF.!ntos' 

;~oc 1·tL\~··•d~,d1,.,- ··!1•.IL• ic¡;,s;-. 

dt:.· ..:;portur1d·,,_:!;::;, .jp .;·r · . .-,.1111.-, ;;c.;:, ¿,[.:;un¿,:;, ~(:<llt.tm¿.::-, -~· nl~1-2€ menos 
CL"ln·fiabl'2'-'· Lku:::.:.1-:..; L· 111;:--1::; r-;J.Jt\Jt lé.l f:·,-~riulijL Lii f!_!,~> i<) df"' 
(•!1nnep1:-¿_n-}1~; rr·ii.'?d Ci·,_:...::1··10,·r •• OLt;• f=t·acaSC• """~r·. f~.:.;t:r·enitosamcn.:e que 

di ti lLIC¡.?,l ~. 1~1 •?'. rn·-~:-=--~·<oJn d•.; dr1r.;co.ll<:>h¡-.::-, '.:i11TF--rr_i.e_l, / •JO iqLL;<\ •T)Ddü 
dio tod~ \•.r-..:< ~-;(~1·1·? ae l:!S•'J'.ct·m::;s f1 ;:1•.1•.iuiL-'nto;; que -::;Olo 

entt"Pq.--d~ian ::ou1~~•1os ''"-'no'::. D1_1i-ani:.>:-> ~ 1 qun l: 1efii::.10, f-' l •:Jtoi-g¿_\m1en-r:<::) de 
f•·,_~nai.·.!ci.~s se con·.1J1-ti6 é.'fl un tc·1 r·E-nn i.1~ VG·r·~--3S rJe .:1lt;:. ort..-~~tdn 

.j~"] Ql"dt:i€'SC13 0~c1ge1·~1~I·.<·::; d'°:' lí1Q1·~50S ili1nit<:.--.,.jo~: C,'"111)•:•11".· de 
ir1ve1-~10n~s t1·1-1$or1~s. 
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El p1·oolema ;:lió luoar a demandas cada ve:! más numerosas para 
que inte1·vin1era el 9ob.ie1·no por medio de reglamentos. 

C.5.1 i-fornia füe el ot"imet· e:ii:ado en on.~star atención a esas 
e1d9encias. en 1970 promulgó la. pr·imera ley en el país sobre 
inversionF?s en i-=r·anauicias. ñ o.:istir· de 12ntonce:, tod~ compañia 
aue deseara vender fr·~nouicins deh~a reaistt·a1·se an~es de o~recet· 
o vendet· SLIS ·Franquicias en Cali·fornia .:-1 8 sus r·esidentes. e 
imponi::i L1n perlodi:-i de 1·Rcllper~c1ón antes de qLIP. pudiese cerrarse 
Lm&. ·venta. También coligaba a los .f1·anq11i 1:iadc.ire$ .:'l. entreoar a 
los PL'1Sibl2s fr.?o.nou1c1ata1·1os un<) r:oo1.:- del contrat~ de 
franmJici.a. otr·a de sus estados financieros m:is recientes y una 
m.:\s de} documento e.JI? pn~se11L.'lciun. lo c1ue en 1·ectl idad convet·'t.1a 
la ofet·ta de la franqLJicia en un cont1·ato o~icial por· escrito que 
el esti:.1do tenia den:?cho de rev1sa1·, 

Est:a ley desalentaba a los fr·c1nqLnciadot·es sin escrl1pulos 
1·ealizar negocios en ?~tado y ~01·2~ba muchos 
Franouic iadores ~utént ico::; <'"\ e'"ª 11Jar con -+:od.J. sr.i1· iedaa sus 
ofertas en tocio la r·eferente al d01·echo de sab~r que la ley 
ator·aaba a los ~1-anauic1atarias. 

También sirvió de rwecedeinte o.:H·¿¡ la leg1slac1on de los 
demás estados d1~ la union ¿•,·nPricana. 

Si bi~n actualm~ntR la leg1st~ción de la Con11sión Fedet·al 
sobre Corner·c10. tiene apltc<:>cicin f.• n1vel nacion.~l de leyes 
e:cstatales que imponen nor·mas m.3s est1·ictas qLH~ l~s leyes 
feder·ale$ v •Jue ti~nen p1·iot·idarl sobre el RRgl~mento de la 
Cl.)ill\'.-:.101·1 Fecie1·.:d sour·i." Comer·c1a. 

L~. reducc:1.1n de 1in doc1-1mento de pt·esentación de la oferta 
puede basarse er1 el ~orn1ato basico de pt·esentación de la Comisión 
Fede1·al soht"o? Co1n1?1·c io o ,..,,,, l ~ C1rcL1la1· Uni+armf? de una 0-Fei·ta de 
Frannuicia oue r·es!.1lta m,1s comolota ~ utili=ad~. de cualqL11ei-a de 
las das -Fcu·mas, .::.:intienen 2(1 disoosiciones; ::::'.,Jbr·E' el negocio 
i·r~•noL1ic:1Eo(10 .¡ ci1::> s11~; •'lt·er.:-tlv1.ic,~. l.r:is a'=iper:to<::: r:it.1P. 12. rtrr.:ular· 
Jni1--.:c~t·rn.,, ·1.:-: •.tiLt O.f•2t·t.=- de F1·=in,:¡u1cia pl-ant•?~ Gubr·e la como.;~ñia 

f1·,:;n.::;:..11.::1acic.r.:.· en espRCi<-•1 :,e· 1rit:.lL1\c.•; El Hist.c.o1·1al lJ.:-' L;, 
comp.aíiic. de1· 02°:1"1os inicialP.'O:: l:~1r· l.a 1 icencia y C1em?.s nonor.:i.1·1oc:::.. 
inveH"s10n en lil. -ir<:l.nou1ci,::. .• h1·eas rE~ 0::clL1sividaa, oblig0c1one~ 

de serv1c10 al Fr~11~uiciat~1-1('· c8pacitación v acla1·acitin del 
C•Jnt1·ato de -F1·ancu1c1~. Otro oocum~r1to imcor·~an~e es el ccnt1·ato 
del qu .. ,.: v:..1 se t1i:!o refet·er1.:!« en el c:¿-,oitulu ill. SL\ cont1·ato 
pododt·2< variar de acuerdo cc•n ~.;u negocio especí~ico, pero debe 
r:ub1·i1 muchos de los a5pect.:.1s especlficos de la circular uni·forme 
de una ofet·ta d2 fr·anquicL· .. tales como: pago de de1·echos pQr lQ 
comp1·a 1a ope1·ac1ón d~ la f1-~11ql1icia, obligaciones del 
~1·anqu1~iata1·io de adoui1·i1· el 1nventa1·io o los materiales del 
fr~nquici~dor o de tpt·cer8s v tama~o ciel territorio conc~(Jido. 
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Es obvio que lci. l.-:qisla1:idn en m.::1.ter·ia de .fram11.11cias tiene 
sus desventa_i,'ls. cuesta tiempo v ctintJ1·0. Un r1ee1or·,u noi-m¿,¡ dobe 
prever desembolsos. si desea cwntat· con unos documentos dt: 
f·ranqu1cia básicos 1:weparados a com:iencia. tener- un pr·oqrama. 
nacional de n?ciist1-os r.Jstatales v una buena asescwia .:m m¿i.b--'rla 
de estructurC:\Ctón v de-satTollo de l.:- Fr.:.1nauic1e.. lio ee; una 
cantidad desprer.:i<Olble. pero la lataa ln<;, n->st.ilt.ados la 
cubrit·én con creces. Si i.il~1unB pet·snna i::,st~ int.er·es¿da •.:n ampliar· 

ne:>qocio. si su mP1:i' a la.roo nl¿•:::1_1 c~s i1· mas ¿..l Ja de las 
me1·c.-:o.dos locales v 1·ea1onales, entonces cons1 de1·e t:.'1 co<:::to dt=< 
c:uor-11· lt'ls r.~soer:t.os l~qcilP.s de la. .¡:1-C'lm1u1c1a como una oeouei'í.'.\ 
1nve1·s1dr. Pn ("•vo1· dul é::ita. 

4.2.2 MAYOR GRADO DE EXPOSICION A POSIBLES DEMANDAS JUDICIALES. 

Todo ·Ft·anquici;;odor· vende un producto c.omolicado y can1ado 
emocinalmente. Cdd'°' .f1·anquiciatar·io c:ompr:o¡ oportunidades. estilo 
de vida y la opo1·tunida.d de triunf-ar 001· =>Í mismo.Son ellos 
quienes lo ¿1r-i-1esgan todo, n--,nunci;tndo a· ~;us t1·¿\tiaje1s e 
invirtiendo todos sus ahorros en su franquicia. El t·1esqo no es 
una apuesta desprec:iable. Las qan.:1dore:;. 11:; r.,--,sc.ar· .. -..n etet·namente 
aor.:i.dec:1dos. F:'n c~;mbio los perdedo1·es negar-'°'n su cuipa el 
.¡-:t-acaso del negocio v se 1.:-n::aran en su cont1·a. 

Es inevitable. hasta el franqulcic3doi- mas generoso y 
preocupado por sus 1-1-.:1nquiciatai-ios debe estar· preocupado para 
en~rentar i~~ po=ible~ rl~mandas legales d8 au1enes fracasen. 

Es ti~mpo que d·:>cid<J. ow:1 le- .::~mplia.t:.i.0¡1 neqoc: io oor· 
me'.dio del otor·garnientr., dP f1·<'.tn,1u.1cia;;. bi-:?n v•' 1E> '-lUt.' se atTiesge 
~"'ser objetu de un <Utc1n ocasional. DP !1·.1 ·,-;cT i\S1, mi'-:Jnr- es que 
se olvide de ol.c.woa!· f1·c-.r1quicias. Fet·o e5t,:> distltH?sto a 
eni~n~ntar l.~ po'=itbi l td.3.1·1 Je oasa1· un dia en le corle. (~nt.ancr.;s s-1 
otG,·~~miRnto a0 ~1-anau1c1as no dHbe 1·entesenta1· un riesgo mayor 
,:.l lt'-' CUEiiCll!Í•?t" ot:·0 1'."trio de n1::>q.._.;:i0. 

~Como pv~de 1·eov~11· las po5ibi1idades de oue lo demanden po1-
la vi.':\ J1.1d1c1nl? Siendo t10r1r0.da cnr. s1 1·:<> -f1·¿1.nQ1.li.ciat.ar1as 
ootenci.,:\.les v diciéndoles l"":~act-.amem:r~ lt.• que dt-'ben espe1·at-. 
MlrHJU!l<~ empn?sa est:c, libreª'·'-' 1·1Asoos. plunt(:oeles est~ hecho 
oesd1? un princioto, antes dP oue -firmen un c:ontrai:o. 

T21mbién se¿• t·e::1ll:..'!t_,:i en su~ ·:.>~tl111.Jctones. Los 
ft·¿,nnL1c1at,1.t·ic:;;: t~enen der'i!cho a $~.be1· todo<:.,. los 001ineno1·o::s de sLl 
neacv:io loñ costos n::::ales dE--' purt1.::1r,.11:·q· ,-.'n ·~·l. L1•.de"": c-1r1·,;c.; 
e:·:actil,:.; '=-~n las cu;:i.lcs puedan bas;at· su t.oma de OL~c: is1onE.''=' 
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El contt·ato de f't·anqui.cia v el docL1mento de presentación 
contienen en detalle cuanto cuesta adoui1·i1- su f1·anquicia. asi 
como cuales son los reouer·imientos OP•~1-ativos. pBro aara que el 
o-Ft·ecim1ento sea mas atractivo. convenientemente. alCJunos 
franauiciadores oasan cor alto los q~stos y hechos adicionil8~. 
Que oudi C?:H~n devaluar· su negocio. Csto es del todo inadet:Ltado y 
-solw aumenta la.s p1-abao1lidades dt-~ qu~ todo acabe en juicio. S1 
ios ·i=ranquiciatar·ios nec:esttan ~021:0, mesPs de c2.oitc-.l de tr·abiljo. 
•:?stipulP.lo as'Í. Si los nuevos oroníe't.é\t"tr.ls no v.-:.111 a s.:1.c¿H- parct 
pagar Jos salar·ios desde ¡;.1·1ncir:0 io. mas vale QL1e sus 
orosoect.l"lS es ten enter-¿tdos ele (;>~t:a!:'_; e i r1·a~. Su documenta de 
oresentac1ón v su contt·atn ce ft-c3nQL1:c1a clebr:.>n reflejat· ias 
cift·as t~a18s asi como la d1nám1ca oe su ·~nipt·es~. 

Una SIJDPstimació~ de los costos y de Ja inve1·s16n inicial 
una sobreestimar:ión del potencial de inqt·esos. son das .formas muy 
rápidas de acabar P.n _iu1cio. En virtud de su situación pública. 
los empt·esat·ias r:ost.;in e:{puestos a una creciente amenc1;:::a de 
dem~ndas y notí~icac1ones Judiciales. ninquna est1·ateqia loqra1·á 
pr·oteqe1-lo totalmente. Pero s1 usted es honrado en s~l fonTI~ di.? 
maneja1· sLt negocio. sinc:ei-o en sus metas y compromPtido a lograr 
ei e:t i to. entonces sus pt·obabi 1 di a des de verse e::puesto una 
demanda judicial set·an minimas. 

