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INTRODUCCION,

Uno de loz fundamentos que se presentan en el crecimiento de
una empresa e3 el aspecto financiero, especialmente en las
ventas. que se ven favorecidas por el uso de franquicias. hecho
que lleva implicito el uso de marcas, productos y tecnologia, que
definen una base para la prosperidad de un negocio, hecho que me
llamo la atencion en la medida en que como Contador. el drea de
finanzas se presenta como fundamental para la prosperidad de un
negocio. esto me permitio establecer como:Nombre de la
investigacién: El  conocimiento de las Franquicias como
instrumento de inversion en marcas y productes. para  la
comercializacion de bienes vy servicios. que facilita la
recuperacion de la inversion. En esto destaco como:Variable
Independiente: EI conocimiento de las Franquicias como
instrumento de inversion en marcas y productog. Y como:Variable
Dependiente: la comercializacidn de Bienes y servicios que
facilita la recuperacion de la inversidén. Asi como estas
variables tomo en cuenta como:Variables Extraflas: la creacién de
nuevos  instrumentos de inversion que nos permitan la
comercializacién de marcas y productes: otra limitante queda
determinada vor la prohibicion de Franquicias.

Estas variables me permiten establecer la: Importancia
Social de la Investiqgacion: La cual radica en que mediante las
franquicias se genera inversidn en México, creando al nismo
tiempo fuentes de trabajo dentro del sector privado, ademd= de
disminuir el riesgo financiero del inversionista mexicano en
inversiones como marcas y productos. asequrando la utilidad y el
desarrolio de una Empresa que comercializa bienes y servicios
respaldados por las Frarxuicias. De donde se desprende
como: Importancia Teorica: El beneficio que se aporta a la Carrera
del Licenciado en Contaduria. es especificamente al Area de
Finanzas. Este beneficio consiste en dar a conocer una forma de
inversidn en el campo de la comercializacién de biencs y
servicios a traves de la utilizacién de marcas y productos. lo
anterior me permiti¢ plantear lag lineas rectoras de la
investigacidn. asi las:

Hipotesis Alterma de ésta son:

1. S5i el conocimiento técnico de las Franquicias como
instrumento de inversién en marcas y productos
es una determinante para la comercializacién de bienes y
servicios. por lo tanto facilita la recuperacién de la
inversion. lueqo entonces a mayor conocimiento
técnico de las franquicias como instrumento de inversién
en marcas y productos, mayor comercializacién de bienes
y gervicios con mayor facilidad en la recuperacién de la
inversion.
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2., Si el conocimiento técnico de las franquicias, como:
entrenamiento administrativo, de persomal y estudice de
mercado, as{ como su funcionamiento como instrumente de
inversién en marcas y productos, es una determinante
para la comercializacién de bienes y servicios. por lo
tanto, facilita la recuperacién de la inversién luego
entonces, a mayor conocimiento técnico de las
Franquicias, como: entrenamiento administrativo, de
personal y estudios de mercado, asf como Bu
funcionamiento como instrumento de inversion en marcas y
productos  mayor comercializacidn de bieneg y servicios
con mayor facilidad en la recuperacién de la inversidn.

3. Si el conccimiento del sistema de Franquiciag cowo
instrupento de inversién en marcas y productos es upa
determinante para la comercializacion de bienes vy
gervicios, por 1o tanto facilita la recuperacién de 1la
inversion, luego entonces. a mayor conccimiento de el
sigtema de Franquicias como instrumento de inversién en
marcas y productos, mayor comercializacidén de bienes y
servicios, con mayor facilidad en la recupsracién de la
inversion.

De donde selecciono como:Hipotesis Central: Si el
conocimiento  técnico del Sistema de Framquicias como
instrumento de inversidén que proporciona: entrenamiento
administrativo, de personal y estudiog de mercado: ez un
factor determinante para la comercializacién de bienes y
servicios por 1lo tanto es un factor que no3 permite
disminuir el riesgo. puesto que el producto o marca a
comercializar es conocido y nog asegura mayor facilidad en
la recuperacién de la inversién que proporciona:
entrenapiento administrativo, de personal y estudios de
mercado; mayor es la posibilidad de disminuir el riesgo
puesto que el producto o marca a cowercializar es conocido y
nos permite mayor facilidad en la recuperacién de la
inversién, Y por tanto como:Hipotesis MNula:  Si el
conocimiento - técnico del Sistema de Franquicias como
instrumento de inversién que proporciona: entrenamiento
administrativo, de perscnal y estudios de mercado; no e3 un
factor determinante para la comercializacién de bienes y
servicios, por lo tanto, no es un factor que nos permite
disminuir el riesgo, puesto que el producto o marca a
comercializar, no es conocido y tampoco nog asegura mayor
facilidad en la recuperacién de la inversién, luego
entonces, a mayor conocimiento técnico de! Sistema de
Franquicias como instrumento de inversién que proporciona:
entrenamiento administrativo, de personal y estudios de
mercado; no hay pogibilidad de dismimuir el riesgo, puesto
que el producto o marca a comercializar no es conocido ¥
tampoco nos permite mayor facilidad en la recuperacién de la
inversién.
II



Hipotesis que definen como: Cbjetivo General: Dar a conocer
el Sistema de Franquicias como instrumento de inversién en la
comercializacién de bienes y servicios a través de las marcas
productos. Y seguido como:Qbjetivo Particular: Establecer la
difusién de las Franquicias como un elemento que permite
disminuir el riesgo en la recuperacién de la inversién,Objetivo
Especifico: Incrementar el conocimiento técnico de las
Franquicias en cuanto a: entrenamiento administrative, de
personal y estudios de mercado: en relacién a la comercializacién
de bienes y servicios a través de marcas y productos., Y el como
este conocimiento facilita y permite la recuperacién de la
inversion. Objetivos que establecen como: Objeto de Estudio:
El conocimiento de la Franquicias como instrumento de inversién
en marcas y productos igual conceptual simple conceptual
complejo.

Que permite el uso de los: Métodos:

~ Inductivo, amalftico, sintético, deductivo. Por tanto,

De dorde se despenden como:Técnica de Investigacidn:

- Técnica de Elaboracisn de fichas.
- Fichas de Campo.
- Entrevistas semi~dirigidas.

Esta inveatigacidn la realice tomando como Ubicacidn:
A) Temporal. 10 de Agosto de 1992 al 10 de Febrero de 1993. Y,

B) Espacial: Bibliotaca U. N. A. M., Biblioteca U. L. A., Centro
Intermacional de Franquicias, Asociacién Mexicana de
Franquicias, A. C., Compafifa X, S.A. de C.V. ubicada en el
D.F., (Gerencia Divisional de Finanzas y Contabilidad).
Hemeroteca de la U. N. A. M,

La Delimitacién Tedrica.Que encuadra el desarrolic de la
investigacién es que: las Franquicias como instrumento de
inversién en marcas y productos representan un  factor
determinante para la comercializacién de bienes y servicios. que
nos permiten disminuir el riesgo en la recuperacién de la
inversién, puesto que la marca y el producto a comercializar son
conocidos, y es mediante el conocimiento técnico de éstas que
proporcionamos a la Carrera un beneficio al dar a conocer una
forma de inversidn dentro del Campo de las Finanzas, por lo tanto
la investigacién parte del Area de Finanzas y retoma cono temas:
la inversién, la comercializacién, las marcas y productes, la
disminucién del riesgo en inversiones, la facilidad en 1la
recuperacién de una inversién y su aplicacién conjunta. De donde
se desprende como:Limitaciones de la Investigacidn:
I



~El procesamiento de la informacidn es elaborado.

-la Franquicia es una forma de comercio, que en México
apenas empieza a desarrollarse. cuestién que dificulta la
recopilacion de informacion documental.

-los medios para la recopilicién de informacién de campo son

restrigidos ya que contadas empresas utilizan este
instrumento de inversidn para la comercializacién de sus
mavcas y productos.

-En el desarrollo de la investigacidn en su punto tedrico,
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 prdctico desarrollo: el presupuesto de una empresa
franquiciataria y el contrato de franquicia.
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CAPITULO PRIMERO.

GENERALIDADES SOBRE LLAS FRANGUICIAS.

Hoy en dia. las Ffranguicias han generado un fenomeno
mundial, pues el deseo universal de hombres y mujeres es tenar un
negocio propio, anhelo que 2ncuentran realizado mediante aéste
sistema que "aunque no es la dnica formula para crecer, s una de
las pocas formas viables para hacerlo.” (1)

for lo tanto, este novedoso instrumento ha tenidao un
desarrollo sin precedentes por tal motivo., me propongo en  eésta
seccidn explicar el origen de las franguicias.

1.1 CONCEPTO DE FRANQUICIA.

El vertiginoso crecimiento del sistema econdmico del wmundo
de hoy ha impulsado a los empresarios meiicanos, basados en  los
sistemas de comercializacidn extranjeros a introducir en la
economia nacional nuevos métodos y formas de comercializar sus
bienes vy serviciog. con el fin de allegarse de recursogs de una
forma facil y al misme tiempo disminuyendo el riesgo del
inverasionista en 1la recuperacién de la inversian.

De esta forma inicic un estudio acerca de las frangquicias ya
que considero que este instrumento satisface los requerimientos
que se mencionarén en el parrafo anterior.

Fara conocer la definicion de este término es conveniente
consultar el diccionaria de la Lengua Espafola de la FBeal
Academia. que a continuwacidn enuncio:

Franquicia: "Es la libertad y exencién que se concede a una
persona para no pagar derechos par las mercaderias aque introduce
© extrae o por el aprovechamiento de algun servicio pablico" (2)

De acuerdo al Diario OFficial de la Federacion del 9 de Enero
de 1990, contamos con otra definicidn de Franguicia:

" Se entenderd como un acuerdo de franguicia., agquel

1) Revista Emprendedores (marzo - abril 1992), seccidn especial
articuls "Ceptro Internacional de Franguicias", Editorial
Facultad de Contaduria y Administracidén, U.N.A.M. Pag. 25

£2) La Franguicia, (Franchising). Editorial Gestio 2,000, S. A..
Casa, Frapcisco; Casabo, Manuel. Primera Edicidn, Junio ds
1989. Pan. 9.




en el gque el proveedar ademids de conceder el uso a
autorizacidn de explotacidén de marcas o nombres co-
merciales al adguirente. transmitird conocimientos
técnicos o proporcionara asistencia técnica". (3)

Lo primero gue debe entenderse es que la franguicia no es
una concesidn o licencia mds. nombrada de distinta manera ya que
umna licencia no supone asesoria ni apoyo técnico. sino como ya se
menciond anteriormente unicamente la mercancia y quiza =21 derecho
de usar una marca reqistrada en determinado territorio dada 1la
ubicacidn del permisionario O concesionaric.

E€s por ello. que es importante definir a la franguicia vy
establecer las diferencias que Histen con Otras figuras
semejantes. como la licencia de marca.

Ahora bien, la definicidn del Diccionario de la Lengua
Espaficla tiene algunos antecedentes histdricos, sin embargo, el
concepto que pretendo mosttrar va mds alld de la definicidn
anterior, por lo que trataré de dar un panoriama amplio de lo que
son las franquicias en cuanta & su desarrollo.