4.2.3 RESTRICCIONES IMPUESTAS A LOS FRANGUICIADORES. 

Ciertos r-:'moresar1os estan conscientes de que los 
f=ranQuic: i. adores tienen pt"ahi bi do .f i ji:\r lo5 precios, como 
-franqu1ci~dm· uslt=J pu;:Je ::::;ua;::rit· .:::ir:r·to<.: pr0cios i!.l mPnur:lPo 
sus franquiciata1·ios. p01·0 -las l~ves 5obr-~ 1·estricciones al 
comerc1u li::>s pr-oh1L1~-'n c-:.tablecct· ltr",.':' l!~>til deoi n1·1?r:ios para todo 
su sistema. Fara muchos di.-eci:ivos. t?$te solo es un pr-oblema 
secundat·io. Considet·.::,n qLlE' los p~-0~11etarios locales má= cer·c:anas 
al consumido1· ~stan n1ejo1- ~apacitados pa1·a ajustar los precios de 
acue1·do con el mercado y la competPncia. Sin embargo hay sectores 
donde el precio refleja la calidad y la imáqen del producto en 
ellos un descuento equivale e dest1-uir la irn~gen del producto v 
la lealtad de los consumidot·es. Sin cantar con que se corr·e el 
1·iesgo Lle de5encadcin~t· una ¡;¡uerrr.o. dP precios que acabe por 
menquar las ingr·esos totales d8l sector. 

De mane1·a s1rnila1·. en una fi-anoLiir:ia con el típico ~ormato 

de negocio. los fr-~nquicia.dat·es no pueden obligar a los 
ft-anc¡1.1.ic:iatar-io:= a que les compn:n todos sus pt·oductos en Fat·ma 
e:{clusi•.1a. Podrcin o·:inet· sus productos a disposición de sus 
f'.r-.;1nquiciatat·1os v recom~ndat"les por todos los medios que se los 
comoren. pet·o lnar·a1· qua se los como1·er1 can ~recuencia depcndet"á 
de su háb11 i daa como vendedo1-. 
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Y lo mismo pueode decirse de 1.~s prornoc1ones. Un 
fl·~nc:iuiciador puede gastar millones de oesos en desarrollar una 
nueva oromoc:1cin. sólo pat-a encontrarse qL\e alounos de sus 
ft"anouiciata!·1os se niegan a partic1oar en · el la. Como 
·franr.iuiciador no hay forma de que los obligue a. participar, por 
el lo muchos anuncios dP. DnJdLictos y servicios oue se venden a 
través de fi-anquic: ias l im i t:3.n la 0-fert.é.1 con •.-tna iE"i•Jnd2 '.11.\;.;i dice: 
"Scila con los ft«:mouic i atar ios Dat"t ic ipantes." F'c."l.1·;:. i:iet·tos 
neqocios. las restr·1cciones de la autoride1d t"•2íJre1:;,:;:ontan una 
ae:ventaja IT!Ll\1 set·ia. S1 su comoañ1a carece d~ la fle:dbilíctad 
aue los .;1·anquiciat.;1.rios aportan a Lma orqanizac:1(Jn, qui::As·-no Jo::' 
convenga otorgar franauicias. 

4.2.4 UNA RELACIONA LARGO PLAZO. 

Un aspecto 1-undAmental del ot.orgam1ento de -franquicias c?s la 
dLU"a.ci6n de la t·elación que tiende .:i ser 12rü-E\. "Una vez aL11--: se 
entt·a al mundo de la.5 -ft"ñnq1..licias es sumamenfC? dificil sa111· de 
el". (33) Cla1·0 que puedR di?ja.r dP- vende1· í-rancluicias. aunque no 
pod1·á dejar dP. dar· sEffvicio a los -f1·anquic1at,:u·1os con los que 
tt~nga f·ir·1nado un contr.::-\to. Y la Linica Fo1-ma d8 evitarse esto 
últ1n10 es 1·ccupcranda ~r·anouicia. pe1·0 se trae~ de 1Jna 
est.t·ategia de• cosi:.os sumamenl1~ ;ilF.:.>vados. 

La duracicin de su con\:t"ato de franQL111:ia dP.Pc·nd~rá de las 
necesidades d8 su nc-qocio. si bic·n 001· 1·a:om:s dt-- tranquilidad 
psicolo9ica~ ciertos f1·anqu1ci~tarios busc~n coritr~tos a larqo 
nla=o cue garanticen la estabilidad de sus inve1·sione5. Un plaio 
1·2.::onblP.5 es enl-.i-e q1.tince y veinte vños. lo QUE- puedP 01wecet· un 
pei-íado f'••-•v 1~wqo en ffi¿\ter·ia de fr·anquir.1:~·~·· ~n vi::t~ d•2 que 12' 
buena v0luntad inicial enLt·e ~1 ~1·~~a~i~1~•lor sus 
Fi-anq11ici~t.~l.t"ios. tiende.' a de.st1.parecer. 

un 1·asoc1 comt.111 ¿. todas las •nr~s de 
dice (;;:u··~' G¿n·:.nson de Tid·. Co.u- "\l1 1u 11;1mo el 
¿0L1e h .. -..: beche-, 0L1·· m1 a i:tl r lm2:,;· fec;h¿i.;:;·. llUt: 

"E··1stE­
fr&r .;11.11c ta·'. 
51 nd1·cme r;.-~ 

11arma im•?nt:c "E.e pt·•"5erir.:~· ,:;.11 C•_1_;>nr.·:l tc-:-1·ff·lr.' .:11 ;:.-=r·iodo inlCictl de 
l .. " lun.:i. di? miel.' ;:: .• 1·, 

De-soués dr-:! t•.nos. L.Lh:H1t..1~ ¿•.ño<: en el sistema. l¡:-,s, 
ft-~nouir:1atarios emp1e~:f.< a cuest1onr..1· su compromiso de b1~ir1d;:.¡·}ri..::; 

st:·t·•11c1os de calid,:\cl. Pero en estil r.;itaoa. lns ú·¿111r¡uic;iai:::-.<t l..'.'•·:~. 

y¿• ci~1entan con todo lo neces¿¡.1·1os p~1·,:; t1·iunfar-. P.::1t-~- ei 

-~'-~:! lf.-~.IY1~1_.i_C.)A.~;. '{§>JJ.:t~J~? Y. Qg_::!..VY.D!<~j.l;.~~ Q? '3.~1 ':-C.l.}t~~- íl~;_:·l.t!..!.. q! 
§J.;::_'i,.!-7!1,,. 1:12.'i;J:~_~J~y .:1.. §C1=~!~¿t·_y~ ~sJJ.t ... gr_i_ :·~J. L.j rrii,1.~_q_~. L_·--1}.r;_(;~J.1 .!..~.2.L-.. 
L:iP...: .. l.::.~J-! 
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Para el franquiciadot·. este es un auténtico examen .de 
comprensión y se necesitan espaldas muv anchas para soportar el 
pesa de las demandas que no cesan de llegar. 

Mantenet· una relación a largo plazo con los 
-franquiciata1·irJs. es qui~;?. el mayot· de los retos que debe 
enfrenta1· todo fi-<:.H""!QUic. iado1·. Las e}: iqencias de que se ~umenten 

las ventas. se de5.:::u-i-al len nl1evos me;·cados v se creen nuevos 
productos son constariles e intlO"•"minables. El gran el:ito de un año 
se olvicta pronto G!n el men::ado Que cambia poi· semansas, par· d:lao:; 
y hasta por horas. Usted se va 8 ver obl 1oado a meJorar 
constantr:111ento sus ideas. sL1s conceptos y sus en.fOques. "La gente 
sabe lo que cuesta i ,3n:::a1·se Al otoi-g2.miento de .franquicias, pero 
casi nunca t ü-me i d~a de lo que cuesta mantenerse en ese 
negocio". dic:e Ste..nley Bt·esler de Bresler"s 33 Flavo.- lee 
Crea111. 135) 

Alqunas veces estos sei-vit:ios se dan en .forma de motivación, 
con frecuencia los ft·anqL11cie1don~s se topan con franquiciatarios 
que ~e con.forman con alcan::i\t· cie1·to nivel de exito v hay se 
plantan. se ha encontt·acto que una dE- las pn ncipales desventajas 
del otorgamiento de f1·anquic1as. ei;; lo di.ficil que 1·esulta romper 
el nivel de satisfaccion de algún franquiciatario. o sea si fuera 
empleado de la compañía uno podría obliga1·1os u actL1at·. pero los 
franquicietarios son lt:is dueños del negocio. no r·esponden con 
facilid~d a las llamadas d8 atencicin. 

Alt1unos -f1·.:\nQuiciatat·ios supet·an la apat:la mostrando ?. los 
dueños ias beneficios que pueden rec1bi1· si amplian sus negocios. 
Un franquiciador puede vivir con toda comodidad con lo que saca 
de Ltna ~ul.:i. fi·anquici~. oet·o si tuviese die;: padrla alcanzar Ltna 
ve1·dade1·a seRu1·idad para SLL r~tir·o o como inve1·sión. 

4.2.S LAS UTILIDADES DE LA FRANDUICIA. 

El otoroarnic·rno cíe -t=t·¿,nquicias puede dejar mucho dinero. 
Simnlementc i:.ome la.~ utilulades de su compañia del año pasado y 
mult1pliquelas .-:·o:· 10. ~or ltY• y poi· tü(IO y ver·a cuan 
t·;;i.pidami:nte pued•? ¿\c:.1mula1«;e el di.net«.J. oet·o todas esas ganancias 
no van a se1· sLtya;, los .fr.:inqu1ciata1·ios se quedan con la mayor­
pB.rte de los ingr·eso5. rni·-mr.i·as aue usted solo recibe un pequeño 
pcwcentaje del t<:rtal. lo cual 1·esulta perf"ecto oara muchas 
l:'::'.mp1·esarios, ye. oue. <::;eoun sus calculas. iUn pequeño porcentaje 
de un enorme pastel c:·s rnucho melo1·. qL1e un alto porcentaje de un 
p,;\stelilloi. y la idea c:Jl-? c::.imnaxti1· lc1.s utiliades va en contra de 

~.:::.;~~- ~--t .. § .. D!~-h1fil.~ntA..i.~.~ J~ ~s._'@_D1iLl_~~ _Qg §JJ venta. Raab, .fu. 
.~7te'{.gfil l:1ª1.U5k..Y...!- fu~.QQ.t::.Y.:.. ~.Q.i..to1·ia)_ Lim~ Edición 1991. 
r.?o.q.!.. li.? 
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su concepto de los negocios, o sea que se piensa que si alauien 
;unoa una compañía v la convierte en lo que es hoy en d:ia. dice; 
"lPor aue voy a re9a lar pa1·tF. de 1 as gananc i a.s? 11

• esto se oye 
decir a ··ciertos empresa1·ios. Y en parte tien;,?n razdn. p1,.1es si uno 
tiene los 1·ecursos v nLdere amoliar su neaoc10, no dude en 
h¿\cerlo a solas y quedese con todo. 

Es indudable aue el reparto de leis utilidades es una de las 
mavot·es oreocupaciones de todo <-!mon.~sar10. pe1·0 cu.:indo se oton~an 
-franq1,.dcias 1 c:ompartit· la ganancia es el p1·ecio uue ha de paaarse 
a. cambio de l•:icp·.:u· un cr·eci111i~_:rnto rápido. Si el prcr:ir.i le re~ulta 
muy alta. mejor olvidese de oto1·gar ~ranauicias. 

4.2.b SE ACABARON LOS PUNTOS NEGATIVOS. 

Han quedado acla1·ados los puntos negativos. El otorgami~nto 

de franquicias es un sistema de mercadotecnia reqlamentado que 
requien? ia observancia de la legislación, tanto fedet·al como 
estatal y de una serie de reqistt·os. 

Además a medida que su negocio crece usted irá aumentando 
L'\s posibilidades de que lo demdnden judicialmente y de que las 
relaciones con sus ~ranquiciatarios se deterioren. Pero Quizás la 
realidad más imoortante de una compañía -Franquiciado1·a es QLle se 
trata de un sistemi:l comunitaria que le 1·este independencia. Como 
empresa1·10 orLtdente que debe ser. analicH con calma todas esos 
agpectos antes de lanzarse a otora~r franquicias de su neqac10. 
Como es obvio. un:a evaluación ob.ietiva de las desventaj~s le 
prc:p.:41·.::i.1·,:¡ mcJ01· p.:-s.:i. el futut·a, pero si t1<:0tPd +m·mM pArte r:IR 
q1·uoa d2 i nci i vi ciuoc:. i nt r·2p ido<:> que desQa 11 cq¿:u· a ver el nombr"'.' 
de su comoaRi~ coleando en cado cit•darl riel ~~is. entonces. esta~ 

:O\SDE?-.= to5 ::o lo repn?sent..:•1- -:~n 'tn neciuei'ír· ubst¿\cu 1 o que sal vat·. 

úesou-2-::: ae habr_:.1- anal1::.oi.dn tonto las ventajat; como las 
desven~aias d~ l~E ~1·ar11J1~1cias, 1!1·(·1c~de1·é a dar 1jna conclusidn de 
lo nnte1·iat·. mostrando los aspectos oo~itivos v ne9at1vos: ~iue se 
puedeG nr~sPntgr aJ t1·aoaj~r con es~e s1st~ma. 

FC•RT ALEC 1 MIENTO Y F'RESERVAC JON DE LA MAFCA 

A trav~s del sistema de Franquicias <;;e ton1c1 mas 1-::aci 1 
pt or::i.trc<.i- y mantener· un conc:eoto de m"-'rca, a fin rJe r·ef=or:=-'°'r la 
imaqen de la Gmo1·2sa i?n i?l oiano instituc.u:rn.:cd v i?sr.ablecc=-1· un.:.' 
oer~ect~ identidad entre pt·oducto y ounto de v8nta. 
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BAJA INVERS!ON DE CAPITAL 

Uno de los mayores benef"icios para el Franquiciante es el 
bajo r:aoit.al requerido. comparando la inversion que se reouiere 
oar¿\ la apertLwa d~ -filiales. Para la mayoría de las qrandes 
empresas. la exoancian a bajo costo puede no ser el bene-ficio 'más 
siqni-ficat ivo del sistema, más sin embargo incr-ementaría su 
pa1·ticipación en el mercado, ¿1 tn.\Vés de esfuerzos en conjunto 
con los puntos de venta como en las promociones ·y las 
lanzamientos de nuevos productos. 

11AYOR CFICIENCIA 

La adm1n1strac..idn de una red f1·anc1uiciad.:_i.. es relativamente 
.fácil y 1·equiere de pocas pe1·sonas, viendo qL1e los oroblemas de 
rutina son absor·vi dos por los .f1·anm.1iciatarios. De ese modo los 
recLwsos ge1·enc1ales del Franquiciante pueden ser canalizados de 
forma más eficiente en la producción y desarrollo del producto o 
ser-vicio. Es por eso QLte muchas empresas de mold'..?s convencionales 
han convertido sus establecimientos en el sistema de Franquicias, 
desentral i ::ando e 1 proceso administrativo y mejorando la 
presenr.ación de los ountos de venta. que son elevados y motivados 
hacia el éxito pot- la presencia de los propietarios .. 

DE5A¡;:¡; OLLO DEL ME¡;:CADO 

MLtchus empresar·ios encuentt·an dificultades de expansión 
debido C\ los elevados costos pa1·a la aper·tut·a de .filiales. 
oerdiendo mercado esas empresas que podrían ofrecer servicios y 
productos simi l.=wes en regiones no atendidas. ahorra pueden 
deci·di.rse por el sistema de Franquicias t·esultando más fácil 
penetrar en los merc.:odo;:,; de interés y expandit" sus negocios con 
mayor velocidad. 

ATFi:1CTIVO DEL NEGOCIO. 

El siscema can~1ere a la emoresa un conceo~o de seuuridad. 
dcndo le;. i dr->¿; de u.n neoocio va probado~ con t.;;.1 asistencia en el 
crecimi~nto y desarrollo. generando intereses ua1·a el ingt·esa de 
nL1evos: -;:ranaviciatai-io5. 

REGAL!AS. 

Es considerada 2ticamunte correcto cobrar pequeños 
1·eqa 1 i as J nic i a les. de j ánclo µ,::.• r,::i. una étaoa posterior la cobranza 
de r·eqai1as r-wooorci.:.nalE':'5 a las ventas. Con esto el 
-Ft·anauic..1<=1nte p1·opot·cionar.3 grandes incentivos. que se deberán 
manifesta1· en el e~ito v orPsentación del neqocio ~ranquiciado. 
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E:iisten algunos aspectos por los cuales el siste.ma de 
-franQuiciá.s deja de ser considet·ado como una alternativa 
venta.iosa dependiendo de las patitic:as P.mcleadas:por la emPresa v 
de algunas otras desventajas como las sigutente·s·: 

- Sociedad. 
- Control y Gerencia. 
- f;·ent"'1.bil idad. 
- Utilidad. 
- Flujos de Caja. 

SOCIEDAD. 

En alqunos neqoc1os ooer¿;.dos pot· •::i sist.ema d~:> 1-:t-ünQLticias. 
el ft·anquic:1ante tiene derecho sobre la marca. más no posee 
físicamente el canal de distribución. En tanto que el pL1nto de 
venta es propiedad del franquicíata1·ios. esta condición básica 
puede generat· pt·oblemas de indisciplina. catisonc.to rHve1·gencias 
operacionales. 

CONH:OL Y GERENCIA, 

Ocun·e comLnmente después de alqun tiempci un sentimiento de 
independencia por· parte de los franquiciata1·ios, C?specialmente 
cuando el .franouiciante es considerada paca ético o incompetente.· 
Esto puede traer algunos problemas como: presión oor parte de los 
·t-=ranquiciatarios para alterar los métodos de operacion, 
resistencia en cuanto a continua1· cumpl iéndo con los honot"arios. 
rompiéndo del esoiritu de equipa, lealtad y con.fianza. Para el 
sistema es impo1·tante qu~ el franquiciante desat·rolle practicas 
de motivación fh\t·a mejot·ar las relaciones con sus 
-t=r·ianqu1cit:1taxios. dt:1 ¡.,. tfli<::>ma ra1·n1a que lc:1s en1µ1·e::;as dt.tsa1-.-oll.o;.n 
este tioo de progriamas int·~·rnr.is o.ara sus gerentes. i1.?.s es 
importante señal.:i1· que lo.$ Y::1·anqu1ciatat·ic;5 nw son empleados sino 
inversionistas que han Ct"eido en una m.~wc:a o empres.a., v por lo 
tanto. necesitan esta!" informados 'lo' recibir C>t.enc iones que 
nol"m-i\lmente no SP lPs h¿_:iccn .:i. empleados. 

RENTABILIDAD Y UTILIDAD. 

En .::i.quellos caso~. donde la empresa tiene capital propio para 
invertit· en -filiales, el sistema de f1·ar.quic:ias es naco 
at,-activo, PL1es la utilidad es mP.not· oor causa de la división 
entn:? ambas partes. Por ob·o lado. 1 ~ tasa de retorno es mayo1-, 
pqrQLie el capital emplet:-.do 001· el franquiciantR es relativdmente 
menm-. no habiéndo inversiones directas en .los puntos de Vpnta. 
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FLUJO DE CAJA. 

Es .falso que el sisterna de f1·a11quicias requiera de poc:o 
capital inicial. L.;i. implementacídn de la tienda pi loto; el 
desarrollo del paquete de servicio: la elaboración de los 
manuales: el P8t·sonal emple~do para el mantenimiento de los 
servicios; dSi CiJmo el 1·ec:lL1tam1entt1 y ent.-c:!namiento de los 
-franou1ciata1·ios. puntos muy importantes que deben ser 
t.omados en cuenta. son gastos que ocun·en antes de los dos 
primeros pagos de regal ias sobr·e ias ventas. 
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CAPITULO QUINTO. 

CASO PRACTICO DE UNA FRANQUICIA 

A continuación presento el caso pr·ó.ctico de una Fr·anquicia, 
que para efectos de investiqación v fácil entendimiento lo daré a 
conocet· en dos partes: · 

A> Contrato de Franquicia 

B> Presupuesto de una Ft«lnql.1icia 

Los datos han sido tomados de la r·ealidad y consisten sn una 
set·ie de alementos que nos proporcionan objetivamente el 
conocimiento de una Franquicia. 

Con respecto al inc1so A se muestra un Contrato de 
Franquicia, can las e laú.sulas necesarias para hacer valer los 
derechos y obligaciones. tanto del Fi-anqu1ciante como el 
Franquiciatario. 

r.on Yespecto al inciso B, mi ObJct ivo es dar a conocer la 
situación Financiera, los r.:esultados d!.01 OperC1.ción_. y los 'flu_ios 
de Efectivo Presupuestados p ... n- el pt:11·fodo de Enero a Diciembre de 
1993. 

En una Empresa Franou1ciataria, que adquiere los derechos de 
e:~plot~w una m~r·ca. E:>Stos derechos conllevan ciertas 
obl1gaciones de p~"\go eouivalentes a un pon:entnje representativa 
dt" las Ventas. las cuales en el caso orac-c11::0 son: del 5'!. pare 
regalías \las cuales deben~.n oa.garse mientras dure la relación 
F1·anauiciante - F1·anquiciatat·ia y cuyo porcentaje se establecera 
a ct·iterio de las partes); y del 3'l. para publicidad Csin embargo 
es posible oue no e:-:ista esta última. y en su caso el om·centaje 
también codt·a ser negociada ) . 

Pa1~a hacer compt·ensible esta situación. wne~o Balance 
General, Estado de r.:esultados (con sus 1·esoec:tivos anexos), 
Pt·esupuestados de nueva5 inversiones i,.:on depreciac1ón y 
arnortizació1ú. presL1pL1estos de préstamos a la1·go plazo y Flujos 
de efectivo 1:wovectactos. con el .fin de evalua1· a el inst:rumento 
de inversjón (l~ ~1-anauicia). 
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5.1 CA5D PRACTICO - PRE5UPUE5TO DE UNA FRAN~UICIA. 

A continuación mostraré los puntos a desarrollar en el 
presupuesto de una franquicia. 

NOMBRE DE LA EMPRESA: Franquicia. S.A. 
PERIODO PRESUPUESTAL: Enero a Diciembre de 1993. 
FECHA DE CDNSTITUCION DE LA SOCIEDAD: Octubre lb, 1991. 

1. Se estima que se tendrá una in.flación de acuerdo a los 
siguientes porcentajes: 

Enero (1.83 Julio 0.83 
Febrero (1.83 Agosto 1).83 
Marzo 0.83 Septiembre 1.00 
Abril (l.83 Octubre 0.90 
Mayo 1).83 Noviembre 0.73 
Junio 0.83 Diciembre (1. 73 

El total estimado anual de in~laciOn es del 10 'l.. 
Fígura 5.1 

2. Se contempla solicitar un p1·éstamo a Banamex~ S."A. en 
dóla1·es, por una cantidad equivalente a N$ 2~ 900, 000. 00 
<cuya utilización se muestra en la cédula de analisis de nuevas 
inversiones), a una tasa del 17 t. anual y con un pet"iodo de 
gracia equivalente a 6 meses, incluyendo en el contt·ato del 
préstamo una cláusula de pre - pago. 

·Ja Incremento de sueldos y salarios tomando .como base las 
percepciones correspondientes al mes de Diciembre de 1992, como 
sigue: · 

% 
Incremento 

13 
12 

12 
10 
10 

Mes 

Enet"a 
Octubre 

Enero 
Abril 
Octubre 

Tipa de Gasto 

Mano de Obra 
Mano de Obra 

Gastos de Pet"sonal 
Gastos de Personal 
Gastos de Personal 

Los porcentajes anteriores obedecen a pt"evios acuerdos y 
logros sindicales. 

Figura 5.2 

4. Política de depr·eciación de activos .fijos. 
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a) De.acuerdo a'las-tasas máximáS perffiitid~s ~n la Ley 
del'-ImPLtesto Sobre ·:1a Renta~-' 

i16biliario v_equipo de.o·F-icina •• .: • .::.--.;.. 10 'l. 
Eouipo de computo •.••••••••.••. _ .• _...... 25 
Macit..tinaria v equipo ................. _..... 1(1 

Edificio • • • • • • • • • . • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 5 
Figura 5.3 

b) Método de Depreciacidn. Sobre saldos iniciales y en 
l :inea 1·ecta. 

5. Política de amorti~aL1ón de cargos diferidos. 

a) De acuerdo a las tasas máximas perinitidas en la Ley 
del Impuesto sobre la Renta. 

Franquicia • • • . • • . • • • .. • • • • • • • • • • • • • • • • • • 10 'l. 
Gastos de Instalación .••.••••••••.•.••• 5 
Gastos pre - opet·ativos 

FigLu-a 5. 4 

b) El Método de Amorti:acidn 
inici~les y en lin~a 1-~cta. 

sera 

10 

sobre saldos 

o. Req¿;J i~.s y oub'! !Cict.;.,d. Estos conc~ptos se p.;1c¡ar.én con una 
cantidad eQL.1\Valc:nte a un rJot·centaje sobre el total de las ventas 
r1etas. como sirJLie: 

~egal1~~ 5 ~ 

Publ1c1dad - % 

7. Incn~mento de¿ Capital Ccntable. l:sb:-! se in1:remen-c.ar-á en 
t·azon de N'.!. 94,300.0ü oor .:i.por-tac1ones sociales. 

8. 5~ i:iene establecido ur, ·f'.r.m~~o ~:1 j0 .j;_-,i c.?1.ia de hH, 4.~(H).00 



5.2 CASO PRACTICO - CONTRATO DE FRANQUICIA. 

CDNTF:ATD DE DISTR!BUCION. 

CONTRATO DE DISTRIBUCION que celebran LA COl1PAfíIA X, S. A. a quien 
en lo sucesivo se identifica1·ci coma X. S.A. y: 

a quien se identi-fice1rá coma EL DISTRIBU!DDR. y: 

-------------c:cmo OBLIGADO SOLIDAFUO de este ultima. 

Objeto del contt·.ata 
y articulas que serán 
distribuidos. 

Obligaciones del 
DISTF'IBUIDOR. 