El reciente vy acelerado desarrolle de las franguicias ha
tomado por sorpresa a consumidores y  empresarias, tanto en
nuestro pais como a nivel mundial, manifestdndose ésto de una
forma de canfusidn generalizada entre dos conceptos, como se
habia mencionado, el de franquicia vy el de licenclia o concesién
de marca. La franguicia es una forma o método para hacer negocios
que conlleva a la comercializacion de bienes o servicios en la
que existe una relacidn entre guien otorga la franquicia y quien
goza de la misma, persiguiendo por ambas partes la eficdz
conduccidn de un negocio, vale la pena mencionar que quien otorga
la Ffranguicia, aporta el nombre comercial o marca, ademas de
todos sus conocimientos y expetriencias en la forma de operar un
negocio: y la otra parte aporta la inversidén y su trabajo para el
desarrollo del mismo, mientras que en la licencia o concesidn de
marca, unicamente se aporta el nombre comercial o marca y la
mercancia, sin ‘incluir los conocimientos y la experiencia del
propietario de la marca en cuanto a su explotacién, esto surge
basicamente en Estados Unidos.

Considero que en México ha existido poco desarvolleo en la
aplicacidén de estos novedosos conceptos, y esto obedece al

3) Diario OFficial de la Federacidén. Fecha Enero 2. 19%0.

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial. Pig. 19-2Q.




escenticiamo en relacidn con los resultados que pueden abtenerse
mediante 'la utilizacidn de la franquicia., éste escepticismo se
deriva de la ignorancia o bien del temor del empresaria a perder
suinversidn.

For wotro lada. desde el punta de vista legal se concibe a
la franguicia como wna connotacien  contractual y, a los
protagomstas del negucio de una franguicia su  cardcter como
partes  de un contrato mercantil. bilateral vy onerosc. sin
embargo, este concepto tiene una definicion funcional que
properciona a la franguicia la importancia gue se ls dar:a a una

saciedad o empresa comun, en donde la coincidencia de intereses
del franquiciante y el franguiciatario se encuenirs en el mutuo
entendimiento de las condiciones de un negacio.

El sistema de franguicias es la smejor forma para contar  con
una arganizacidn de los canales de distribucion, con bajo riesgo
de inversion y mayor probabilidad de eéxito =n el negocic.

En determinadas casas. funciona como una poderosa herrmienta
de mercadotecnia, utilizando una metouologia rapida y segura de
comercializacidn a traveées de la unidn de dos partes en pro  del
desarrolle de un mismo negocio. De un lado tenemos la figura del
franquiciante y del otro ltado al frangquiciatario:

Franquiciante.

Es aquel gque posee una determinada marca y tecnologia de
comercializacidn de un bien o servicio. cediendo en un contrato
los derechos, transferencia o uso de estas vy proveyendo de
asistencia tecnica, organirativa, gerencial y administrativa del
negoci1o de ios franquiciatarios.

Franquiciatarios.
Es aquel gue adquiere el contrate del derecho a
comercializar un bien o servicio. dentre de un mercado exclusivo
utilizando 1los servicios gque da una marca y 21 apoyo que recibe

en la capacitacion para la organiracién y manejo del negocio.
)

Definiciones que me oermiten establecer un concepto propio
de franguicia. el cual se considera vélido para una
investigacién, asi:

(4) Sistema de Franﬁuicias. Huerdo Lange, Juan. Editorial Centro
Internacional de Franguicias. Edicidn 1987, Fag. B




La franguicia es un sistema o método de negocios, en donde
una de las partes denominada Franquiciante, le otorga a otra
denominada Franquiciatario, en forma integralj; su nombre
comercial o marca, sus conocimientos y experiencias en lo que es
la operacidn del negocia, sus criterios y especificaciones para
la construccitn o adaptacién del local, 1los pardmetros y
ragistros que deberd cumplir el franguiciatario en la seleccidn y
contratacion de personai. en la publicidad v promocion de la
franguicia, las formulas, recetas, controles administrativos.
patentes, teécnicas y lineamigntos operativos y en general la
forma en que deberd conducir las riendas de un nhegocio.

1.2 TIPOS DE FRANQUICIAS.

Despues de estudiar el concepto de franguicia, considero que
es de fundamental importancia el conocer los tipos de  franguicia
que existen. ya que este factor, es el determinante para utilizar
este instrumento, dependiendo del giro del negocio, por lo tanta,
presento a continuvacidn. los tipos de franquicia gque existen en
sus distintas modalidades:

Los diferentes tipos de franguicia, puedan agruparse
basicamente en cuatro categorias diferenciadas:s (5)

1. Franquicia de Produccién.
El Franquiciador es el fabricante de 1los productos vy
propietario de ensefanca (conocimientos), siendo la
calidad de aquellos y la imdgen de marca de ésta,
garantia seria ante el mercado.

La marca de fabricacien y de distribucien son idénticas.
Este tipo es adecuado para la confeccidn, zapatos,
muebles, etc. Ejemplos de estas franquicias son; Levi ‘s
Center, Camper, Roche Robois, Christofle.

2, Franquicia de Distribucidn.
El franguiciador =5 comparable a una central de compras
en la gue se seleccionan y negocian los mejores productos
y las mejores condiciones con proveedores, transmitiendo
a4 saber hacer (técnica), al franquiciatario. Son
ejemplos de este tipo: Euronido. Spar, Computerland.

En las franquicias de produccidon y distribucidn es
conveniente bhacer destacar que tienen caracteristicas
comunes:

{S) La Franguicia (Franchising), Editorial Gestig 2000, S.A. Casa
Francisco; Casabo Manuel, Frimera Edicidn Junio de 1989. Paq.
11 a3 15.
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Los puntos de venta adquieren farzosamente una
homogeneidad en su aspecto exterior e interior, rétulo,
presentacién vy distribucidn de productos. maobiliario,
etc.

{.a venta propiamente diche se realiza sobre una gama de
articulos idéntica en todos los puntos y se aplica
igualmente una politica comercial dnica (niveles de
precios. liquidaciones y rebajas, promociones de ventas)

Franquicia de Servicios.

El franguiciador se e€ncarga de transmitir el saber hacer
(tecnica) a sus adheridos. pudiendo éstos ofrecer
prestaciones similares v a los mismos niveles de calidad
y precio, sin existir un producto fisico transmitido.

Este tipo de franquicia, justamente por su condicidén
especial en la transmisidn del saber hacer de un cardcter
puramente abstractao. tiene algunos cardcteres
especificos:

El franquiciador debe asistir con mucha frecuencia al
franquiciado, haciendole participe de las continuas vy
constantes renovaciones introducidas en el sistema
provocandole asi una dependencia que elimine las
probables tendencias a despegarse del sistema una vez
conocido el método.

El esfuerzo en mantengr la imdgen de marca en
primerisimo nivel, ha de ser constante e intenso el
saber hacer ha de definirse perfectamente la renovacidn
del mismo debe ofectuatrse con manifiesta frecuencia.

Fara ser imitado con mayor dificultad, debera eutenderse
rapidamente en aguellas zonas geogrdficas en donde se
implante no dejando opciones fdciles a los que guieran
repetir la experiencia copiandola.

Este es el tipo de franquicia din&mico y con mayor
proveccion de futuro.

tos principales gectores que en 10s que aparece este
tipo de franguicia son las cadenas de hoteles por
ejemplo: Hilton, Holiday Inn, Novotels alquiler de
coches, por ejemplo: Avis, Hertz: Restaurantes y comida
rapida, por ejemplo: Bocatta, Foster®s Holliwood.

Franquicia Industrial.

Dos industriales, 21 franquiciados y el franquiciado, se
asocian de forma y manera gue ung de ellos transmite al
otro no solo la tecnologia para la fabricacion a escala
industrial de sus productos sino el derecho a poder usar
su nambre y su marca.



Necesita fuertes niveles de inversién en instalaciones’ y
maquinaria por parte del franguiciado y, en consecuencia,
los  plazos de contratacidn de este tipo de franquicias
son generalmente muy largos.

£1 aspecto renombre de marca es esencial en esta clase
de © franquicia, 1llegandoc incluso a provocar el que la

publicidad en grandes medios se 1la raserve el
franquiciador en estos caseos y cuando la marca alcanza
altos niveles de conocimiento en mercados
internacionales. se realizan las campaias en distintos
paises de una Fforma muy parecida si no igual,

participandeo el frangquiciado en el costo de aguellas a
través de las contraprestacionss econémicas pactadas.

Es importante tener en cuenta que, en la mayoria de los
casaos el franquiciador participa economicamente (directa
o indirectamente) en la sociedad franquiciada y también
en las grandes decisiones que <sobre estrategia y
politice empresarial puedan adoptarse en ésta. Todo ellg

induce a evadir el terreno de la vinculacidn
empresarial, saliéndose de los limites de la franquicia
pura y ung de sus postulados definitivos es la

independencia juridica y economica de ambas partes,

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

Estos cuatro grupos, en su forma mas pura, se han descrito y
clasificado en funcidén del contenido y del tipo de actividad
desarrollada por la wmisma franquicia, sin embargo, existen
tambien otras formulas en funcién de las formas gque adoptan las
franquicias, por lo que es importante dar a conocer otra
clasificacién distinta a la sefalada, ‘la cual muestro a
continuacidn, presentando las mas comunes y frecuentes dentro  de
este grupo. (&)

¥ Franquicia Corner.
También llamada Espacio Franquiciado. La cual consiste en
que un caomerciante acepta la franguicia de una parte
solamente de su superficie comercial, en la que ofrece
los productas o servicios del franquiciador, a la
clientela de acuerdo con los méetodos y especificaciones
del mismo.

Algunos ejemplos de este tipo de franguicia son: Stands
Corner instaladas en grandes almacenes; detallistas de
muebles, afiliado a una cadena egpecializada en tejidos
para muebles, papeles pintados o ropa de cama Yy mesaj

L&) La Franguicia . (Franchising). Editorial Gestio 2000, S.A.
Caga Franciscoi Casabo Manuel. Primera Edigidn. Junio de

1989, Fag. 16 = i7.




imprenta con un eorner especializado @n los trabajos de
reproduccidn: fotdgrafo con un corner de revelado répido.

»

Franquicia Shop in the Shop.

Traducide literalmente, tienda-dentro de-otra-tienda. Se
produce dentro de un establecimeinto, normalmente un gran
almacén. todo un ambiente relacionado con la exhibicidon vy
venta de un producto o gama de productos.

For ejemplo: Godiva (Rombones de importacién), dentro del
Gran almacén E1 Corte Inglés.

-

Franguicia Asociativa.

El frangquiciador esta asociado 21 capital del franquiciado
vy, asimismo, este Gltimo llega a tenei- la participacidn en
el franguiciador.

Es frecuente en Estados Unidos que ciertos <franquiciados
satisfechos con 1la evolucidén de la propia sociedad,
adquieren participaciones en la misma, recurriendo a la
Bolsa de Valores, en caso de que coticen en este mercado
financiero.

Tiene la ventaja de reforrar loe lazos entre las partes, y
la desventaja del riesgo financiero de acuerdo con los
lazos juridicos que al respecto se crean.

*

Franquicia Financiera.
Con gran frecuencia el franguiciador exige que el
franquiciado lleve personalmente la unidad franquiciada.

Sin embargo, en algunos casos el franguiciado se limita a
ser el inversor poniendo al frente del negocio a una
tercera persona. Esta figura es habitual en tipos de
frangquicia que reguieren una aran inversién como hoteleria
y alimentacian, Mc*Donald‘s por ejemplo.

§in embargo, encuentro que se bhan reconocido distintos
grados de <+uncionamiento vy complejidad que. a su wvez, han
permitido hacer la siguiente clasificacion: (7)

1Y Frangquicia de producto y marca vegistrada,
2) Frangquicia de formato de negocio.

(7) Franguicias, La Reveolucidn de log 907°s. Editorial Mz Graw
Hill, Primers fdicién 1991, Fag. 25.




ta #franquicia de producto y marca registrada no es mas que
un  arreglo en virtud del cual el frapquiciante ademds de
otorgarle al franquiciatario el uso y explotacidn de un nombre
comercial o marca, se caonstituye como proveedor exclusivo de los
productos o servicios gue comercializara y/o distribuira el
franquiciatario.

El Instituto Brasilefo de Franchising, con sede en Sao
Faulo, se ha referido a este tipo de franguicias como de primera
generacion en virtud de la limitada informacidn y conocimientos
que el franquiciante le otorga al franquiciatario que distan de
constituirse como en el caso de la frapquicia de formato de
negocio, en un sistema integral para la operacién de una
franquicia.

La Franquicia de formato de negocio, conocida en Estados
Unidos vy los paises de habla inglesa bajo el *érmino business
farmat franchise, ofrece al franguiciatario no sélo la marca o
nombre comercial del franquiciante. sino un sistema completo de
negocios. La palabara sistemda tiene una connotacidn sumamente
amplia del contexto de la franquicia de formato de negocio.

Una vez conocidos los tipos de las principales frangquicias,
es importante dar a este concepto una importancia. como
instrumento de inversién, ya que el empresario, lo mira siempre
desde éste angulo, como un instrumento generador de utilidades
seguras por lo acreditado del negocio, por este motivo,
presentare a continuacitn un estudio de 1la franguicia .como
instrumento de inversidn.

1.3 ANTECEDENTES DE LAS PRINCIPALES FRANGUICIAS EN EL MUNDO.

Tanto para agquellos gue desean otorgar franguicias de su
negocio.. como para aquellos que desean adguirir uma franguicia,
as importante conoger los antecedentes de las primeras
Ffranquicias y de la forma en que se desarrollaron en el mundo. vy
es asi como a continuacion presento un andlisis al respecto.

Fara conocer el origen de las franguicias me remontaré a 1la
edad media, gue se caracterisd por la propagacidn de vinculos gque
sometian a los cultivadores de tierras del dominio ajeno con los
grandes propietarios. La Autarguia ("FPoder para gobernarse a si
mismo: condicién v calidad del ser que no necesita de otro para
su- propia subsistencia o desarrollo")(8) propia del régimen

(8) Diccionario Enciclopédico Selecciones del Reader’s Digest.
Tamo 1. Big. 325.
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1. - mantuve ‘la ctmduccxon a.un nivel ‘bajo  nasta,. que el
m:ento democrzfizo oBi:3d A& 1MTrodUc)r cambids EBn el sistems

L& ‘concesion de Framgulflas. DoOF LErte Ge reves v nooles,
corresponde & uUn MOnento de la nistoria socio - ecencomics  Sel
Oczidente tsigle EMI- - xV1ID) . en oue el incremercto o la
omiacipl ecarrvet una exDansitn economica en tooos 1os  frefves:

zension  del 0 ar2a cultivada. nacimisnio de nuciess Jvrbanos @
increments Sz 108 1ntercambios. -

a1

Las cartas de frzpguicla aue comenzaron & otorgarss en el
siala XVI estuvieron motiveagas directamente par diversos
intereses: deseo del soberano de evitar la despoblacion de una
camarca © de fundar nuevas vilias con objetivos economicos,

oliticos o estrategicos: exigencias o9& 103 pequefo: burgueses &
traves de las fuerzas que Je& Jdaban =us qremios teseosos oe
sacudirse los gravamenes <fevgales opuestos A& sus  anpsias  ce
eNpans1Lh MErCanIiiil aspltrac:orn de las ciudades & 1ndependizarse
de la tutela real o seforial: rebelion de los cultivadores al
pago de los impuestos, euc,

3in embargo, el sistema de franquicias propramente dicho
aparece formalmente en Estados Unidos durante el periddo
comprendido entre las dos qguerras mundiales con los  fabricantes
de automévilies (especialmente la General Moters), la cual ided
un sistema de comercial:izacidn cara superar los obstdculos que 1la
Ley Antitrust provocaba, impidiéendoles cue comercializaran
directamente sus productos v ésto trajo como consecuencia  la
aparicion de las primeras cadenas de distribucidn, La politica de
ese .entonces cenerd que ss outilizarar nuevas teécnicas para

comercializar ¢ tvaveés de revendedores. guienes se ocupaban  de
zoae lo relzciocnado con la sromocidn de ia marca v del servicio
pest - venta, « &1 ‘Franguiciader® los apovaba con una cobertura
publicitaria v wra estrategia de dezarrolla v Iracisients  a

escala nacionai.

El 2witm ax =ste sistema ¢2 Transcourto A Otras actividaoesz
compaNi1as petroleras v empotellaooras oep bebidas  ague
alguilanan su marca desarrollando  rapidamente cadenas de
estabiecimentos con :mplantezion en todos los estades.

2] obstante lo anterior, el antecedents rdial mas
importante en este campo es McDonzld e v Fentucky Fried Chicken.
an 21 primer caso se llevardn doce zfoe de neqociaciones intensas
Dara nacer de 1a Unidn Soviética una muestra clara del alcance de
la szpertura de este concepto de comercial:izacion: en el casc de
tentucky Fried Chicken +ue bastente distinto emn cuanto a gue la
opsracian €& Ccerrn en tan sOlo CUaTrd Meses o8 nEgDCjE‘.CIDﬁES. aue
empzzaror en le cecac: de 1os ocrenta.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN



Er . todo caso, resulta de gran interés analizar lo gue ha
pasador ‘gn Otros paises, por lo aue a continuacidn presento  un
candlisis con las principales caracteristicas sobre este aspecto:

1.3.1 CANADA.

Canacd ha renresentado um 1mportante mercado en las
franguiciat estadourngenses, de hecro es el nais £con mavor numero
de - franguicias origineies ge Esteazs Unidos: esto se debe a que
Canapga s& presenta comp una estens:dn mas qel mercado
norteamericano. por su similitud en cultura e idioma.

Aunaue Canadd tambien ma  tenide 1o suyo en  cuanso &
desarrollo de frangwicias leocales. ademds se ha desenvuelto & una
concsiderable velociosd en el mercado internacional. dentro del
campo de la comerciaiizacion de biepee v setvicios.

De acuerdo con infaormacidn proporcionada por la Asociacioén
de Franguiciantes Canadienses (AFCY), el volumen de vantas
alcanzado por 1os negocics gue operan mediante e1 sistema. de
franauicias., ha crecido en un 13 % anual 2n la decada de los
ochenta. El BGobierno Canadiense apova el sistema de franpguicias
pero sobre toco los negotiocs con capacidad de expanzifn  hacia
otras mercadons, oara asi balencesr el deficit de pagos originado
por 1 alto ramero de franguicias extranjeras que alli funcaionan.
Ademas de oroveer paguetes informativos. sSobre seminsrios v
asesorias a franauiciantes vy franguiciatarios por medio del
Ministerio de Incdustria v Comercic.

For otro lada, los Bancos tanadienses son muestra clara de
e msdurés financiera de este mercado. pues tienen confianza en
el madio. en virtud de que se considersa & la franguicia como el
termémetre del nivel oe riesgo de una  i1ndustriz v tambien
proporcionan oatos. para =valuar 1os rtesultados del bajo
porcentaje de fracases de los negocios de Tranguicias en los que
han participado,

1.3.2 JAPDN.

Este ha sidc siempre Un Dzis dizpuesto a asimilar conceptos
occidentales v a impiantarios exitosamente. Esto se repitid en el
case de las franouicias novieamericanas en general,

Las arandes diferencias culturales v de idioma (entre
Qrizrte Treidented fuerén “:rilmente ssivadas para’ hacer - un
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mercada  {deal para ‘la venta al-menudes. De tal forma. fue que en
1965. Japen contaba con apenas siete franquicias y para 1982 va
tenia 408, de las cuales el 15 % era estadounidense.

Como en otros paises las franguicias estadounidenses de mds
rapida aceptacidn fan sido las de la comida rdpida y
restaurantes. sequidos de tiendas de menudeo en general, venta de
vehiculos., etc.

lLa Asoriacidn Japonesa de Franquicias. fundada en 1972
gentraliza la informacison referente a la industria vy establece
las estdandares éticos a sequir v maneja esta relacidn con el
Ministerio de Comercico Internacional vy con la administracidén de
pequefos negocios, organismos del gobierno japones que muestran
un creciente intereés en la industria,

1.3.3 AUSTRALIA.

Australia ha atraido a un gran nomero de franquiciantes
norteamericanos que como en otros paises, fueron encabezados por
las grandes cadenas de comida rdpida. El mercado australiano se
caracteriza por no tener una informacidn precisa acerca del
crecimiento  del wmismo. De cualquier forma se estima que éste
mercado es uno de los mas grandes del mundo v continuara teniendo
un crecimiento acelerado.

La entrada masiva de las franquicias extranjeras, aunada al
crecimienta de franquicias locales. generd una neticia sin
precegentes, gue abarcd tanto a los caspgs del exito como a los
fracasos. esta noticia fue seguida por un interes generalizado de
contar con wna legislacidén y controles especificos que protegan
los proyectos de franguicias.

Australia cuenta también con una Asociacidn de Franquicias,
fundada en 1983, que participa activamente en eéste mercado, For
tltimo, @& importante comentar al respecto del fuerte empuje que
le did el medio bancario y financiero en general o la industria
de las franquicias, 1o cual facilita el desarrollo de las mismas.

1.3.4 COMUNIDAD ECONOMICA EUROPEA.

Los paises miembros de éste  grupo: Alemania, Eelgica,
Dimamarca, Espafs. Francia, Grecia, Holands. Irlanda, Italia,
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Lusxemburgo, Fortugal y Reyno Unido. Muestran un crecimiento
generalizado en materia de franguicias, sin embargo, coma en
algunos otros paises, existe una notable falta de informacidn
confiable vy especifica sobre el tema. La escasa informacidn que
hay es incoherente respecto de lo que informan las Asociaciones
Nacinnales de los otros paises de la Camunidad.

5in embargo. @l Sr. Marcela Cherto comenta: "Otra
manifestacidn clara del crecimiento en Eurapa de las Franquicias
como método de distribucién es el nacimiento vy expansién de
franguicias en estas regiones. por ejemplo, el caso de Benetton
Que opera en un esquena de formato de negocio, con mas de 200
negocios en el mundo," (9

Esta Comunidad cuenta con la Federacidn Europea de
Franguicias (EFF), la cual agrupa a las Aspriaciones Nacionales
de los siquientes paises: belgica, Dinamarca, Francia, Alemania,
Italia, Holanda, Noruega, Suecia, Suiza y el Reyne Unide. Bu

principal objetivo es proveer a las Asociaciones locales de los
paises miembros, de un acceso ceolectivo y de mayor fuerza a la
Comisidn Europea, entidad responsable de regular los asuntas
comerciales de la Comunidad Econémica Europea. Asimismo, la EFF
ha establecido un Cddigo de Etica y tiene accesg al comite de
comercio y distribucién de la Comunidad Econdmica Europea, asi
como al Comité de Liasan (organismo no oficial, pera de gran
importancia en cuanto a la distribucidn de productos en Europai.