CLAUSULAS : 

F'e:IMERA: El DISTl"IBUIDOR se obliga 
adauirir . de X, S.A., para su venta y 
distribución en: 
los productos "Y" pot· X. S. A., de lo~ 

siglli entes t ioos; 

SEGUNDA: Para las -Fines antes indicados. 
EL DISTRI&UIDOf'· conviene 12n lo 
siguiente: 
a> Instalar un establecimiento comet·cial 
en el predio ubicado en: 

b) A realizar en dicho pn?dio las 
canstrLtcciones v adaptaciones necesarias 
a Juicio de X. S.P1. O¿\t"ci le. distribución 
de los proúLtctos mc:~tet·ia de este 
cent t·ato. 

e) A atender· el manc=JO de la referida 
tienda con ei debido cuidado v 
diligencia a ef~?cto de otorgar- a la 
clienteia el mejor se1-vicio posible. 

rl) A contratar por· la e::clus1va cuenta 
dal DISTF.:JEiUIDOR. el personal idóneo y 
debidamente entrenado o.:wa la atenci on 
al público. 

e) A r.¡.:intener en e:.cistencia. de acuerdo 
con la producción de X. S.A •• el surtido 
ele artículos que son objeto de este 
contrato necesar·1os para abastece1· 
p1·onta v adecuadamente a la el ientela. 
f) A su_ii:o·~.::u-se. en cuanto a precios·H.de 
vc=nta de d1cl10~ a1·ticulos. politicas de 



F'lazo. 

Limitaciones. 

lllofobres. 11a1·cas v 
Loqot ioos. 

venta, cúblicidad v en gene1·a1 al 1nanejo 
del establecimiento. a las instrL1cciones 
que al e1-:ectc1 ot·1::ipr_Jt".;1om:' X. S.A. en 
cualquier tiempo. 

A imagen de su 
estab1ec1n11ento di:: acL1ercio a las normas 
de X. S.A. tPn1endo siemp1·e una óotima 
p1·esentacion cuanto a Dintur·a. 
11mpie7:a, funr::u::inami2ntci de anL1n11os. 
equipo y serv1c ios. 

TERCERA. El plaza d1~ este con'l:.rato es 
voluntat·ia oar~ ambas partes. Conclu1ra 
a decinidn ae cualqui~ra de ellas 
medi¿-,nte ~w1so pco1·· escrito O•. la otr<:.­
parte con 30 dlas de anticipación. La 
terminació del contrato deJar·a vivas v 
en todo su valo1· las abl igacianes 
nacidas o de1·tvad<.~s Lle lós ope1·aciones 
que se hayc1n efec tL1ada dLwante su 
vi gene i a~ 

CUARTA. El OISTf':!BUIDDR se abstendrá de 
anunciat·, repr·esentar o vende1· en este 
establecimiento o en cualquier otro, de 
su propiedad o que administre o maneje, 
productos si mi lares 5Ltbst i tutes o 
competitivos de los que son mc:1.ter·ia de 
este contrato v de otros que produzca 
distrib•.WC'I X. s.r-1. aun cuando sean 
diversas di? aquel los. 

QUINTA. Los nombt·es c0me1·ciales d<.,- X, 
S.A.~ la-;. man:as v logotipos de sus 
oroduct.o~. son dl': :o:v e::clusiva propiedad 
y los entreq,:.1 EL DISTRIBUlDOf;· 
calidad de dep6s1i.o. éste L"iltimo los 
recibe Eo"n tal coniJ1..:.icin Pa1·~ ulili::.:wlos 
con la autor-i:::ac1on e>:pn?-sa que al 
!?fecto le Ot"oporc1one .,__, S.A. v se 
obliga ~ colocat·, en los lugares que 
ésta date1·mine, en el establecimiento en 
el oue se rea~ice la distribución 
mater·ia de este c:ontt·üto. los anuncios, 
SlQnos o t·ótulos que le propm-cione X. 
s.A. ¿¡. qLtien los devolverá en cuaiauie1· 
tiempo a requerimiento de ésta sociedad 
y en todo caso a la tcrminaciór1 d8 este 
contrato. 

87 



Publicidád. 

Ped~dos.-- entrega y 
c6ndiciones de pago. 

Otros Distribuidores. 

SEXTA. El DlSTRIBUIDOí.; se obl iaa a da1" a 
a. los artíc:L1los que distribuve. la 
publicidad que X. S.A. le indique. de 
acuerdo con lr:is términos. condiciones y 
mater·iales que esta le pr·aporcione. 

SEPTll'IA. F·ot· cuanto .:i_l pedido. manejo y 
entrega de met·cancías. los otoi-gantes 
convienen: 

a) El DISTRIBUIDOR har~ sus oedidos a X. 
S.A ... por escrito v utilizando 21 efecto 
las formas praoias de esta ültima .. 

b) Los pedidos estarC\n SL\JE:'tos en todo 
caso a la lib1·e aceptación de X, S.A. 

el El DISTRIBUIDOR pagarl a X. S.A. el 
importe de cada pedido en las oficinas 
de esta. en el plazo que X. s. A. 
determine. a los precios de lista de 
esta Ultima. en vigor en la fecha de la 
entreqa de la me1·canc i a. 

d) X. S.A. se reserva el derecho de 
modificar· total o parcialmente los 
precios de los productos mate1·ia de este 
contrato. En este caso. set-á optativo 
para el DISTRIBUIDOR confirmar, 
modi~icar o cancelar los pedidos que 
haya hecho antes dE?· le:i modificación. 

e> La entreaa de los 01~aductos pedidos, 
se hará pÓr X. S. A. en la forma y 
condiciones que acostumbre operar al 
tiempo de aceptar el pedido, sin 
perjuicio de su facultad de modificar en 
cualquier tiemoo tal costumbre • 

.f) En terminas del ,:wtícL1lo 377 del 
Código de Comercio. una ve::: surtido el 
pedido por X. s.A. la mercancía se 
conside1·ará jurídicamente entregada al 
DISTl'·IBUIDOR. en cuyo caso los riesgos 
de su entrega serán a cargo de este 
último. 

g> x. S.A. no será resoonsable por la 
falta o demora en la entreaa de la 
men:anc:ía que sea sujeto ·de caso 
fortuito o fuer::a mayor. 
OCTAVA. X. S.A. se reserva el derecho de 
contratar 1..:on otras personas. la 
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Garant1as. 

El DISTR!l3UIDDR 
no representa a 
X. S.A. 

Derechos 1ntrans­
feribles 

Obliqación Solidaria. 

J•_1risdiccidn 
T.::>t-r- i lor L:il. 

distribución y venta de oroduct.os 
similares. sustitutos o conexos a los 
que. son matet·ia de este contr·.-:ito. en la 
misma plaza o ::on,'l de ubicación del 
establecimiento del dist1·ibuidor. 

NOVENA. X, S. A. responderá de la_ 
gar'antía de sus orodLlctas. t!O los 
términos v condiciones v1Qentes 001· Lev 
o establecidos oor L.~ pt·0Pi2 X. S.A. al 
momento de cicept;:ox el pedido. 
Consecuentemente, la r·esoonsabi 1 idad de 
X. S.A. en ca~o ar 1 recl?m~c1ones 001· 

ajustes se 1 imitará a lcis citadas 
condiciones. 

DECIMA. Queda e}:oresamente convenido oue 
no es 1·epresentante f"ac:tot·. ni aaente de 
X, S.A. ni nod1-.,_, cl:tLtai·, cont;·atat· u 
obligarse pot· cuent<i de esta. T o.mpoco PS 

intermediar·io de X. S.A.. ya qL1e el 
proo10 DISTRIBUIDOR es emo1·esa1·10 
establ1?r:1do que cuenta con elementos 
su-F1c1entes para cumpli1· con sus 
obl1qaciones. el DISTRIBUIDOR se obliqa 
a respondet· de cualqL11er· t~eclamación o 
consecuenc:1a que pL1diera afectar a X. 
S.A. der·ivada de actos u omisiones 
propias de aQL1el o del pe1·sonal Que 
ocupe en su establecimiento. 

DECIMA F'í<lt'IER_A. Lu~ d8n_~r:nos derivados 
de este contrato son intt·ansfet·ibl12s no 
oodrán ser cedidos ni enajenados total o 
parcialmente. 

DECIMA SEGUNDA. El OBLJGADO SOLIDARIO, 
cuva ~ir(oa aparece al calce se obliga 
solida1·ia pasivamentE'! con el 
DISTRIBUIDOR a pagar a ¡._._ S.A. y 
r'esponde1· a es.ta de cualauie1· concepto 
oue resulte a can;io del DISTRIBUIDOR 1 

di?rivado de este corri:Tato. Y.. S. A. podrá 
exigir de uno ~mbos obliaados. 
conjunt21 a indistintamern::e, tales 
responsabilidades. EL OBLIG~1DO SOLIDAR.ID 
Queda1· a liberado de su t·esponsab i 1 i dad 
par-a con X. S. A •• hasta que X. s. i:-i. de 
por s;;:\i::. isfechas todas 1.:..s obligaciones 
dEfflVadas de e.z.te cont1·ato. cL1alauiet·a 
que sea. el pla.:o de su vigonci<:L 
DECIMA TERCERA. Pa1·a la interprc~9c~ón V 
CLlmplimiento dP. este cont.t"-J.to. los 



Domicilios 
ConvenC:-ionales. 

otorgantes v el obl iqado sol i da1·io se 
someten a la jurisdicción y competencia 
de los tribunales de esta Ciudad de 
México o del luqar que designe X. S.A. 
renunciando a cualauier- fuero que por 
razón de domicilio tengan o lleguen a 
tene1· en lo futura. 

DECIMA CU(~i;:TA • En tórminos del 
art¡culo ~4 del Ccidigo Civil para el 
Distrito Federal. aplicado 
sup letor i amente. los otorgantes seña 1 an 
corno sus domicilios. para todos los 
e-fec:tos de este contrato. los 
siguientes: 

COMPAÑIA X, S.A. Lago Missi.ssipi No. 107 Col. San Jeronimo. 11211) 
D.F. 

DISTRIBUIDOR: 

OBLIGADO SOLIDARIO: 

Enterados de su contenido. los otoroantes suscriben este contrato 
en la Ciudad de México. o. F .• a: -

CIA. X,S.A EL DlST~:lBUIDOR 

EL OBLIGADO 

Registro Federal de Causantes del Distribuidor ________ ~ 

Registro Federal de Causantes del Obligado Solidario _____ _ 

Fígur¿\ 5. 5 
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FRANQUICIA, S.A. 
Fígura5.6 
Balance Inicial Presupuestado 
Enero - Diciembre 1992. 

·--------- ·----- ---- ---- . ·- ---·-·-----. 
1 CONCEPTO 
1 1---------
1 ACTIVO: 
1 
1 
1 Activo Circulante: 
1 
1 Caja 
1 Bancos 
1 lnvetsionos en Valmes 
1 
\ Deudores Diversos: 
1 
1 Clientes 
\ Otros 
1 
1 
1 Activo Fijo Neto 
1 

1 Activo Oilerido: 
1 
1 Gastos de lnstalacion Neto 
1 Franquicia 
1 - Amonizaclon FranquiCia 

Total Activo: 

1 

1 

1 
1 

CONCEPTO 

1----- 1---------
1 
1 

$4,500 

1 PASIVO: 
1 
1 
! Pasivo a Cono Plazo; 
1 
l Proveedores 

Sl,315,828 1 Acreedores 
SS0,743 l lmpuestosporPagar 

1 
1 

1 ¡ Pasivo a Largo Plazo 
l $169,129 1 • 
1 S331 $169,460 S1,540,531 1 Tota.!Pa.s.lvo: 

1------ ---- 1 
1 1 CAPrTALCONTABLE: 
1 $287,131 1 
1 1 Capital Social 
¡ 1 Utilidad del e¡ Ant. 
1 1 Utilidad del Eierdcio 

1 1 
1 $339.606 1 
! SB0,000 \ Total Capital Contable: 
1 tsa.ooo~ sn,ooo S411,sos 1 

1 ------ ------ ---- 1 
1 $2,239,268 1 Total PBSM> y Capital: 

1 =-==·= 1 
1 1 
1 1 

1 1 

1 • ---·· I ¡-,-. --.-.-.. -

($7.264) 
$85,449 

5201,510 

·-----

1 
1 
1 
1 
1 
1 $1,638.900 
1 so 
1 S320,373 

1-----
1 

$279.995 

$0 

$279.995 

1 
1 

1 $1 ,959,273 
1 
1 
1 1- ---- ----

1 
1 
1 
1 
1 

1 
$2.239,268 1 

~-=== 1 
1 
1 

·---------- +------- ----- ----. ·- ---- ----. 
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FRANQUICIA, S.A. 
Figura5.7 
Balance Final Presupuestado 
Enero - Diciembre 1993. 