Es necesario destacarr en el contexto de la Comunidad
Econdmica Europea, la importancia del Reyno Unido en cuanto a su
desarrolle de franguicias. Su primera franguicia de formate de
negocio fue implantada en 1955.

La fAsociacién Britdnica de Franquicias se fundd en 1977 con
ocho empresas y al dia de hoy, ha registrado mds de 50 industrias
can notorio crecimiento en el drea de restawrantes y servicios
varios.

Porr dltimo, es importante mencionar que en ésta década se
espera un tremendo crecimiento en algunos btros paises europeos
gue se presentan como fértiles mercados potenciales par su  poca
explotacién en materia de franguicias y que ademds cuentan con un
alto poder adqguisitivo.

() Franguicias, la Revolucién de los F0's. Editorial Mc Graw
Hill. Primera edicidén 1921. Fag. 51




1.3.5 BRASIL.

El1 caso brasilefo es sin duda uno de los mds interesantes vy
del cual México y America Latina han podido aprender. En  Brasil
las frangquicias surgierdn de una forma muy distinta a la de las
demds paises gue importaron sus primeras franguitias de Estados
Unidas. las frangquicias eutranjeras fueron desaleéntadas a entrar
en este mercado, por 1o0s estrictos caontroles de divisas gque
restringen las salida de regalias y de dividendos. For lo cual
se produjo un fendmeno similar al del mercado norteamericano, en
el que ante la falta de tecnologia del euterior, se tuve la
necesicad de generar una tecnologia propia.

A mediados de los cincuenta, Brasil ya contaba con  tres
franguicias que operaban de acueirdo con esquemas de primera
generacidn., es decir, se contaba con un formato de marca y de
producto. Actualmente, Brasil cuenta ya con 420 franquicias de
alta complejidad y de las cuales solo el 1Q 4 son de origen
artranjero.

&1 gran boom se produjo solo en términos de voldmen y ademds
en cuanto a calidad y tecnologia. 1o cual habla de la madurez de
dste mercado. Estrictamente nos referimos a la  transformacidn
acelerada de las franauvicias en el mercado brasilefo que pasardn
de operar con tecnologia sencilla a formatos de segunda v tercera
generacién, es decir, Tormatus de negocio.

For otro lado, va existen franauicizae brasilefas. fuera de
su  territorio, como en 10s paises de: Estados Unidos. Portugal.

Japon., Unidn Sov ica v Méuico. La mayoria de sstas franquicias
son  del ramo alimenticio v algunosz otros ramos como el del
wvestido v especificamente ¢l del negocio de agua de colonia, que
ws une de las franquicies mas reconocidas en Brasil.

s Asociacidn Brasilefa de Franquicias (ARF) fue fundada a
mediados de 1987 en Sao Faulo. Su priscipal objetivo es educativa
va gue intonta divilgar wn Brasil las ventalas del sistema  de

franquicias para los franguiciantes. +ranquiciatariocs ¥ los
consumidores on general. La Asociacion representa los interdses
dae sus miembros y mantiene un intercambin constante de

informacion. Ademas ha establecido un Cédigo de Etica que intenta
garantirar 1a mayor seriedad y profesionalisme en & tipo de
operaciones.

Finalmente, zabe mencionar la impaortante participacidon del
Institute Brasilefio de Franchising en la produccion de material
educativo sobre el tema. Este organismo imparte la mayor parte de
los Seminarios y congresos reconpcidos a nivel avanzade que se
imparten en materia de franguicias en hrasii.




1.4 ANTECEDENTES EN MEXICO.

El desarrollo de éste novedoso concepto en nuestro pais ha
sido teducido en vista de la sconomia primaria y de diversos
factores como econdémicos comp politicos gue han  afectado a
Mexico, por lo que nos hemos mantenido ajenos al explosivo
desarrollo de 1las franquicias en €1 mundo y, Sin  embargo, hoy
puedo decir que la franquicia comprende uno de los sectores del
comarcio con mayor crecimiento,

Es importante aclarar gue los antecedentes mas lejanos de
las franquicias en nuestro pass no van mas alld de 1980, En
realidad los antecedentes de la franquicia son, en el caso de
México, sumamente recientes. Al hablar de la historia de 1la
franquicia en Mexico, resulta imposible no hablar aungue sea de
farma breve del caso de McDonald’s. Sin temor a equivacarme
puedo decir que, de una o de otra forma, McDonald’s le abrié
paso a las franquicias extranjeras en el mercado mexicano.
También es importante decir, que a pesar de no ser la dnica
franquicia que opera con formato de negocio en el mundo, su éxito
en Mexico le ha dado que pensar a hombres de negocios vy
empresarios que no tenfan idea acerca de las franguicias y de lo
que puede esperarse de su desarrollo.

vale 1la pena comentar que McDonald’s tome la decision de
entrar a nuestro pais en los primeros afos de los ochenta. en un
momenta de dificultad economica y de incertidumbre acerca del
futuro de nuestro pais.

En 1982 asumid la presidencia de la Republica el Lic. Miguel
de la Madrid Hurtado. Antes de que ello ocurriera, precisamente
el 1o. de Septiembre de ese afo. se produjo wna serie de
acantecimientos que pusieran a Mevico y a su economia al borde de
un colapso de dimensiones extraordiparias: se nacionalizd 1la
banca,. s€ impuso un decreto de control de cambios por primera vez
en nuestro pais y se suspendio 2l pago de la deuda extermna al
registrar el Banco Central wuno de los dindices de reserva
internacional mas bajo de su historia reciente.

Frecisamente, en esa epoca. la que se caracterizd por la
eristencia de una incertidumbre ecanémica en el pais, McDonald’s
comenz6é a sentar las bases para ingresar al mercado mexicanao.
Primero. celebrd contratos de franquicia respecto de 1las dos
primeras unidades gue se abririan en las Ciudades de México vy
Manterrey. La primera unidad fue abierta en el afio de 1985. Antes
de la apertura de dichos restaurantes, McDonald’s tuvao que
abtener la aprobacicn y registro de sus contratos ante el
Registro Nacional de Transferencia de Tecnologia, lo cual
represento un dificil y complicado trdmite. Ya gque éstos eran los
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Trigerns: contratos de franguicia en nuestro paism. Para’ gue la
aprobacién 'y registro de éstos contratos . fuera  posible, .las
autoridades mexicanas le impusierdn a McDonald's una  serie de
Jrequisitos necesarios para aprobar y autorizar el reaistro de los
contratos, Los tramites realtizados por McDonald’s permitieron que
‘se - contara con una base mas firme para la aprobacién y registro
de estos contratos.

En ese entonces el lngeniero Guillermo Funes, Director
General de Transferencia y Tecrologia, comentaba que: "Causaba
sorpresa lo voluminoso de los contratos de franguicia aue se
presentaban ante esta Dependencia. (10}

"Acostumbrados a estudiar para su aprobacién contratos de
licencia de marca o de asistencia técnica que normalmente no
tienen mas de 15 cuwartillas, nos causaba  estunor cuando
presentabamos contratos de franguicia, que. en el mejor de los
casos tenian mas de G0 hojas. ademds de sus anexos". (11)

Una vez abiertos los primeros restauvrantes, se dié a conocer
en Estados Unidas que McDonald’™s ya estaba en México., EIl
acontecimeinto de la apertura y operacidn del primer restaurante
de McDonald’s en la Ciudad de Mérico. trajo aparejada una huelga
de mas de 30 dias que fue realizada por la CROC (Confederacidn
fRevolucionaria de Obreros y Campesinos). sin embargo. lo curioso
de esto es gue el nombre del fundador de McDonald's, Ray Krock es
casi identico al de esta Confederacion. por lo cual se le
rglaciond con este acontecimiento.

Asi  fue como so reative el ingreso al mercadn 2
importantes franauicias. tales conor MoDonald’s. 761 F
Fuddruckars en Marico llevado e

Cano  de
tdayies oy
0 a sabho o finales do 1937,

CErn 1986, oresi1semente por el 1ar
dovzareila ae las Fronaut
acien Inter nacional de Frangwc chn
D.C. destano & Enrique bonsalnz Calvillae ooon reoressnbante
isl @n Mésice. las  responsabilidades  incluaen verifiear
periodicancnte  los cambios gue sufriera la iev de TJTecholugre v
que pudieran Favoreoer o perjudicar a la franguizia en Mesico,
afreciando Su apindn pare sediorar siespre &l servicia oue sae
prestaca bajo este novedoss coneepto. L ver 0 se  combrandid
aue la Lev de Tecnolngsia vy Traasfereactia representaba el mavor
obstdculo para gl dgesarrvolle ds la franavicia en Mevico, == le

ws gue despertd on Estuados
ias en




enconendd al representante de la IFA (Intermational Franchising
Asociation? (Asociacidén Internacional de Franguicias) que
colaborara con las autoridades mexicanas para adaoptatr
disposiciones legales que fueran menos restrictivas vy mas
adecuadas para el desarrollo de ésta importante nueva forma de
hacer negocios,

El 16 de ijunioc de 1988, se llevd a cabo la primera
Conferencia sobre la frangquicia en México, la Conferencia estuvo
a cargn de la Cidmara Americana de Comercio (American Chambers of
Commerce of WMexico., A.C.) en Guadalajara. La inteligencia v
conotimiento del tema por parte del Consuil de Estados Unidos en
Guadalajara, el Sefor James Clement y la organizacien del evento,
hicieron posible que =1 mismo fuera todo un éxito.

Actuaren como conferencistas los cedores: Jack Sheedy. Feter
Holt, Director de #Asuntos Internacionales de la Asociacion
Internacional de Franquicias y €l Presidente del Capitulo de
Guadalajara de la Camara y entonces presidente de Helados Ring.
el sefor Adolph Horn, James Clement vy Enrique Gonzaler Calvilloeo
como representante de la Asorciacidn Intermacional de Franouicias
de Washington. El evento, que se llevd a cabo en el Club de
Industriales de Jalisco. atrajo a casi 109 hombres de negocios,
lo cual represento un éxito sin precedentes.

Despues del rotundo exito de la Conferencia de Guadalajara
era obvio. gue en Meéxico existia wun interés por crear wuna
Asociacidn de Franquicias.