+ --------------- + ------
CONCEPTO 

------------- ------ ----- -----
ACTIVO: 

Activo Circulante: 

Caja $4,500 
Bancos S2,370.994 
Inversiones en Valores so 

Deudores Diversos: 

Clientes $1,071,734 
Otros so Sl,071,734 $3,447,228 

---- ----
Activo Fijo Neto so 

Activo Diferido: 

Gastos de lnstalacion Neto S3,501,625 
FranQuicia $80,000 
- Amonizacion Franquicia ($16,000) 564,000 $3,565,625 ----- ------ -----

Total Activo: $7,012.853 
======= 

+ --------- + ------ -----
Pag. 92 

CONCEPTO 
1 

---------- 1 ---. -. -· 
PASIVO: 1 . 

l 

Pasivo a Corto Plazo: 
l. 
l 
1 

Proveedores 1 ($7,264) 
Acreedores 1 S111,140 
Impuestos por Pagar 1. $201,810 $305,686 

1 
1 

Pasivo a Largo Plazo 1 $1,285,000 
1 -----

Total Pasivo: 1 $1,590,686 
1 

CAPITAL CONTABLE: 1 
1 

Capital Social' 1 $2,211,817 
Ufüldad del Ej Ant. 1 $320,373 
Utilidad del Ejercicio 1 $2,889,977 

1 ----
1 

Total Capi!lll Contable: 1 SS,422,167 
¡----- -----

Total Pasivo y Capital: 
1 
1 $7,012,853 
J ==--= 
1 

+- ·---- ----+ 



FRANQUICIA, S.A. 
Figura 5.8 
Estado de Resultados Presupuestado. 
Enero - Diciembre 1993. 

-- + ---- --- --- --- --- ------------- + -- + 
1 
1 CONCEPTO 

J 
1 -------------
1 Ventas: 

1 
1 Ventas Netas Delco 
J Ventas Netas Escutcheon 

1 
1 Venias Totales: 

1 
1 Costos: 
1 Mano de Obra Delco 
1 Mano de Obra Escutcheon 
\ Gastos Indirectos Delco 
1 Gastos Indirectos Escutcheon 

1 
Costos Totales: 

1 Utilidad: 
1 Utilidad Bruta Delco 
1 Utilidad Bruta Escutcheon 

1 
1 Utilidad Total: 

1 
Pag. 93 

! [Nll'D f(ll><El'IO U.VU0 - .... Y() A.NO JUl.IO AOIJS'O t.....:M ... ~ ~ OO(J,1- IMjN,. f 

i 1 1 
1 ------------------------ -------- 1----1 
1 
1 
¡ "'"'!1.1' Slel,Hi ·~'AJ ...o:i.101 l.""\ICl.~ U•l.4MI "°'·- IMl&.C1• $001.fQ un.in 1'11C),tll ... 11 ........... ,.om 1 ID.17' 1 

1 SlSJ,31• ~·"'' s.is~r: ~.v· i.n1.,.. ~.111 1."'Y1~ U1111,111e ~·.on s:q,i.o• s:xi1.>1• m:urt S3.20l.tn ·i :)11-"""1 

1 ----·- --- --- .... --- ----- --··-- ---- ·-·--·· --- ----- -- --- --- ' 
t -- u:•• ... ,. ......,_ .. ~ ~,.. .... , __ 
1 -- -- -------- --- ---
1 

1 
1 

1 

1 
1 --- --- --- -- ----
1 53'""'2 UM.2t.• ~- 12M..l•t s:u.~ 

.Jll.l-

1 ---· --- -- -- --- -----·-- --- ------ ---- --- ------ ' 
1 
l ,;iit,1111 U•I.~ 1.2111111 a:n1,o. 1110.1.n l3.1S..'•' ~•!.Z ~·w 141.~ SVI0.111 n•o.~ u11,.u si.~• 1 

z:I ..... , 

1 ,,..__ l•"""t3'1 ••U.- lt .... :IOO ,, • ._,... JH•.- 11i.;.7;H l•M.•i. t1~11 ll ... cr.>11 l•ll.- 1•111"2 t1,&N.Jr1 1 n32'1o 1 

1 --- -- --·- --- -- ----- ------- ---·--- --- -----· ---- -- -- ' -- ' 
1 $:1113.Cln SJ00$,1M D&I.~• ~..... .. ...... o. ,.. .... , IP!1.. .. Y s:in.- L'W.M<I IM•~ ur.1....... ""'""' s.<.tt•0.70 1 ..__, 

l --·--- -- --- -- ----- --- ----- ------- ------- --- --- --·- -- 1 -- ' 



FRANQUICIA, S.A. 
Figuras.a 
Estado de Resultados Presupuestado. 
Enero - Diciembre 1993 . 

• ---------- + ------- ------ ---- -------- ------ • -- • 

1 
1 

CONCEPTO 

1 -----------------
1 Gastos de Qperacion: 
¡ Gastos de Personal Delco 
l Gastos de Personal Escutcheon 
\ Gastos de Admon Delco 
\ Gastos de Admon Ese '"= ... 
\ Gastos de Venta Delco 
l Gastos de Venta Escutcheon 
1 

""""""' 
! (N(RO Htn:flO UNIZO Hlf'I.. ll"YO .11....:t .1Ut.JO A(IQSTO tnlOl.llfl oc:'l'\AIAE ~UWE"olac\lllRE NIUM. 1 

1 ! 1 
1 --- --- --- ------- ----- --- --- ------- 1 -- 1 
1 

"'"" 111•3' ••.o71.ll• ¡ 

\ ...... 
¡ Gastos de Operacion Totales: l m'.nc sno.cro '"""-"' -~· P<•.- lalOJ)l.7 ~· ... r.i U'i• .. ~ UJ&.A:Z ~' i:zr:i.c•• s:zn_;mi nc:27.aM i 

1 
1 Utilidad de Operacion: 
t Utilidad de Operacion Delco l ""·''~ ... - -.6',, ...... :io cs1z.,....1 ,,~ S112.~ ~ llll'·m'I u::i.to11 561.•-= a.e .... t11 ••.!)'O.= t 

¡ Utilidad de Operacion Escutcheo 1 ~\-""'~ 1:1&.""" ""''·'" 1:311,0M P:l.n& 131.:.u.. IJ•.M• l:Sl..O~' 13:.•• _.,,:i::i M•.uT ~-··• .....:.1,. 1 

1 1 --- -· ·-- --· ---- --- ·-- ------------ ' 
1 Utilidad de Operacion Total: 1 s•2'.:in ''"·',. sou. .. ,~ .,,11.2,. s1t.-o sm.ez s•2'1.•"' 11n.no ~.un ~Clol2 11:ro.1DO ••n.~11 '"..u."ª 1 

1 1 ·----··- --· --- ---- -·- --· ··--- ---- ------ ' -- ' 
1 Otros Gastos 1 so 10 -.o so w 111 º'·t.U t::t1.u6 w.u:i ~· s:c_,1, 11u1• Jo•!...,.. r 
1 Otros Ingresos 1 so M so so .., ., so so IO so aa IO so 1 

1 1 --- -- ------ ------ ---------- ' 
1 Utilidad antes de Impuestos: 1 1120ZS 1m_,,. 11wn 1111.1:., 111.- CZ2S..CIO lll's:l.'$61 aa.u78 "54.~ ~7.o•o -...''ª 11cz.m 11,oer.M: 1 

1 1 ---- -- ---- -- ---. -------- --- ---- -- ' 
1 l. s_ R. 1 .. ~~ llo&fl.Hl lat.01 ...... 1r.1 -·~ Sl'UJg (M1.•a1) i=.- (Slt,11") :PZ.... -=.- PI.ni! $3rl.7U 1 

¡ P. T. U. 1 11"Z.lll7 ••3.H2 u:i......o 111.~ 1•.uii R:r.W 1111.3•si Mi.a. !;U.ar.e¡ ~.101 u.sn 11~.2" 110!!.lM 1 

' ! ----- -- ---------- --· -- ---- --- ----- ' 
1 Total de Impuestos: 1 11o1.•• .... IXllt -.11. .u. .. , t.un 1n11~ tsn.0•1 t.u,:)o es:a.•oa¡ 11C1&.1RA ....,,,º,,, "''-CM - • ..,. 1 •- t 

1 \----------------------------' __ , 
¡ Utilidad Neta: 1 u•.•n sn.111 an;.i• -..- 11Q.10- 11l'<l.llM (IM.7<1C! ~..: 113•.•gq 11:io.3&'! .u .. , ""·''' ~,~ 1 '1.2to0o1 

l ! =======-=====·==-==-=======-==--=====~ :=.:: ~ Pag. 94 



FRANQUICIA, S.A. 
FIGURA5.9 
Presupuesto de Ventas. 
Enero - Diciembre 1993. 

+ -------- + -------- -------- --------- --------- -------- --------- --------- -------- -------- -------- -------- --------- -------- + 

1 1 """'""""' 
1 CONCEPTO 1 ,....., 

""""" """'º AS"'- "'"'º "'""' "'"" A005TO """""""'"""""' """""""' ""''""" 1 1 
1 -------- 1 -------- -------- --------- --------- ------ --------- --------- -------- ------- ------- -------- -------- ---------

1 
1 Unldades Delco 1 72,000 72,000 

1 Precio Unidades Delco 1 1.7000 1.7000 

1 1 
1 Unidades Escutcheon 1 20,000 20.000 

1 Precio Unidades Esculch 1 3.9200 3.9200 

1 1 
1 Tipo de cambio 1 3.2320 3.2444 

1 
1 
1 Venias Netas Delco 1 $395,597 $397,115 

1 Ventas Netas Escutcheon 1 $253.389 $254,361 
1 1 
1 --------------------- 1 -------- --------
1 1 

72.000 72,000 52,000 92,000 72,000 72,000 42,000 102,000 72,000 72,000 864,000 

1.7000 1.7000 1.7000 1-7000 1.7000 1.7000 1.7000 1.7000 1.7000 1.7000 

20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 22,000 23,000 23,000 248,000 

3.9200 3.9200 3.9200 3.9200 3.9200 3.9200 3.9200 3.9200 3.9200 3.9200 

3.2564 3.2688 3.2812 3.2932 3.3056 3.3176 3.3300 3.3424 3.3536 3.3660 

$398,583 $400, 101 $290,058 $515,056 $404,605 $406,074 S237,762 $579,572 $410.481 $411,998 $4,847,003 

$255,302 $256,274 $257,246 $258, 187 $259, 159 $260, 100 $261,072 5288,249 $302.361 S303,479 S3,209, 1n 1 
; 

-------- --------- 1 
1 

Ventas Notas: !648,986 S651,476 S653,88S ssss.37s S547,304 sn3,243 s663.764 $666,174 S49B,B:>4 $867,821 s112,S41 s11s,411 sa,osG,1so 1 

------- ------- -------- -------- ------- -------- -------- ------- ------- ------- ------- -------- -------- 1 
+ -------- -------- --------- --------- -------- --------- --------- -------- -------- -------- -------- -------- -------- + 
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FRANQUICIA, S.A. 
FIGURA5.12 
Presupuesto de Gastos de Personal 
Enero - Diciembre 1993. 

l DATOS 1.12 1.10 ACUMULADO t 
CONCEPTO 1 ACTUALES EtlEfl) FEBAEAO AGOSTO ~J915f1E OCTVORE NOVIEMBRE DICIEMBRE ANUAL t 

1 1 

·------ 1--- --- ----- ---- --- ---- --- ---- ----- --- --- ----- ----- 1 
l ... ~ 
1A;¡11in&ld0Gtawado 

J A;¡"in.idoEnnio 

1 Toempo Edfa EnnlO 
1 T"mpo&!taGrawado 
¡PnrnaV~EJ•"l.I 

1Prim11Vac8eiQnalO.avada 

1 """".iono.A;¡uinwo 
IP'1n"""'~ 
¡FOftdod•M0t10 

ITf~tPCllM ,i;.,, .. Dll 

1s.;u10~ 

J l'lll•obf•fl""'n.tlC....,H 

1 5""1PrFONAVIT 
12~5.A.R. 

PELCO: 

l Ag11inaldc:i()laYadO 

1 A;¡utnaldoEa"to 
1 T..mpofm1E•11110 
1 y;,mpo Enra Qt .. ado 
1Pr11NV......Cictlal&.nta 

1P.lml!V11eaeic,,.10<a1ao1 
1 Pto.llC:ndaAguinaklo 

1P•wla""'~ 
1 F"""od•Nto<•o 
JT•.,.tl>0'1' 
1.s.;uroSQcj• 
l l..,1ot111•1mul'9'l'ac10nn 

i 6'11tlt4FONAVIT 
12 ... SAR 

ACUMULAOO: 

'""" 

530,:sto 5-10.n.l ""º·™ SAQ."4 W.108 144,IU S.W,IOI S'-1.1011 ~.!49 SU,&O! 5-1¡,29¡; SAD.251 $10.2!9 SSl!.9111 ¡ 

114,1111 s10,:sn 111,:172 Sl!.009 111,00SI 111,009 Slt,OOSI 111,oot S11,0C9 110.110 110.110 S•l,110 S21e.-1 

"'' S572 "" ""' "" ""' ""' ""' 
..., 

"" "" 17.572 1 

1111 "" "" "" "" "" 11:?9 1142 $142 "Q •.. ~. ... , '"º 1110 1110 SUD 1113 1110 1121 l12t 1121 $1,31!11 

"" "'' "'' "" '"' "" "" '"' "" "" "" "" s:i.na 1 

"' '" '" '" '" '" "' '" "' ..... ... .... U19 1 
l.C35 Sl.<135 Sl.<r.15 "'"' = "·"' 

...,,. 
"·"' "·"' "·"' "'"' Sl.61'3 s.IC,•1>6 ! 