En 1988 se integirarén al mercado mexicano un limitado namero
de franouicias., ésto en comparacidn con los ados de 1989 y  19%0.
La mayoria de las Franquicias que se integraron al mercado
mexicane eran extranjieras y cabe hacer notar que provenian de
Estados Unidos. De zsta forma «i definiera una primera etapa
dentro de lps antecedentes de las franauicias en México, ésta
abarcaria la que se caracteritzd por la importancia adquirida pot
este novedoso concepto en Méwicao,

Los casos de franguiclas meuicanas en 1988 e. inclusive, en
los dos afos posteriores. fueron aislados. Entre ellos tenemos a:
Videocentro., Trionica v Dormimundo, franguicias desarrallados pot
el organisme denomipace Grupo Mexicapo de  Franguicias, S.A.
siendo este vinanciado por Televisa. Tambien se llevé a cabo  la
compra de Halados Bing v la consolidacidn de Helados Holanda por
parte del Brupo Buan, S.A., la que posteriormente se convertiria
en una de las empresas mas dinamicas en el ramp de los  helados.
Tambien se produjo el desarrolle de la Franguicia Vip’s a la que
s# catalogaba como "La frangquicia mas seria y de mayor potencial
aue se ha desarrollado en nuestro pais". (12)




A Finales de L9RAB se concibid la iniciativa de crear 1la
Agociacion Mexicana de Franquicias, A.GC. para lo cual se realizé
una reunidn 21 10 de Noviembre en el University Club de la Ciudad
de México. a la que asistieron numerosas personalidades tanto
americanas como men1tanas.

La Asoclacidn Mexicana de Franguicias, A.C. quedd finalmente
constituida en el mes de febrero de 1988. El propdésito para el
cual fue creada es la promocisn v difusién de las franguicias en
nuestro pais v el mejoramiente de las condiciones legales de este
instrumento para asi prepeocrcionar un crecimiento sostenido de las
franguicias en Mexico.

‘La creacién en 1989 de la Asocracidn Mauicana de
Frangquicias, A.C. constituyd un acontecimiento de importancia
para el desarrollo de las franquicias en Ménico, a rais de este
acontecimiento se realizo la primera Conferencia Internacional de
Franquicias en México, el 12 de Julio de 1989 y cuatro mases mds
tarde la Primera Feria de Oportunidades de Franguicias. & la gue
concurrieron mas de 2000 empresarios, estudiantes y  oablico en
general.

Una de las compadias aue firmo contrato e inicio su
operacion en Méuico, en ese ano (198%9) fue Alpha Graphics. de
donde mas tarde saldria el Fresidente de la Asociacidn Mericana
de Franauwicias de 1991, Las frangquicias mds importantes que
ingresaron a1 mercado mexicano en 1990 y 1991 +fueron: Domino’s
Fizza, Rent a car. Super B Motels, Days Inn, Hard Rock, Subway,
Burger King, Wendy’s.

Tanto el relajamiento Jde los criterios para 1a aprobacidn de
los contratos, coma los  resultados logradoes paor la nueva
administracion en el abatimiento de 1a inflacion en 1988 y 1989,
dierén la paut para gue arandes compafias de Frangquicia
quisieran invertir en México.

Durante 198%9, bajn la adeinistracisen del Fresidente Carloeos
Salinag de Bortari, empesd la desregulacion total ce la economia

del pais: incluyendo a las franguiciasz, las cuales tawmbien
sufrierdn este efecto. aungque més tarde se diog 1» consigna de
resolver de forma rdpida los obstaculos bpuestos a las

francuicias.

12) Franguicias la Revolucidn de los 0. Editorial lic Graw Hill.

Frimera edicidn 1991. Pdq. &1
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Fara empezar en 1990, se dierdn a conocer las nuevas reglas
en el area de franguicias v de la transferencia de tecnologia en
+general. Las autoridades de la SECOFI (Secretaria de Comercio vy
Fomento Industrial) elaborardm un Reglamento de Transferencia vy
Tecnolagia, que resolveria casi en forma total y definitiva. la
incertidumbre gque existia en tuwanto a la aprobacidn y registro de
contratos de franguicia en México.

Con el propdsito de dar a conocer al mercado  internacional,
el mercado mexicano realizd cuatro conterencias por parte de la
Cdmara de Comercio Meéexico - Estados Unidos vy la Asociacidn
Internacional de Franguicias, en los meses de: abril, mayo vy
Jjunio de 19720, en Nueva York, Dallas, Chicago y los Angeles, ésto
pcasiond que existiera  un gram interés por  dinvertir en las
franguicias en el mercado mexicanc. E!  resto del afo fue
excepcional va que <e formaron contratos por numarosas
frangquicias. tales como: Subway, Athlete’s Foot, Heoliday Inn,
Sign Exprass Elockbuster, Burger King, Wendy’s, Chili's,
Domine’s Fizza., Kwik — Kopy. Century 21, etc.

Ademas de lo anterior se lanzaron las primeras franquicias
mexricanas, que fueron: La Mansién, La Tablita y Club de Precios,
este fendmeno ocasiond que el Sr. Antonio Toledo Director de
Transferencia de Tecnologia de la SECOFI comentaras

" El crecimienta que eiperimentardn las frangquicias en
1993 fue casi  dnico en el mundo. El nimero de compafias aque
solicitaran su registro fuerdn mds de 40, (13)

Sin embargo, y para cerrar 1990 ocurrio un sLceso
inesperado para los franguiciantes Y franquiciatarios
establecidos en Meéxico: el envio por parte del Poder Ejecutivo
{(Lic Carlos Salinas o2 Oortavi) de un proyvecto de Ley de
Fropiedad Intelectual que proponia la abrogacidn de la Ley de
Transferencia d2 Tecnologia, aungue finalmente este proyecto no
se llevo a cabo.

Hasta este momento, he comentado 1los acontecimientos de
mayor reelevancia en lo que pudiera ser la primera etapa de las
frangquicias. sin  ambargo. cabe sefalar aue ésta primera etapa
tuvo come distintive caracteristico: la importacién de las
franguicias, decir, que un alto porecmsntaje Jdz las implantadas
en Mexico haste entonces fuerdn traidas del extranjero (Estados
Unidos principalmente) esto se llevd a cabo de tal farma nor las
siguientes circunstancias:

¥ Falta de creatividad por parte de los emnpresarios

(132 Franguicias la Revoluc

Qs iog 90. Editorial Mc Graw Hill.
FErimera Edicién 1921,




mex icanDsL

¥ "En  lugar de generar sus propios conceptos decidieron
.comprarlos va hechos".. (14

¢ Disminuir =21 riesgo del inversionista adquiriende un
producto o servicio ya acreditado en el mercado.

%  Incrementar el volumen de utilidades aque puede genarar un
negocio.

De 2sta forma entro a 1o que se podria denominar como  la
segunda etapa de las franauicias, la cual se caracteriza por la
consciencia generalizada de 1os empresaripnse mexicanos quienes  va
se han percatado de gue tienen en  sSus  manas  un negocio
franquiciable, es asi como comienza el desarrnllo de franquicias

exicanas, en los afAps de 1989 y 1990 podr:ia decirse que entrardn

a Méuico. no menos de 90 franguicias euxtranieras, cuyo impacto vy
rapida penetracidén transvarmaron los hébitos de consumo de
millones de personas en nuestro pais. ya que pddran adguiriv  un
producto © gozar de un servicio de su  agrado en distintos
jugares., siempre con el gusto de consunmir una marca determinada.

De acverdo con informacidn proporcionada pot la SECDFI, la
seccidn comercial de 1la Embajada Norteamericana y la Asociacidn
Mexicana de Franguicias, A.C. se reunieron los nombres de las
franguicias extranjeras que se han introducido a nuestra pais
hasta 1la fecha, proporcionando bienes y servicios tales comot
calzado deportivo. restaurantes, hoteles, Totocopiado,
acondicionamiento fisico, bienes raices, renta de videos,
yoghurts, auto servicio, mofles, polle frito, sandwiches,
computaduras, helados, letreros, pizzas, hamburauesas, renta de
autaos, ropa, etc,

Sin smbargo. a pesar de gue nuNErosas companias  extranjeras
e han heche millonariss can cavital de copsumidores meit canos,
2g triste var que aun existen empresarios meiticamos que teniendo
e S0 propia empresz 1o necesaric para iniciar el desarrollo de
faa franaquicia proola eshan preocupados analizando la posib:lidad
de adonirir una extranaera.

Segun datos emitidos por la Asociacién Mevicana de
Franquicias, A.C. se bha orientado a: zapateros. muebleros,
pasteleros, restauranteros. eto. para gque abran las ojos v traten
de hacer franguictiabies sus negocios, creando un producto interno
bruto mds alto v coan capital netamente mexicano. CONORCZD que &t
tener una franquicia requiere de iaportantes factores, tales
como:  entusissmo, coreatividad, uwna marca o nombre comercial

4 Frannquicias
imara Ediy

favolucion de
én 1991, Faq. h6.

os . Editorial Mo Graw Hill
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s6lido, upa estructura operativa adecuada, perseverancia, ‘la
atencidn de convivir vy compartir la tecnologia propia con
desconpncidos para dar el paso decisivo.

Fara concluir con los antecedentes en México, considero que
2s importante mencionar la aceptacion en nuestirro paiss del Tratado
de Libre Comercio mismo que por tener a mas de 300 millones de
consumidores cautivos gn lo que representaria el mercado mds
qrande del mundo, representa la oportunidad de rvefaorzar en
nuestro pais este novedoso instrumento. aungue la oportunidad de
empresarios mexicanos de realictar una franquicia con su  negocio,
considero que verin disminuido su interés con  la forma del
importante tratado. va que no es comparable la infraestructura
del mercado extranjero (desartollado) con la nuestra (apenas en
vispera del augel.
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CAPITULD SEGUNDO.

LAS FINANZAS DE LA FRANQUICIA.

En la economia moderna, la distribucién de bienes Y
servicios tiene una gran importancia en el campa econdmico; @n
muchos casos este procesoc significa la determinante del elevado
costo de produccién en funcidn a los costos de operacidén y  por
consiguiente =1 éxito en las etapas de produccidn. por tal motivo
estudiare las finanzas de la franduicia, destacando: =1 concepta,
tipos de franquicias, las franguicias como instrumento de
inversidn en marcas v productos: vy su  estudic coma activo
intanoible.

2.1 LAS FRANGUICIAS COMO INSTRUMENTO DE INVERSION EN MARCAS Y
PRODUCTOS.

El impacto que ha tenido el desarrollo de las franguicias en
Manico ha sido muy fuerte. La entrada de franquicias extranijeras
al pais ha preocupado a muchos empresarias y les ha orillade a
tomar la decision de expandir sus negocios a traves de éste
sistema.

En la mayoria de los casos la decisidn se ha tomado sin
medir lag responsabilidades y consecuencias que un gistema de
franquicias planteado en forma erronea implica. Hoy estas
empresas estan otorgando franquicias vy se estan enfrentando a
problemas que no habian planeado tener, no saben como dar soporte
v controlar a sus franquiciatarios o como proporcionar y otoargar
sus  frangquicias para incrementar el crecimiento de su sistema,
desconpcen la evolucidn de su mercado y la evolucidn que se va
dando tanto en el ambito legal como en el financiero, es por este
motivo gue pretendo mostrar a la franquicia como un  instrumento
de inversion.

£l candidato franquiciadu debe estudiar muv satentamente cada
wna de las inversiones a su cargo 2 la firma del conteato, como
son:

¥ Pago de los derechos de entrada (aunque hnav algunas

franquicias que no establecen éske tipo de
contraprestacién econémica). Segdn un estudio llevado a
cabo  por el Anuario Espafiol de Franchising en 1988, las
cuantias por este concepto. varian dentro e los

siguientes limites:

Hasta 500,000 pesetas
De 500,000 a 1°000,000 de pesetas
Mas de 1°000,000 de pesetas
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% Constitucidén de un stock inicial: en funcidn del tipo de
rranquicia este puede variar dependiendo del giro.