"~ S•3~ .. ~ S•O "" "" "" "" "" S<l.~:z S..,l!A:Z S<l.&.<2 S5,l~ ,..,,. .,,,. ss= ss= S5,J:'(I 

S\18 "'' '"' sin S145 S145 $145 $145 SHS S1'5 5'W "m "w Sl.~4~ .. '" "' "' "' "' "' ... "I $119' 

S<a,m ss.u. s5.5.24 ss.W"4 se.ore se.ore se.ate 
U:r.1 1121 5'321 $0111 Sl.Ol:l Sl.013 Sl,013 Sl,013 51.013 S!,013 51,11<1 S•.114 51,114 

Sl,:!04 Sl.<l&O s1.~ 51.4!-0 S1,&:l7 $1,&07 S1,6'l7 Sl,l!S.:J7 S!,G07 S1,607 sue1 S1,1!17 S•,Te7 S19,'l22' 
$2,&03 1.2,915 12,815 $2,915 Sl.207 Sl.207 Sl.207 53.207 :;3.~7 SJ,2'JT Sl.5:'~ U~& $3.5"'& $33,5Ta 

1---- -------- ----- ----- ------ ---- ---- ------ --- ---- --- ------··-- ------
1 SM.949 sn.m sn.m sn,m s«.i-41 s.s-c.M1 W,ioo11 s.M,ioo11 u.t.Q.11 s.M,11o11 Slll.<IJI! w:i.•::ie 1<13."l& s1.o:z1.e1• 

!----- ---- ----- --- ------ -------- ----- ----- ----- ----- ------
137,090 S<ll.S.1 s.u.~1 SA1.5"-l1 $45.§6 s.u.~ S<IS.SH S<IS.&115 145.~ $45,e~s 5S0.264 $.5.J,264 s.s.1,25' ~9.~5 

8,0H 121.:in 
11611 SIH 

"' "' 
•w• .. , 

Sl,538 

~"' 
"·"' 

Sl.4'111 

"" 

s1ae 

"' '" "" .. , 
Sl.4'.n 

"'' 

s:!:l,513 

su& ""' "' "' "" "' "" "" ... "' S1,<I~ Sl,&U ... ~, "" 
13,e~ S4,3U M,318 l',31& SA,7411 

S322 S:M1 1351 ~1 ¡;::ig7 

"""" $Zl.5t3 

"'' ''" "' "' "' "" "" 
"' s1,t.ta Sl,54! 

= .... .., .. ..,. S<l,908 .. , ... 
S4,7.., 14,7411 

"" "'' 

"23,513 ~513 IZl.513 ~5.u.< $25.1~ 

''" "" '''" Sz.;>5 = 
"" "' "' ... , ... , 
"' "' "' "' 

.. , 
''" "" .... s1,ae~ $1,0!& 

"' = "' s~~ "' Sl,548 St,IW-9 Sl,54& $1,&13 Sl,!13 

"" = = ""' "" ....... $4.9C9 "·"°~ U,:lSlll .. ~ 
"' '" ... "' "' $1,7.., $4,1-i S<l,Hli !.5,224 "'" "'' "" ''" ~ '"" $921 tm $i20 ~ Sl,01t Sl,011 S1,011 Sl,011 11,011 Sl,Cll Sl,113 Sl,113 

=- $26"'..1'0& 1 

= .,_.., 1 

'" "" '" "" SUlM s11.aa1 
ss; "" Sl.!13 $1!).~:'fl ¡ 

'"' SJ.~!2 ...... SS103.1 

"' .U.t'Ei7 1 

55.214 ss1.1221 .. ~ 14.ni 1 

1 S<113 S<li!O S<1e3 Me3 lM9 S!.<r.I S60fl S509 S5011 SSO!i S!.ro S!.60 !~ S&.1'-'0 : 

1---- --- --- ------------- -------- ----- -------- ------ ' 
l se.1.315 STtl.S13 S1tl.S13 $18.513 $84,154 164.ttlol Stlol.154 SM,154 S&4,IG4 SM,1e.I S72.UJ sn.~eo sn.~J s1.012.:~ ' 

1-- ----- ---- --- --- --- --- --- --- ----- ---- --- --- ----- • 
¡ 11:11.2111 s1~732 siSJ.732 1153.T.!2 s111a,1oe sum.11>& s1e11,1oe s1m;i,1011 s1ea.1oe s1e1>.10fl s1es.0111 s1u.01e s1u.010 s:z.o::.::i.e7P 1 
1 ---·----- ................................ -----···· -------· ................................... _ _:__ __ ..................................................................................................... .. 

- 1--- --- -- --- ------------ -------- --- -- . 
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FRANQUICIA, S.A. 
FIGURA5.14 
Presupuesto de Gastos de Venta. 
Enero - Diciembre 1993. 

------· ·-- ·-···--- ---- --- --- -------- --- ---- -- --- . 
'""'"MIJO 1 

CONCEPTO 
1 "'""' """' .AGOSTO SEPTIEMllfE OCTUl!RE NOVIEMBRE DIOEJ.IBRE ANUAl 1 

:--------- :--- ---- ------ --- ---- ---- ------- ------ --- : 

1 
1 A*qaí-0."='> 
1 RogalluEt.e:utci'lton 

1 

1 
1 

Taulf\logal!n: 

1 PublóeidadO.lco 
¡Puto!<cld.iE..,utch•on 

1 
1 

1 
1 
J O.to. d• V1nla O.leo 

Slt.7~ S111,8!.G Slll,1129 
S13,3C13 

12"2.3=i0 t 
Sl!Jt.MC t 

1 
, __ ~-~ ------ -------- ------ --- --- --- --- -------- 1 

1 
s:n,33:1 s:u.•>11 S21.0Gll s:ia30! 133."° S33.aso s:::?s..s11-1 $43.~1 ~ s:le.U4 $1.0:11.Dl.c 1 

1 1 
1 ...................................................................... -------- ....................................................................................... --------- .................................... 1 
1 

$11,8& 111,1113 Sll,11!.IJ 

SJ,11112 sa,012 Sl,1'.142 sa.cr.i 
M,7112 S15.•S2 S7,133 S\7,387 S12.31'-

~.133 S&Z't S!,547 $9,4a!i 

1 
S14$,.C10 l 

S'i,!.00 SI00.538 1 

1 , _______ _ 
1 --- --- --------- -------- 1 

1 ' ........................................................................................ ______ .,_ ....................................................................................... --------- -=~= ¡ 
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FRANQUICIA, S.A. 
FIGURA5.16 
Presupuesto de Prestamos a Largo Plazo. 
Enero - Diciembre 1993. 
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CONCLUSIONES. 

Concluvendo. pueido decir oue con resoec:to a los antecedentes 
en México. existen emp1·esas que vienen ut1li=ando pa1·c1almente 
este sistema de ~1·anouic1as. adnotandose a condiciones de mercado 
v ,:1. neces l .:1c·· l1es esoec i + l cas cif.' ·ventils. 

Es también comun. encontt·;.H"nos sistemas s1mi l¿1.1·es. operados; 
con diversas dPnom1nac1onos c1ue ""' ·Jece~ son in~decuadas oara 
definir su c:oncepto. sin embargo opet·cin con una meccin1ca de 
-fr·anou ic i a. estos s 1 stemas sP di vi d8n en dos grupos~ a saber: 

A. Aouello5 que 1·oconoi:en su actividad como sistema de 
~ranouic1as. a cesar de no pract1~ar en su totalidad el 
mismo por def1c1encias tcc:nic:as v de ooe1·ac-icin. 

B. Aouellos que no onseen vis1on qlobal del sistema v 
lo pr-actic:an como Ltna simple alternativa de 
comerciali::acidn. 

La mavor Pi\t"te de tas emor·esas oue utili::an ~l sistema de 
franquicias. se encuentra en el grupo "A". esto es comprensible 
cuando comparamos e-1 estüdo actual en el que nos encontramos v 1.:: 
sistematización e>:celente en esta a1·ea internacionalmente. 

El sistema de franquicias se pLtede considerar como un 
término sumam8nte nuevo en Mé~:ico. El potencial de crecimiento 
nuestro oais es incre1ble:: pr·1nc1palment.e por- ser ld me.101· 
alternativa para v1abili2ar el desarrollo de la micro y peoue~a 

empresa. oLte en termino$ absolutos. representan Ltn alto 
pan:ent~ue en nuestra econamia v en el .futuro deben ser la 
del auto-empleo y la digni i-icCl.cion del hombre cor su 
tr~h~JO v emprendido en M~xlco. 

proo10 

Mmnco reune cc:it·acterísticas ide.:i.les par·a el sistem..:; de 
franql•i~ias. como son: 

* Dimensinn qeoqráFic~ con oos1bil1dades de distribución de 
productos o servicio~. a través de l~ ~ranauicia. 

:« Las hábitos de consumo del me::icano han s1dc• y sequirán 
s1ondo moldeados pm· módelos publicitarios y métodos de 
comet·cial ización vigentes en paises donde el sistema de 
fr·ancuic1as es un e:-:i.to demostrado. 

* Un número cada vez mayor de pequeños empresarios sin 
p1·epat"ac1ón o apoyos tecnicos sobre el manejo de un 
neqoc10. pero con qran ~uerza y vitalidad para alcan=ar el 
E?:'.i to. 

~ Es t-.,.':'conoc1ble la ·Fot·.11a -favo1·able en aue el me~icano 



concibe e inter--cu.:tL1a ante el mercado desarrol ladc Dor 
franouicias. lnclusive de alqunBs cuvos nombres o mar-cas 
1.amás fLlerdn identi-Ficadas. antes de e~tablecerse o 
des~n-ol larse en nlles"tro pais. 

Pot· estas características. considero 01..•e la .franquicia como 
sistema dti negocios v cre21c1dn de nuevas em1:wesas v emnleos. 
tiene el marco adecuado oara desar·rol lat·se en Méi:ico. ya aue el 
caoit.:.l net:esan-io de lnven>ión pa.i-a init:ie.r es considerablemente 
minimo en comparac:ion con 1"' aventur-;:1 de emprender oor pr·opi.:t 
cuenta y t"le<r>go. 

DesoLléS de anal 1 ;:ar 1 a i n-Fo,..-mactón OL\e oresento en ~l caso 
práctico. dete1·mino los siguientes punlws: 

La franquicia c:omo instrumenta de invE>rsion en marcas y 
prodL1c.tas. rep1·esenta una inversión rentable p.:1.t·¿1 los 
empresarios me»ic:a.no5~ debido a la qarantía de ven"".:as 
que of-r·ec:e Lma marca sol i damente t:oncaol 1dei.da dentro de un 
mercado real. al ale: anee;! dr,, oeoueños. medianos '! orandes 
inversionistas que buscan multioltccu· SL\S gu.nanci~s con 
un qrcdo de f"iesgo menor a.l o-frecido en el merca.do 
-financiero. aunm.1e con mi'.yor .o:.:ixoosici.ón a demandas 
j1..1dic:iales. 

E'n relación al asoecto leciill de 1.a fr·anou1c:ü\, esta es 
r·egulada p0t· la Lev de Fomento y Protección a la P1·op1edad 
Industrial. en su capitulo cuarto De las licencias y la 
tra.nmisión de derechos v en su a1·ticulo 142, que nos habla de tllle 

e;:i:;te -franoL\iC:i~. cuando con la lice?>ncia de uso de una man:B se 
transmitan conoc1mH::ntas tócnic:os o sL~ Pf"Opor<::ione ;;i..sistencli:\ 
téc.nic~. para qw: la oerson'3. a tlL\1en "'~ le> c:oncede oueda proactcir­
o vender bienes o i::_,q~sr-'.:u· servicio<:. de m .. i.01::>1·a t.mu:.01·m"' ~ ce;; i•'.""!S 

métodos op•.:trativos. c.omer·c1;.,iQs y .adrn1ni~trativo5 est.<1oluc1dos 
oor· el titular de la mi:\1·ca. r:cr1d1entes a marn:.E'>net- li· ca1 io~~d. 
;ln~st1q10 n tmilt1en dP. los lH·001)ctos <J servicios t1 las 01.•e ~stn 

d1stingut;.>. 

Ot!·n aso~ctG lAQdl rje lD ~1·anq1Jicia. AS el contr~cct. 

tr~ves del cual se r·eqL1l211 l~s 1·~1ac1ones e::tst~ntes entt"G el 
?ranquiciantw y el fr~n~uic1a~a1·io. 

Otorqamiento de uso dt:' la m.an:a. 
Entt~en.amíento en el uso y elaboración de ios productos o 
servicios . 

.4: Entrenamiento onra la ooi:?t·aci6n (ie1 ni:>aoc10. * Apovc-, en el in1c10 de lé1S opet·~c·1on1:<s. 

~ AoovtJ en el establec1mten~o e if1$ta1aciones. 
FrovE:et· de los manuales de ooe1·aL: i ón .. 
Of::•t:iriic:ion 1Je 10$ ~i:sternas -finarir.:1·.:wos .. 



* Asistencia en los oroblemas de localización. * Me1·cadotecn1a v publicidad. 