% Alquiler o compra de su local: se dan diferentes
variantes que se ofrecen al respecto, desde comprar un
terrena y construir un local hasta comprar un local o
bien alquilarlo pagando un traspaso o bien no pagando
ningan traspaso perc con un alguiler elevado. t.a
importancia de la inversidén depende de la superficie
necesaria y de la ubicacién del negocia.

¥ Decoracién del local. De acuerdo con los planos del
franquiciador y bajo el control de su arguitecto o
decorador el total a invertir dependerd si se trata de
una franquicia de servicios (poca decoracién o de un
franguicia que obliga a decoraciones costosas.

% Constitugidn de un fondo fijo, ya que una tesoreria
axcesivamente reducida no va a permitir al franquiciado
conseguir un auténtico despegue en las ventas.

% Compra de material. También havy gue analizar los -gastns
a los cuales habrd de hacer frente. tras 1la apertura
desde el punteo de ventas.

¥ Royalty o cunta de Funcionamiento, a pagar como
porcentaje sobre las ventas (aungue en algunos acasiones
este porcentaje viene como un sobreprecio del costo de
ventas de los productos que el frangquiciado compra
directamente -al franquiciador). Esta cunta puede variar
cuando existe entre un 2 y un 7 % sobre 1 voluamen total
de ventas,

¥ Royalty o cuota de publicidad, a pagar <{(en algunos
taspns) contribuzidn a la publicidad del franquiciador
varia entre un G.S y 7 % del volumen de ventas de los
franquiciadores.

Derivado de lo anterior a continuacidn muestro un estudio de
las inversiones gue se realizan con motivo de la franguicia por
el franguiciador,

Z2.1.1 Estudio de las inversiones a realizar par el franquiciador.

Antes de lanzar su franquicia, el Ffranquiciador Ffuturo
deberd realizar importantes esfuerzos para financiar estudios de

r
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warcade v busqueda en productos, vy para instalar los
establecimientos - pileto,

Cuando se va a realizar el lanzamiento de la franguicia se
tendra que realizar: la localizacidon y Fformacidn de los
+ranguiciados.

Aungue el frangquiciado soporta generalmente los gastos
implantados de las ventas y 21 total de los fondos necesarios es
importante, incluso tratandaose de una franquicia wpequedar
Calcular entre & y 10 millones de pesetas, ya que es el total
minimo a invertir para su lanzamiento.

2.1.2 Financiamiento.

En 1o relativo a agpectos de financiamiento debemos
distinguir dos momentos distintos: el financiamiento del pilotaje
o inversidn inicial v el financiamiento del programa de
expansidon. .

2.1.2.1 Financiamiento Inicial.

La puesta en marcha de una Ffranquicia, implica una
importante inversidn que asume 21 nuevo franquiciador, es decirv,
con recursos propios o ajenos.

51 el franguiciador requiere de un financiamiento exterior
para conseguir éstos recursos, deberd encaminar sus pasos hacia
las tradicionales vias de financiamiento empresarial, o bien le
queda la alternativa de iniciar un amplio acuerde de futuroc, con
una entidad bancaria aque ofrezca servicios financieros
especializados en franguicias.

2.1.2.2 Financiamiento del Programa.

Uno de los aspectos que se configura delicado en el  disefo
del fimanciamiento de wun orograma de franguicia, es la
determinacién de los ingresos que el franguiciador tiene como
contraprestacién del franquiciado por el acuerdo de franchising.
Estos ingresos provienen de dos fuentes principalmente:;

1. El derechoc o canon de entrada.
£l franguiciador establece camnao contraprestacidén
principal por la concesidn de su franquicia a un interesado. La
cantidad que se establece para &ste tipo de ingreso no tiene una
férmula dnica de cdlculo. viene determinada por el valer del
fondo  de comercico, qQue se transmite por las prestaciones gue el



franguiciador propone a los franguiciados. Esta cantidad se suéle
matizar ‘al alza o baja de la cifra a pagar, mediante dos
variables principales: el estado del mercado y la notoriedad de
la marca.

Los derechas de entrada, como su nombre lo indica, se cobran
principalmente en el momento de la firma del contrato vy en
algunos casos parte del cobro, se difiere hasta el momenta de
apertura del negocio. Tambien se puede decir que por regla
general el derecho de entrada no suele eiceder del 10 %4 de la
cifra de inversidn gque se exige al franquiciado.

El derecho de entrada puede ser fijo o variable. Si es fijo.
que es lo habitual, la cantidad estipulada es comun a todos los
franguiciados sin excepcidn. En la versidon variable se determinan
las cantidades & partir de un porcentaje sobre la inversion a
realizar o bien mediante un calcula seobre las superficies.

2, L.os Royalties.
Suele ser un ingresos anual calculado porcentualmente

sobre la cifra del negocio del establecimiento franguiciado cuyo
objetive es el de abrir parte de 1los gastos de estructura,
animacidn, publicidad y promocidn en gue incurre la cadena de
establecimientas.

Este tipo de ingresos es recaudado 1a mavoria de las veces
semestral o anualmente, para no complicar asi la gestidn de los
establecimientos., Se entiende asimismo que en aguellos casaos en
que haya establecimientos propios del franquiciador dentro de la
cadena, estos ingresan igualmente el valor del Rovalty y que les
corresponde como si se tratara de una tienda franguiciada.

Existen dos tipos de Rovaltis

1. Royalties de funcionamiento.
Este se percibe como cantrapartida por la asistencia
continuada y servicios que el franoguiciador ofrece durante la
vigencia de la colaboracidén al franquiciado.

2. Royalties de publicidad.
Es la participacidn de todos los componentes de la cadena
en los programas de imdgen y promocidon

En la actualidad, no obstante, hay una tendencia a unificar
los dos conceptos por la publicidad vy el Ffuncionamiento para
clasificar y simplificar su gestidn.



Hoy ., en dia existen en el mercado royalties: «c¢recientes,
decrecientes, -poreentuales sobre compras, sobre ventas brutas o
netas.: fijos y posibilidades a cada circunstancia y necesidad.

. En la actualidad el mercado espafiol de la franguicia es del
73 % de las empresas franauiciadoras estipulando cantidades i ias
.o - porcentaies como contraprestacidn a la concesién de a0
franquicia.

Fara este mismo mercado »1 devecho de entrada mas bajo son
LOG, 000 pesetas vy el mas alte 20%°000,000 de pesetas  aungue la
cantidad mas habitual es una cifra no superior a las 500 pesetas.

Se entiende gue un franguiciador debe evitar racuerir a
financiar su programa de frangquicia & través de las  ingresos
provenigntes de la misma. La notoriedad de marca y el incremento
de 1las ventas interesan directamente al empresario franquiciador
puasto que le proporcionan otras vias de ingreso y por lo tanto.
el wismo debe crear sus propios presupuestos y dar medidas para
atender las necesidades de su establecimiento.

2.1.3 Rentabilidad.

2.1.3.1 Rentabilidad del Programa.

La rentabilidad del programa se divide en dos fasast
rentabilidad de los negocios niloto vy rentabilidad del desarrallo
de la franauvicia.

¥ Rentabilidad del Piloto o Filotos.

Consiste  basicamente en ia ci+vra del negeocio realizado vy
an la gestion del estaplecimiento. Solo cuando &l establecimiento
pi1loto havae demostrade de forma continue. afio tras afdo que
SEnagine ana aceptable rentabiiidad, 2 estard en poder  de  un
argumentn sdliae para poaer comercialisar une Franmuaic:a.

% Rentabilidad del Desarrollo de una Franguicia.
Es un tems compleis pordue #n la rranawicia  inciden
cusstionss que al  franguiciador le son dificile de dominar
divectamente,

En un programa de franquicia =5 convenisgnte independizar las
actividades de produccicn si las hubiere, del propio asgquema  de
digtribueisn o prestacidn de sarvics a TrAavas de
estanlecinientos framivicianos,

=5



Las ventajas que supone la oreacidn de una compaiia
subsidiaria gque controle el programa de franguicia, se da el caso
primordialmente en Estados Unidus e Inglaterra, dque las compafias
creadas por vy para el desarrollo de las actividades, bajo
franquicias $on  las propietarias de 1a marca v tecnologia del
negocio.

La empresa frandquiciadora actua como una empresa de servicio
que cuida del suministro, desarrollo, animacién v mantenimiento
de la cadena de las frapnuicias.

Este tipoc de emprecas, o bien departamentos cuentan con los
ingresos, de derechos y royalties para llevar a cabo su actividad
de una forma autdnoma.

Otras vias de ingresos complementarios pera nada
despreciables son las: comisiones v aportaciones del
franaquiciadaor.

Fara el conjunto de compras o ventas que g2 producen de la
cadena de franguicias hay gue conseguir ingresos por coamisiones o
bhonificaciones del proveedar o proveedores.

También el franquiciador aporta recursos propios, sobre todo
para realizar la publicidad, ya que es el mas interesado. En éste
caso el frangquiciador se acostumbra a aportar al presupuesto los
beneficios que se obtienen por la explotacidn de los pilotos de
titularidad directa.

Es impartante., poner al frente de esta oarganizacidn' a
profesionistas, tanto en numero como en calidad suficiente. para
gue con  autonomia tomen las decisiongs necesarias para el
correcto funcinnamiento de la cadena de franguicias. Y bien sea a
través de la propia empresa franguiciadora, gue2 cuente con  un
departamento especifico o a Lraves de una enpresa de servicios.

nomeado de resumen tenemos gque los ingresos se companen por
lo siguiente:

- Derechos.
- Royalties.
- Aportaciones del Franguwiciador.

Mientras gue los gasteos provienen de lo siguiente:
- Costos ﬁur sueldo a empleados de Sta+df.

- Costos generales de '1a estructura. -
- Coste de los trabaios preparatorios con respecto al

o



2studio de las inversiones a realizar por el franquiciador
como por el franguiciade.

. Adentrandonos va en el terreno financiera. las consecuencias
que #sta situacion vierte sobre la rentabilidad de wna cadena de
frangwiciaz son obvias. Se puede establecer que sin tener en
cuenta 1a amortizacion de los costos de instalacidén de los
establacimientos piloto, el desarrollae de un proorama de
franguicias encuentra  suw punto muerto a partir  del tercer o
cuarto ano de desarrvolla.

£1 factor mds importante para Que los planes de rentabilidad
del franquiciader se cumplan. es conseqguitr en todo momento el
nimero de aperturas previstas por este motivo, es indispensable
aue la planificacidn de las aperturas sea milimétrica

El ritmo de aperturas tendrd que estar en consecuencia con
la posibilidad de suministro y con la capacidad de atender a 1os
nuevas establecimientos. Quedarse corto significar{a asumir un
largo periodn de perdidas acumuladas y probablemente se incumplan
los planes establecidos.

2.1.3.2 Rentabilidad de los establecimientos.

. Unp de 1los factores mds importantes gque debe tomarse en
cuenta en el estilo de cualguier Franguicia es el de su
rentabilidad, Lla <¢ifra de ventas que un franguiciador pusda
esperar realizayr en un punto de  venta es generalimente
praporcianal a la inversidén inicial gue ha debido realizar. 3i la
oestidn en el punto de ventas se manifiesta como csatisfactoria el
Fondo de comercio o goodwill adouiere un valor creciente.

tostrare @ continuwacidon 1lps diferentes criterios de
evaluacidén en orden a su capacidad para medir ls rentabilidad de
la invaersisan proyvectada.

Rentabilidad de la Inversién. R.0.I. (Return on Investment).
o tasa de rendimiento del capital invertide, cuva fdrmula de
céalculo ess

Beneficio

R.0.I, =
Inversidn Total
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Ventas Activa Cire + Activo Fijo
Figura 2.1 ’

El active circulante se valuarda segin los saldas que
aparecen en contabilidad (stock realizable a corto plaro) y el
active Fijo se valuard de acuerdo con los valores contables
brutos (costo inicial). Los beneficios generados se consideran
previos a la amortizacidn, y equivalen pues al Cash Flow.

Otra Formula practica v equivalente a la que mostre es 1la
siquiente:

Cash Flow + Gastos Financieros.
R.O.I. =

Inversién Inicial + Stock Inicial
Figura 2.2

Separddo de la inversisn inicial el posible traspaso pagado
por el 1local, considero como un activo intangible que sera
recuperado en el supuesto de que se vendiera el negocio y por lo
tants no es necesario amortizarlo.

Esta formula es especifica para el cdlculo de la
rentabilidad de un negocio franquiciado a proyectar.

El R.0.1. considerado aceptable an negocios de franguicia
oscila alrededor del 19 % como representacidén exclusiva del
rendimiento del capital invertido. vy sin tener en cuenta la
remuneracion del tiempo de trabajo propic aportado por el mismo
franauiciado.

Resttltados de explotacién provisionales. Otra técnica empleada es
la simulacidn de una cuenta de explotacidn praovisional a dos o
mas anos partiendo del punto O o Fecha de inauguracidn del
negocio franoviciado.

Fondré un ejemplo relative a un negocio de prendas teutiles
exteriores, de moda joven.



inversion Inicials
Decoracidn. ' U84 500, 000,00
Gtos. Constitucidn.
Gtos. Inauguracidn.

SUMA:

Inversion Fermanente:
¢ Al mes )

Fersonal,

Renta

Aparador.

Gtos. Generales
Amortizacidn

sSuUMAc;

FPunto de Equilibrio Mes:

Costos Fijos 370,000,000

= = % 1,057,000,00
% Margen de Utild. 35 %

$ 1,057,000.00 / 30 dias = $ 40,650.00 Diarios.

Flujo de Caja.
A I3 0 < H

Concepta. io. 2o0. 30.
Ventas 14,000.00 16,000.00 20,000, 00
Cto. de Venhtas F 100,00 10,400,000 13, 000,00
Contrib. Marginal 4&.%00.00 T 600,00 7.000.00
Gastos A A00, 00 4,795.00 5,131.00
Amortizacion 1,000,000 1,000.00
Utilidad (Ferd) (S40.00) 869.00
Flujao de Cajas A4460.00 1.86%.00

Figura 2.3
NOTAS:

Contribucidn Marginal

3T %

Gtos del segundo afo = Incremento de B % sobre el ler. afo.

tos del tercer afio

Incremento de 7 % sobre el 2do. afo.



Este seria un negocio en el que no habria beneficios en ‘el
primer afo. se llegaria al punto de eguilibrie al segundo afo Y
se pbtendraian utilidades hasta el tercer afio.

For lo tanto, el tiempo minimo de recuperacion del capital
invertide en este proyecto se realizari{ia hasta el tercer afo,
pudiéndose apreciar esto en la utilidad.

Con respecto a esto, puedo decir que la franquicia estimada
que un franguiciador otorgo le generara rendimientos en los de
los cuatro afos siquientes @& log de su instalacién.

En consecuencia. la duracidn del contrato no deberda ser en
ningun caso inferiaor al plazo de recuperacidn de la inversidén, vy
esto lo determinaremos con un estudio a valor presente de
proyectos de inversidn., asi como la tasa i1nterna de rendimiento.

Después de haber e:aminado algunos aspectos financieros de
la franguicia, es petrtinente examinar a este instrumento
contablemente, a fin de tener una panoramica objetiva ‘para su
valuacidn como un activo dentro de la empresa, por lo que a
continuacidn pretendo mostrar un estudio respecto a esto.

2.2 LAS FRANQUICIAS COMD ACTIVOS INTANGIBLES.

Mexico se esta colocando entre los paises que, para realizar
el ajuste econdmico -~ empresarial del futuro aprovecha el
mecanisma de la franguicia. Esta logra negocios seguros con  un
minimo riesgo de fracaso al aplicar una demostracién con técnicas
innovadas, utilizacién de sistemas probadas de produccidn,
comercializacidén y la proteccidn de patentes y marcas en otros
mercados. Es por tal motivo, gque pretendo mostrar a las
franouicias como activos intangibles.

El Boletin C - © de. la Comisidn de Frincipios de
Contabilidad del instituto Menicano de Contadores Publicos, A&.C,
establece aue “el concepto de intangibles se refiere a los

activos no circulantes, gue sin ser materiales o corpéreos son
aprovachables en el negocio.” (1%

De ‘acuerdo con 21 mismo Boletin en sus parrafos &6 y B se
enumenran dos caracteristicas principales de las activos
intangibles que muestro a continuacién:

(15) Principies de Contabilidad Ge lmente Aceptados. Eoletin
C - 8. Actives Intangibles Al Instituto Mexicano de

Contadores Piblicos, México ijﬁjL Fdg. 2%
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1. FRenresentan costos ogue se incurren o derechos o
privilegios que se adquieren con la intencidén de que
aporten beneficios especificos a las operaciones de la
entidad durante periodos en gue son apartados, se
realizan en el santido de permitir las operaciones para
reducir los costos y aumentar las utilidades.

i)

. Los beneficios futuros que s& espera  obtener, se

encuentran en el presents en fFaorma intangible,
frecugntemente representados mediante un bien de
mnaturaleza incorpdérea. es deciv, que no tiensn una
estructura material, ni proporcionan una aportacidn

fisica a 1a produccidn u operacidn de la entidad. EI
hechn de Que carezcan de caracteristicas fisicas no
impide de ninguna manera que se les pueda considerar
como activos legitimos. Su caracteristica de activos se
le da a su significado econdmico. mds que a su exigencia
material especifica.

El requisito principal que debe cumplir para qua las
partidas antes mencionadas sean consideradas como activas y no
camo gastas =s su potencialidad para generar utilidades en el
futura.

2.2.1 Clases de Activos Intangibles.

El Boletin C - & referente a Actives Intangibles reconoce
dos clases de partidas referentes a este concepto. (16}

1. Partidas que representan la utilizacion de servicios o €l
consume de bienss pero que, en virtud de que se espera
que oroduciran directamente ingresos especificos en el
futuro, su aplicacidén a resultados como un gasto es
diferida hasta el ejercicio en que dichos inareseos son
obtenidaes. Lo anterior, s2 hace con el +in de dar
cumplimiento al Frincipin de Feripgdo Contable, que
establece la asociacidn de los inaresos con los costos vy
gastos gue los ariginardn como sons:

a) El descuento ern la emisidn de obligaciones.
o) Los gastos de colocacidén de ralores.
=} Los gastos de organizacidn.

2. Partidas cuva naturaleza es la de un bien incorpdreo, gue
implica un derecho o orivilegio y en algunos c£asos.
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tienen la particularidad de poder reducir costos “de
produccion, mejorar la calidad de un producto o promover
su  aceptacién en el mercado. Se adguieren con la
intencion de explotar esta particularidad en beneficio de
la empresa y su costo es absorbido en los resultados.
durante el periodo en el que rinden este beneficio,
algqunos ejemplos de este tipo son:

a) Patentes.

b) Marcas registradas.
<) Derechos de autor.

d) Franquicias.

e) Licencias y permisos.

Por lo que a continuacidn explicaré cada uno de estas:

2.2.1.1 Patentes.

De acuerdo con la Ley de Propiedad Industrial Mexicana 1la
patente es:

Un derecho otorgado por el Gabierno Federal para hacer uso
exclusivo de un procesa de manufactura ¢ para vender un invento
ddrante un periodo de 15 afos. (17)

Legalmente, éste plazo no puede renovarse., pero cen
frecuencia se encuentra aque al término de éste se la  hacen
algunas modificaciones al disefp original y se presenta como un
nuevo producto.

Una patente tiene valor sdélo si la proteccién otorgada por
el Gobierno con respecto a la competencia se utiliza para generar
futuras utilidades con base en una reduccidén en costos de
manufactura o en la obtencidn de un mayor precio de venta del
praducto. Normalmente, la vida econdmica de una patente es poco
mds corta Qque el periodo de exclusividad de use (15 ados)
concedido por la lav, por tanto, la amortizacidn de éste activo
intangible debe hacerse de acuerdo con el periodo gue mejor
reprasente el potencial de servicio de la patente.

Fatente adquirida externamente.

Si la patente se adquiere externamente, 21 costo de la misma
se integra por el precio de compra, mds todas las erogaciones
efectuadas para concretar la transaccidn.

{17) Contabilida

Cantt, Gerardo. Mexico 1992. Pag.

ipnanciaera. Edi

Guajardg
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. La compra d& una patente va existente en el mercado se
registra contablemente de la siguiente maneras:

1992
Abril 28 Patente $ 9,000,0060.00

Efectivo % 5, 000,000, 00

Fara registrar la adguisicidn de una patente mdas todos los
gastos relacionados con su compra.

Fatente desarrollada internamente,

Se da el caso. 2n que una Empresa desarrolle un nueveo
producto y se registre la patente. En ésta situacion., el costo de
la patente incluye sélo los costos legales y okros costos
relacionados con el proceso legal de obtencidn de la patente
sobre el preducto desarrollado. Los gastos de investigacidn vy
desarrollo efectuados por la compafiia para desarrollar un  nueve
producto no se asignan al costo de la patente. porgque dichos
costos se enfrentan a resultados en e©1 periodo en que se
incurren.

En el caso del registro contable de una patente desarrollada
internamente se efectua el siguiente asiento:

1992
Abril 28. Patente $ 3,590,000,00
Efectivao % 3.500.000.00

Fara registrar el pago de los gastos legales efectuados
para la obtencien de la patente.

La existencia de una patente no significa proteccidn
auntomatica contra uso ilegal por parte de otras personas por
tanto. los propietarios de patentes deben efectuar algunos gastos
para oarantizar el derecho exciusivo que tiene su propio
1nvento. En consecuepcia, dichas erogaciones son capitalizables,
es decir, incrementan el valor inicialmente considerado en el
registro contable de isa patente.

Amortizacidn de la Patente.

La amortizacidn de la patente tiene como base el plazo legal
de que se disfiruta para explotar la patente o el periodo que
represanta realmente su vida atil. €l metodo gque se emplea es el
de linea recta: se divide su rcosto entre el numero de afios que se
considera como vida atil.

ol
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‘La' forma para calcular-la cantidad a amortizar andalmente es
la siguiente: . 3 - : s T
Costo de la Patente $ 3, 300,000.00°

= =% 233,3II3/AR0.
Nomero de afios 15

El asiento contable de esta amortizacidn es el siguiente:

1992
Diciembre 31. Gastos por Amortizar % 233,33
Fatentes $ 233,333
Figura 2.4

FRegistro de la amortizacion de la patente por el afie de
1992,

Hay ocasiones en que la patente tiene una vida dtil inferior
a 1la inicialmente considerada, debido a gque se registran npuevas
patentes gque amparan productos de calidad. tecnologia mis
avanzada y una mejor presentacién. En estos casos, el valor de la
patente dehe cancelarse y su faltante total por amortizar debe
llevarse a los gastos de operacién del periddo.