Por contrapan::e, el contrato deberá de-finir los parametros 
de actuación del franouiciatarios estableciendo las siguientes 
obliqac1ones básicas: 

Ol.lé puede v qué no Pl•edi:> neqociar o ser vendido. 
Con.fidencialidad CLte envuelva el proceso de producción. 
c::omerc::1al1zaciOn y la venta. así como la -fórmula del 
prodL1cto. 

*Patrones de desemot:>ño oue observen la calidad de Jos 
productos o el se1·v1c10. 

* Utili~acicin integra.! del sistema de negocio por 
-í=t·anqui e i as. 

* Utili~ac16n de 
institucional. 
Utilización de 

1<1 nubl icidad. pr-opaganda promoción 

instalaciones y equipo autorizados y 
previamente probados. * El paqo por las r·ega l í ~s acordadas por e 1 uso de la ma1·ca 
y la metodologia de operación del franquiciante. 

Como en cualouier contrato deberá también especi~icars~: 

* El peri6do del mismo. 
Las condiciones oara su renovación. 
Las condiciones por las cuales 
contrato. 

puede resc1dir el 

Adicionalmente. el -fraquiciatario propietario d~ Lln 
establecimiento comer·cial deberá condicionar preferencialmente la 
vent,;1, del neqoc10 al -f1·¿u1QL1iciante en caso de mu~rte o retiro del 
negocio. Mismo ow2 ei=ectuada le,1; compra debera asumir el contt·ol 
sobre la venta. de moda que garantice al nueva franquiciat.ou-io la 
ex1slencia de un control y este atienda todas los requisitos 
exiqidos. 

f;'elativo a lo;:. uer1r~"'~ic1ns QLLe ofrece el sistema de 
f1-~nouic1as a aquellos oue ~ornan la c10cis1on de iniciar su prooio 
nego~10. con51~ten ~n: 

t Reducc:. 0:in del r1··-•sgo. La aper-ación de un sistema de 
franqu1ci¿¡$ presupone que los problemas operacionales son 
observados en un labot·;1tor10 de pruebas (unidad piloto) de 
prooiedad del fnrnquiciantE.~. Esto significa que los 
problemas de operación deben ser identi-ficados y 
elimlnados. 

*Facilidades iniciales. El soporte técnico promovido por 
una egt1~uctura orofesionBlemt.e montada para apoyar a toda 
la organización inicial. 85 una qran ventaja para iniciar 
un negoc: io hasta ¡:¡ar a 1 os más i ne~~pertos .franqu ic: i c.1tar ios. 

t. l'!E1m12l de ope1~,::i,ciones. Ademas del ent1·enamiento inicial. 



el franauic1ata1·10 n.:?cibe un manu:i.l ouD le indica1·a 
orecisamente todos jos detalles d1a1·1os v QLte prevee los 
procedimientos oai-a los casos cons1aerados no comunes. 

Sistemas administrativos o aerencialr.s. Ld mc:".yo1·i.<:\ de los 
oeaueños neqocios om;een fot·mas poco on~c1sas de ;:i,nal 1sis 
de 1·esLtltcJ.dos. oue pe1·m1ten que Eus oropietat·ias obtengan 
informacion ..:idediqn.:1. r;n c1_12_ntc:., su posición 
imposibilitando las deoirtil.S ~cciones co1·t·ectivil.s. 

• Entrenamiento. La ooca e:rnPt·1enc1a de la mavot·'l.:1 de los 
franqu1ciata1·1os en l~ oco1·ac1ón de un establecimiento 
h~ce QU8 el entr·enam1ento sea una de las cases mas B6l1das 
del sistema. 

* Sooortt:~ motivacir:mt11. La e~enc1a de un neqocio Dt"!Jani::~cin 

nor el sistema de franquicias y ia relación cntr12 el 
~ranou1ciante v el ~1·anauíciatario, hacen Que el neaoc10 
SeC\ bueno v 1?sto es po1· ambas p.owtes. oon1ue tambiéñ del 
éxito del franouiciante deoende é::ito del f.rannuiciata1·io. 

Ademt.\s de t"ecibi1· una ma1·ca conocida y con una buena 
etasicicin en el mcn:ado en donde se p1·esupcme que los pt·oblemns 
naturales de c:omerc1alización v adm1nist.t·ación han s1do 
eliminados e identificados. teniendo ventajas de obtener- costas 
de instalación sensiblemente 1·educidas a través del 
-franquiciante. Este aoova con su experiencia: otorgando asP.soría 
en todas las áreas y previendo de entrenamiento y orientacldn 
permanentP pa.ra oa1·antiza1- la calidad de los productos y 
servicios aue 1 levan sL1 rn.owca. 

No toaas la.::. emo1.,~sa.s quP otot·ortn franquicias se 2ncL1entran 
en estados ttieales. esto no OLllGre dec11· que sean buenos 
neqcv:ios. 1r•dS 5in c:mbarqo. deben obs1;wvarse y analizc.H·i:,e con 
precauci0n ci.ntes de tomAr· la decisión de inver-c11--. ya oue la 
ag,esoría. de los r·ecu1·sns humanos de las empres~•s. se da 
destiemoo y n''sulta d~.ficiente, dentro clel Proceso dl'.' 
caoa1:- 1 te.el •jn. 

Tambtf':" r:.L~ne -=<i'l11n,:.s inc:r:1nvPn;1?nt{~'5 ·"'!'_:<'•:•:ial,11Qnl'2 02.1 .::i. ·.:.'l 
.f°-1·ano·-·1c1,_.o,•:·.'* io. Es impor·t<°1nt.e ccn1:;ict_>1-a.:· c-s.t::is r.'.ll•l"'tf'.'·;o an"te~~ de 
como1·nmeters .. ' con el si-=-i:ema: 

Poca 1ndeo~ndenc1a. U11 0lemento esencial del sistema 
OLte la mav.::wia dr:> J.:-•'3 det¿.lles de ope1·a.c-ión cel r1e.;1,-i;_:_10 

<::.on de-finidos contt·act1.1almente oat"8 cada. est2btec1i<1v~··1:.::; 

OOt" QSU!! mot 1 vo 
potencial deci•~nde 01i.' ::_, 1 rJunas can..ii e; onc>s d 1.'.2 ~··--coi:.ac l ·~·r1 del 
sistema ti-1ie5 cornr:1:. 01r;c:1wl ina. 111onitot·eo del 
,:t-anc!' • ..l\clant.•?, p1·ec1os 1.Je los sei-vic.:1•:JS v 1·•~out.ac1rin. 

In1:\e::1bilid.:\d. EJ. neooc1n oi· 1-=-1·i.=lnau1;:·, 'i:H?"ne .:orno 
~:;.;11·ar.-•"-~t·'lsti.ci\s. motado ir.1:lt~::ioi.•?. Cdda 
1-.·ar·r,•_•1.-1 .:.ta.1-11.:i 

esta 



di~iculta la introducción de alteraciones. como cambio de 
punto de ventas o renovación de equ100. Este aspecto se 
vuelve di~ic1l oa1·a que el franau1ciataria pueda responder 
adecuadamente a la competencia v a las necesidades de 
cambios e:<iqidos pm· el mercado. 

* Riesgo asociado oor el -franou1cianle. Es importante 
reconocet· aue no toda .f1·anqu1cia constituye buen 
negocio. 

As-í que antes-, de fir·ma1· algún contrato. es- p1·ec1so 
hacet· una 1·iau1·osa seleccion. buscando los aspectos de 
comportamiento-ético del franauiciante aue puedan brindar 
mayor seguridad en el neqoc10. 

M1 objetivo. es c.Jemosi....t·ar· la n~ntabll1dad financu:r·a de 
éste instrumento con base en el 1-eporte contable Que 
muestro en las figuras na. 5.8 v 5.8 del caso práctico, 
en donde SE· observa li"• utilidad neta que genera la 
utili.<:ación de este? instr-umento de inversión. dicha 
utilidad es eauivalente al 7.29 'l. del tot;:..l de las 
ventas. que se muestt·c'l.n en el mismo reporte. 

Muestro en m1 caso práct.1co reportes presupuestados aue 
tvviet·on como base los siguientes anexos: de ventas. de 
cobranza. de mano de obra dit·ecta. de gastos indír-ecto~ 
de fabt·icación. de gastos de administración. de ge3.stos de 
ventcJ. de nuevas inversiones. depr·eciaciones v 
amor·tizac1ones v el de préstamos 8 largo plazo por el 
periódo compt·endido del la. de Enero al 31 de Diciembt·e 
de 1993. los reportes QL\e mencionó al inicio de este 
DL'nto son los siguientes: 

1\ Balance Gener~l • 
.:> Estddo de Resul t¿¡.dos. 
~· FluJo de CaJa. 

Con r-e:.c.•ect:o bct l é.'nc1;~ S·:! puede observar que la 
-t=1·anqu1c1a se p1·0senta como un activo int.angible-> v 
.::.11r.01·ti.:<:1ble. esta. s1'!-1.t.1.ción SP. rnuestr~1 l:!n las f-ígur·as 5.6 
v 5. 7. en donde la 01·esent~c1on de P$te rubro se hace en 
en ei activo d11-et·ido y s.e percib~ el aumento rie lió\ 
amort1~.:,c1cin el balance -final. con t·especto al 
inicial.· lo cue sionif1ca aue este instrumento de 
invers11'.•n su.ft·e un decn:•mento por· el oe1so del tiemoo~ 
esta s1tuacion la reaula el Boletín C-8 Activos 
Intangibles dC? la Comision Cle Principio de Contabilidaa 
d8l Tnst1tuto Me>:icano de Contadores Publicas. A.C. OL1e 
cilcB: El concepto de intangibles, se re~iere a los 
activos no circulantes. que sin ser materiales o 
corpóreos son aprovechables en el negocio. 

:t En 1·ei.ac1ón al E·r.b~t•JD de f'·esL1ltados r.fínLlf"i\S 5.8 V 5.8) .. 



se ouede ver· a través de un ana 1 is ir; de los l nqresos. 
tomados como base ( l(•ü 'l.). el impacto de 1 os castos 
inc:urrídon o-:m el eieriódo presuouesti.':IUo. a r~.zon d~ los 
siauientes ooi-centaJes: mano de obr;:.i ¡::;.-_.. 6"i :o.. gastos 
indirr:.ict:os •Je f=abric:ación <7.38 'l.>. ga:::;tos de oerr.:.•.:in.rd 
\25.25 i'~J. gastos de administraciton (4.7.4 i:1. O<:.tSto=: ore· 
venta HL •)l) %.) v ot1·as gastos (5. ! ':· '.l.): obt.en.i.·:>nao adem.-\s 
las siguientes u~ilidades: util~u6d orut~ <55.99 %). 
ut"ilidad de ooet·acidn (18.<11 '•·'• Llt1lici2'.d ant.:s ·JR 
impuestos <13.26 Xl v utilidad net6 f7,29 %), lo anter101 
me sirve Clcira dr:omostrar·. que .~1·clnOLllClC.t 

instntmento 1·entablE·. a tt·avés dP. su vc:t-luacior1 001· el 
metodo de ooi-c1.c~ntns integrai..:.>s. Cabe mc~nc:íanat·, q11e los 
Qastos de vent2 se encuentran inteat·,~1dos oor· ias n:>qal 'ª'= 
y la OL1bl1cic~d. tales rubt·os se c~lculan con base en las 
ven"t.as \Pl"E~V10 contt·ato con ül -f1·anau1ciante). esto se 
muestt·a en las fíqu1·a b.4. F1nalmente, la 
••mart l ::ac in•• de 
los qastos •;Je 
-figw-·a 6. :.. de 

1 a frc-,na1.11<·1c .• e;; r_.::¿;1·qad;3 mensualmente 
adm1nistrac1on. como se ooserva en las 

las ane~os cort·espondientes. 

* En CLt<lnto al -t=luja Clt:> ca Ja ~-ffgw-.:.:1 b. 7). es 
posiblt" anal1::at· los e::cer!ente:-. de ef·ec:tivo con que 
cuenta l.:.>. Compañía. esto -=e muestr·a en el renglón de 
Saldo Final Balance, dichos e:<cedentes son cant 1 da des de 
e.fectivc1~ nue se pueden invli.•t-1.l) es impor·tante. 
mPnrionat·. ;:iu;;:_. e>sta situ;;:i.ci611, de e::c::c:~dentes ci.:.• ef-ectivo. 
es -t=acilmente alcanzada por CompaRías t=~anql1iciadas, en 
vi n: ud. oe QL1e e 1 produc:t.o aue sP. v12 nde o el ser vi e io que 
se cwesi:.a .• se encuentra va acredi taC!o en el mercüdo. 

Se comriruPh_• l.:::i H1potesis Central, lo t.:",nte1·1or me permite 
decir aue la ~!inatesis Central de 2sta In·Jestigación. que dice: 
51 el conoc1rn1enco técnico del sistema de ~1-anqu1cias como 
instr·umer1to dP inversicin av·~ pt·ooot ..::tono.~: entr·enamiento 
adminis-r:t·.:.t1vo. dr:.• 1:1e1·sonal v estuaios dr_,. m~~rcacio; es un fa·-:tor 
detet-mJn~r1t~ n~r·d l~ come1·ciali:aciun de bJ.enes v servicios. p1,t· 
lo tanto es ur¡ T-actor ;:iue nos permite disminuir· P.-t 1·ies90, puesto 
!JUe •?l ~-,·-oou•.":o o man:::a a comerc1ali:a1- es conor::100 v nos d'-"E''JLll":'\ 
rToii\VCW T.:-ci.lu:lAd ~n la 1·ecupP.ración dr~ la HWers1on cu2 
01·00.:1rc1~n~: er1tr·enami~nto administt·~tivo. oe 00rsor1al v estudlos 
de rnt:·• -:ado; mavo1· es la posibilidad de dis1T.1nuir el t"iesgo. 
m...1es1.o c.uP el ortidLtcto o marca a comerciali-;:ar es conocido v nos 
oermite m~vor ~acilidad en la recupe1·acinn de la inversión. Se ha 
comoi-ob.:1dri h'! que la -ft·anauicia al tener Lina -Fo1·ma de? >:r¿¡bajo 
establecida (ideología, capacitación. fm·matos dE? oüblic:1ciaa. 
etc.) oe1·mite la 1·ecuperacidn de la inve1·s1on. va que 2n el caso 
practico se demuestra como el -franquiciant~ ~ran0Lticiatar10 
85",t::,blec:~n una relación de inversión. que se eo.leJ=t de un enfoque 
emp!1-ic:o va QLte> en conjunto en el funcionamiento rJe ia Ft·anquic1.:i 
=~ •:ncuentran integrados aspectos: +=inancieros. r_,_::.r..nic.os v e.le 
c.:cinoc:imic-'nto C·:c:onómico que permiten disminuir el riesqa de 
per·a1d01 d·-? l<-' inversión y observamos nor o?J?mnlo ~l- c,;-,so 
01·,:,<:t1co. 



Lo cual oe1-mite disorobar la Hipotesis Nula. En t"l medida 
lo ante1-i0t- rios da la oos1bilidad de af1r·m~r oue los objetivos de 
la investiqac:ión se han r·eali::Cldo '5atis·Factoriamente. en donde se 
dP.st.ac? la imrio1-tancia r:le establece1· L1n conocimiento de tipo oi-e­
cientifico. que t=undament:arjo 1::1n el uso d8 metodos y técnicas de 
i.nv1?st1aacion. oermite> di·fen.;-nciar v estat11ecer el conocimiento 
de la f¡·anquicia desde un,""\ oersoect!'J·'.l di·:erente al conocimiento 
empi1·ico. de ésto se desp1·enden las si9Lt1entes 1·ecomendacionE>S .:~ 

la Emoresa "X". 5.A. de C.V. desde una oe1-spectiva contabl<::.•: 



RECOMENDACIONES. 

* Estudios de Mercado. 

S8 1·ecomiencia a la ComoaRia 11 x•1
• S.A. de C.V. la 

t·eali:a~ión ae estudies de mercado que le permitan cre~1· la 
neces1di:3d dPl consumo 1jf:' las prodL1ctos OLle ene J1~na. en 
consumidores ce otr·as &1·e~s aue ofr·e=can un oosiblP me1·cado: esto 
es cosible de 1·eal1::ar. ut:1.l1::ando los e~:c:eot=>ntes de e-fectiva que 
se mLtestrcin en la F:igut·as no. 5. 6 v 5. 7 (8alancP- Genm·al i. 

Los luqares para la re~l1zac1on de un oosible es~~'QJO de 
mercado, cod1·án ser su9e1·idos pc1· Desp~chos aue o~r~zcan ~sesoria 
al 1·esoecto y ~on acue1·dos orev1os con el f1·anouiriddor. 

Crecimiento a Corto Plazo. 

Es r·ecomcndable e~ic1enta1· los 1·ec~trsas ~on los qua 
cuenta la Empresa, con el fin de buscat· un ct·ecimiento estable a 
corto pl.?lzo. tr¿\tándo siempre de c1·ecer· en Vent.;:i.s, bu=>c:ándo en la 
~ranou1c1a una inver·s1on rentable. vista desde cu~lqUiPt· punto de 
'./1sta. 

Control de Calidad. 

El 1malantamiento de controles que p~rmitan a la 
Cornoañia 9,ffant i =¿w l ::i calidad de sus pradL1ctos es 
-rundament<' 1 oat·a ga1·ant 1. zar su e:: tstenr: a dentr·o del mercado, 
buscando stemoi·~ la tt=nc.!2nc i,:. de~ r-i ;:ibc11·,...1· r-.. n cada uno el n1e.ior 
producto oue sP onajcne. C'S pr:is1bl~ h=..r::·~~- l'!!sto t1·aves de 
Círculos de Calidad. lo:; cp.Js.o con~>tsten Pi! 1·e.:i..l1;::a1· reuniones con 
las o.;:1·sonas in•Joluct·adas en la real1::acion de un proceso ªX" 
icu?rn~¿·s oor· paga1·. por ejemolo). en donde todos dan ':iUgerenr.lL.\S 
~~ra 1ne1ot·dr dicho<sl oroceso(s>. se ~01·mal1~~ ~or escrito, se 
1mol¿;¡,n't.a v se evalua ¡,:.o··,t.er-1ormente. busr..;rndc:. ¿f1clr::nti\r lo~ 

r·ec:ursos ·.¡ h.ó<Cléndo de> t~~ emon~sa un lid8t" ~"'r1 el rner·ce>.do. 

Disminuir el grado de exposición 
Judiciales. 

las Demandas 

Debet·á siemo1·e bnscarse s1emore dj smin1.1i.r este riesqo. 
para podet· har:erlo es 1·ecomendable lo si9L1ie111:::e: 

Entrevistarse con otros 1-=-t·anc1uiciatartos, para v·e1· i1-icat· 
la situación del ~ranauíciador. en el real cumplimiento 
di: sus ablic;iaciones con rcsoecto al cantt·Mto e::ist:ente. 

Revisión de las cla~sulas del contrato de Franquicia. 
buscando que e:..:ista aoeqo a lo oactado. 



Viqi lar aue lo ofrecido oar el Tranouiciador se lleve a 
cabo. cumoliéndo el .franquiciador con sus obligaciones 
-forma seria. 

* Elaboración de Manuales de Procedimientos. 

Otro nunto importante es la elaboración de manuales, 
siemp1·e creados con el objetivo de estandar1~ar las funciones de 
la Compañia. pL1eden e}:1st1t· manuales de: 

- Mane io adecuado di?l fonda fijo de caja. 

- Determinación del costo.de oroducción. 

- Políticas para le. t·ealizacl.ón de inversiones en valo1·es. 

- Capitali:ación de activos ~ijos. 

- t·1'3nejo del E-iectl.vo en Bancos. 

- Valuación de inventa1·ios. 

- GL1ia contabiliza.dora. 

·- etc. 

Estos manuales ood1·an ser elaborados pdr el 
franquic1ador o por el franquic1atar10. o bien los de éste último 
ser creados acorde con las politicas del primero. 



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS. 

l. L H•ROS. 

* CASABO l'lanuel. CASA Franr.:1sco. 
La F1·«nauicia. \Franc:h1o;:..1n9·,. 
Edición: Prlmer::i.. 
Editorial: G0st10 21)•:10, S.A. 
Luqar de Imo1·es1ón: M0!:1co. D.F. 
Año: Junio de 1989. 

CHERTO. Man:elo. 
Ft"anQt..ticias: L<1 RevalL1c:1on de 90~s. 
Ed1cicin: Pr1me1·a. 
Editorial: Me Graw Hl l i. 
Lugar de lmp1·esión: 1'!8xico1 D.F. 
Año: 1991. 

GUAJAFi:DO. CantU Get·:oir·cjo, 
Contabi 1 i dad Finanr. ip1·a. 
Edicicin: Primer·a. 
Editor1~l: Me Graw Hil1 
Luqar de Impresión: Me:~1co. D.F. 
Afio: Agosto de 19C72. 

* HUEr.·oo. Lanqe Ju;:1n. 
Sistem~ de F1·anquic2~s. 
Edi::iár.: Primet·a. 
Editori~l: C¿nt1·0 IntDrnaciorlal de Franau1cias. 
LL1c:iar dE· lmpn,~s1on: Mé::ico. D.F. 
::.iñ,;: 1984 

t RAAB. St.ever •• MATUS1···,·. (j,·oP.qon.:. 
f- 1·.:.;iouicias: VentaJaS ., cie",'•'•·n'.-.• 1¿¡.o:. ae su vent.¿1, 
Í: f"!I<:. 1 (\n: Pi-1rr1r:1·a. 

Ed1ta1 ial: L1muc,;¿1. 
Luoar a~ Irncres1ón: M~xico. D.F. 
Añr:i: 19''.·;. 

* ROSALES Camacho Luis ( Eouina Editorial ) 
Diccion~t-io Enciclopédico Ilu~tado. Tomo I 
Ed1c1on: Seotima 
Luaar de Imp1·esidn: M6x1co. D.F. 
i:'.1ñ~: 1772. 



2. BOLETINES. 

Mlembros de la Comisión de Principios de Contabilidad 
Generalmente aceptados. 
F'r-incipios de Contabilidad Generalmente Aceptados. 
Boletln C-8 Activos Intanoibles. 
Edición; Ouinta. -
Ed1tot"ial: Instituto Mexicano de Contadores Públicos. 
Lugar d~ lmpr-es1ón: Mé:dco, D.F. 
Año: 1991. 

->. f''EVISTAS. 

GARCIA. L1ñan Salvado!". ESCAMILLA. Guadalupe. FERNANDEZ, 
C. Claudill. O~ LA FOSA. Monica.. 
Mundo Ejecutivo. 
MéMico país ideal para invertir, 
Edición: Julio de 1992. 
Editorial: Grupo Inter·nacional Editorial. S.A. de C.V. 
Lugar de Impresión: Mé;{1t.o. D.F. 
Año: 1992 

* HUERDO. lang~ Juan. 
I nves ti glle antes de i nvert i 1·. 
Edición~ Agosto de 1992. 
Editorial~ Centro Internacional de Franquicias 
Luaat· de Imon=s1óm Mé::ico. D.F. 
AñÓ: 1992. 

* MENDEZ. B~hen<?. Ge0t·qina. 

ílue son las franot11c18s7 
Ed1cion: Ene1·~ de 1992 
Ea1~ai·1~i: Centro Int~1·nacionsl de Franquicias. 
Luoar·: Me~icc. D.F. 
AñO: J qc;: • 

.f SlLVP1. \>Ji,eto Fernando. SAMY. D<i!.vid David. RANGE:L. Gaspar 
Ei1seo. VERDUGO. f\:osas Juan r·!;;inuel. 
Oi~rio Oficial de la Fede1·ac1ón. 
Lev de Fomento y Prot.ec:ción de la oropiedad Industrial. 
De las Licencias y la Transmisión de Der-echos. 
Editorial: Emite el Gobierno Fede1·al. 
Luq,r de lmpresicin: Mé:~ico. O.F". 
Año: Junio 27, 1c;.91. 



INDICE DE FIGURAS. 

MOMBRE Pf~G. 

2. 1 -,de--la -If\Vers1on ¡.;~·-º~ i .....•.. 27 

Rent.ab"i 1 i dad --•• -••••••••••••• 

2.3 

2.4 

::.5 Reqistro de la rtdoui=;1c10n de una 1~r,:\nOLti-
c1a ••••• ·-·................................ ;::,7 

2.6 Presentación en el Balance . . . . . • . • . . . . . . . 4: 

2.7 Actual1zacicin de la f-ran0Ll1c1.:1 , •••••••••• 4:: 

5.1 ln-flacian est1mao~<. coi.so or--:kt1co • • • . . • • • • 84 

5.2 Incrementos salariales caso pr·áctico .•••. 84 

5. ::; Pot í t ic:as de denr·ec iac i ón casrJ prác:t ten 85 

F·ol:iticas de ilmorti::¿ic16n caso p1·act1c:o 85 

5,5 Cont1·ato de frana1J1cia caso practico •.••• 90 

5.6 t'al.;\1·1c1:! Itd::i;:. 1 on=::-c:;uoue;;tado •• , ••••••••• 91 

5. 7 Go<l..:1.oc.·'-· Fin.Ji r:iresuou0stado • . • . . . • • • • • • • • 9': 

5. 1.5 F·1-r:>suri1.1;;·;.;LD ¡:\(" r·lUPv'.:'1:· J nv·f't"é·,1 ones ,J¡;.c.·.1·0 -· 

11.¿H::1or-i .,. ,_,.,r,01·ti'."' .• : .. :-l•:in. ••• • •• .••• ••••••• tü; 



FIGURA t'lo. 

5.16 

5.17 

NOMBRE PAG: 

Pr·esuouesto oe Préstamos ci Largo Plazo • • • 10~ 

Flujo de CaJa Pr-esuouest~do ••••••••••••.• 103 


	Portada
	Introducción
	Índice de Contenido
	Capítulo Primero. Generalidades sobre las Franquicias
	Capítulo Segundo. Las Finanzas de la Franquicia
	Capítulo Tercero. El Marco Legal de las Franquicias
	Capítulo Cuarto. Ventajas y Desventajas de las Franquicias
	Capítulo Quinto. Caso Práctico de una Franquicia
	Conclusiones
	Recomendaciones
	Referencias Bibliográficas