2.2,1.2 Marcas Registradas.

Son  un medio de crear y mantener un agpecto distintive del
productn elaborado con respecto al de la competencia. (18) E1
valor de vregistrar la marca estriba en la contribuciéon gue
se efectda al momento de incrementar las ventas de la compafiia.

l.as marcas registradas son derechos que pueden adguirirse.
venderse o arrendarse. En el caso de la adquisicion de marcas
registradas éstas deben valuarse a su precio de costo mas todos
los gastos gue se hayan originado para su obtencién legal.

La Ley de Fropiedad Industrial establece en su Art. 132 que
los efectos del registro de la marca duran 10 afios a partir de la
Ffacha en aque se hubieren iniciado los triamites. (19) Este plazo
puede renpvarse indefinidamente por periodos posteriores a diez
anos.

Adguisicidn de wna Marca fReqistrada.

Cuandn se adguiere una marca registrada, puede ser que tenga

(18) Contabilidad Financiera. Editorial Mg Hraw Hill., GBGuajardo
Cantu, Gerardo. Méxice 1992, Fég. 481,
(19) IDEM,




to entre - las clientes. En éste caso su costo no  debe
afectarse v se mantendra el valor inicialmenie registrado en la
adguisicidn. En caso contrarie, es decir, si la marca reqistrada
na ha trendido los beneficios esperados es recomendable aque se
amortize en forma acelerada o se cantele en su totalidad.

=g

pilo de una lat:

Puede darse el coeso de gue la marca registrada  se  haya
creado 1nternamente er la organizacion. En estOs  casos. lo%
gastos que e hayan incurrido con 1a intencion de desarroliar 1a
marca, ne son capitalizables v se entrentan a resultadas  de
operacién del periodo. Los dnicos gastos aceptabies para la
valuacion de una marca ariginada internamente corresponden a  1os
gestos legales =fectuados para regularizar la situwacidn  juridica
de la misma.

Todos los desznbolsos gue o hagan para promover 1as marcas
registradas. ya gean adauiridis esternamente  w ariginadas
internamente, deberan asentarse m parte de los gastos de
operacien del periodo en gue se afectien v por ningan motivo
pnodran aumentar el valor de las mismas.

2.2.1.3 Derecho de Autar.

Es wuna parantia por el Gobierno Federal al autor de una obta
para ejercer 21 derecho exclusivo de publicar, vender y explotar
los oproductos abtenidos de la misma por un periodo determinado.
{20 Lpe derechos de autor pueden adguirivse a traves del pago de
reqalias, por medio de la compra directa o mediante la obtencidn
de un derecho de autor producto de un obra desarrollada
internamente en la empresa. Los problemas de valuacion de 1osg
derechos de avntor son similares a los que se presentardén en la
sepccion de patentes.

Aunaue los  deorechos de avtor puedan tener una  wvida legal
prolongada, la vida Gtil de dichos activos tiene una vigencia
misntras exista un mercade que demande cu publicacidn.

La Amortizaecidn de los derechos de autor se etectua en linea
recta, por ejemnclo.

=
=
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1992,
Diciembre 31, Gastos de Operacidn.: % 150,000.00
{(Amartizacién)

Derechos de Autor, . .~ $ 150,000, G0

Fegistro de la amortizacién de  los derechos de autor,
corvaspandiente a 1992,

2.2.1.4 Ffanquicias.

Las franquicias son otorgadas por el Gobierno o por  alguna
Entidad Frivada,

For ejemplo, una organizacién puede tener el deracho
exclusive de establecer una cadena de restauwrantes ampliamente
copocida 2n alguna ciudad de la Republica.

Algunas frangquicias otorgadas cuestan cantidades
significativas de dinero. La cantidad pagada por la organizacién
que recibe la frapquicia se registra como activo intangible y se
amortiza en linea recta durante el periodo de vigencia de la
franguicia.

Reqgistro de la adquisicidn de una franguicia,

Fara la Compafia que otorgo la franquicia, la cantidad que
recibid como pago representa ingresos aue se clasifican en el
Estado de Resultados.

El asiento correspondiente a eésta transaccidén es el
siguiente:

COMPAMIA QUE OTORGD LA FRANGUICIA:

1992,
Enerc 17. Efectivo. $10,000,000.00
Inaresos por
Franguicias Otorgadas % 10,000, 000, 00

FPara registrar el otorgamiento de una franquicia.
COMPARIA QUE RECIBIO LA FRAMGUICIAR
1992,

Enero 17. Franouicia. % 1G,000,000.00
Efectivo. $ 10.000,000.00¢
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Para registrar la adgquisicion de la franguicia anterior.

La amortizacidn de una franguicia se efectda en linga recta.
El asiento a efectuar seria el siguiente:

1992,
Enero 17. Gastos de Operacidn. % 3,500,000.00
(Amortizacién)
Franguicia % 3,500,000,00
Figura 2.9 .
Para registrar la amortizacidn de una franquicia,

correspondiente a 1992,

2.2.1.5 Licencias y Permisos.

Algunas compafiias invierten considerables ‘sumas de dinero
para poder obtener licencias y permisos para operar en ciertos
tipos de negocios.

Ejemplos de eéstas compafias, son las estaciones de
televisién, radio y tadio - comunicacién. E1 costo de las
licencias vy permisos, se registra en la cuenta de activos
iptangibles y se amortizan durante el periodo de tiempo que cuhre
el permiso o licencia respectivo.

Costo de Activos Intangibles.

Un negocio puede adguirir activos (otangibles de otras
compafias. o bien, pumde desarrollarlos por s mismo., Cuando un
activo intangible se adguiere a traves de una COMPra.  as
necesario estimar el valor de los activos no monetar ios dagos a
cambio. Fara determinar 1 costo de adauwisicion de los actives
fijos es igualmente aplicable al concepto de intangibles.

Cuando un activo intangible, s= desarralla internamente, ia
medicién de su costo es un poco mas dificil de efectuar, s1n
embarqo, puede afirmarse que ésta partida incluiria todas las
eragaciones relacionadas con éste concepto v efectuados con el
propdsita de generar ingresos futuros.

La cantidad inicial asionada a todos las tipos de activos
intangibles. como a los demds activaos v de acuerdo con el
principto des Yalor Histdrice Oriqinal, es sy costao de
adquisicidn.

(23
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El Boletin C-8 de la Comision de Principics de Cantabilidad,
menciona en su parrafo 11 que: "La capitalizacién de los activos
intanagibles puede hacerse Gnicamente cuando hayan sido comprados,
desarrollados internamente o adauiridos en cualguier otra forma,
es  decir, no deben ser incarporados al Balance General de wuna
Empresa como resultado de operaciones subjetivas de cualidades
productivas de la misma. Asimismo, afade gue forman parte del
costo, todos los gastos relacionados con la  adguisicién o
desarrollo de intangibles." (213,

Los aqastos adicionales pueden wer honorarios y gastos de
abtogados, coste de desarrollo y experimentacidén, costas asignados
y cualguier otro desembolsoc identificable directamente con su
adquisicidn.

2.2.2 Amortizacidén de Activos Intangibles.

El proceso sistemdtico de cancelacion del costo de actives
intangibles se llama Amortizacidén. Fara poder determinar a queé
tipo de activos intangibles se debe aplicar el proceso de
amortizacién, 88 preciso determinar si tiene vida Gtil limitada o
no. Los activos intangibles cuya vida Gtil es ilimitada o
indefinida se mantienen intactos hasta que pierdan su .valor.
Hasta ésta fecha es cuando el activo intangible se cancela
totalmente.

El Boletin C-&8 de la Comicisn de Principios de Contabilidad,
afirma gue: “"El costo de los activos intangibles debe ser
abpsorbido a traves de la amortizacion. en los costos y gastos de
los periodos que resulten beneficiados de ellos. La amortizacidn
deberd hacersze mediante un método racional,  sistemitico Y
consistente durante el término de vida (til estimada del
intangible." (22)

En el caso de que la vida vtil del active intangible esté
limitada por la Ley. FReglamento, Contrato o por su mnisma
naturaleza. entonces: "d2ben amortizarse en un periodo no mayar a
la vigencia establecida en el documente que lo regula, por 1lo
general mediante la aplicacidn del método de linea recta". (23}

(Z1) Frincigios de Contabilidad Generalmente Aceptados. Boletin
C-8. Activos Intangibles. Instituto Mexicana de Contadores
Publicos, A.C. Mérico 19%1. Pdqs. 297 v 294.

i
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En @l caso de que la vida 4til de los activos intamngibles no
esté limitada a un periodo fijo. el Eoletin C-B establece que:
"Debe hacerse una estimacidn de eéste periodo nara ser amortizados

durante el wsisme".(24) Aldn en los casos de aue nb exista
evidencia de que el activo intangible vava a oerder valor ‘“"para
la entidad porgue. en razon a sus caracteristicas pudiera
=ubsistir camo tal durante la vida de la misma. es necesaria,

observando el criterio prudencial, amortizario". (23

Cuando e determine que el activo intangible ha perdide su
valor, su importe no amartizado debe cancelarse con cargo a los
resultados de operacidn del periodo en que ésto ocurra.

Cuando se determine gue el términe de vida del activo
intangible ha cambiado, su valor no amortizado debe amartizarse
durante el nuevo termino de vida.

itos procedimientos contables para la amortiracidén de activos
intangibles son semejantes a los que se emplean en los activos
tangibles depreciables. en este rcaso, el costo de los
intangibles. debe amortizarse de una manera sistematica durante
la vida Gtil estimada. E1 método de amorticacidn en linea recta,
es el que generalmente se utiliza., @ menos gue la administracion
juzque onecosario emblear  otro metodo por 1o que si eniste
evidencia d2 nue la utilizacicon de activos intangibles es mas
intensa ~An los orimeros afos de su vida atil,  eptonces  debe
utilizarse un meetodo de zmorticscion aceleradsa.

{24) principios de Contabilidad Generalmente Aceptador bolefin
C-3 Activos Intanaibles. Instituto Mewicano de Contadores
Publicos., A.C. Méxiceo 1991. pda.294.

(29)  nrincipios de Contabilidad Generalmente Acentade

C-8 Actives Intangibles. Instituto HMexicano de

A Meéxico 19%1. pén. 275,
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Fara amortizar el costo de un activo intamgible, se requiere
de un cargo a la cuenta de Gastos de Operacion {(Amortizacidn) vy
un abono a la cuenta del Activo Intangible.

Para 1los activos intangibles, no es necesario mantener una
cuentam de activo intangible que represente el costo no
amortizado,

El asiento de diario necesarioc para registrar ésta
transaccidn, es el gue muestro a continuacidn:

1992,

Diciembre 31. Bastos de Operacidn. $ 2,000,000.00
(fmortizacion)

Activas Intangibles $ 2,000,000.00

fegistro de la amortizacion de activos intangibles,
carraegpondiente al presente afo.

La amortizacidn del active intangible. pusrde ser un costo de
fabricacién o un gasto de ooeracion, segin 1la naturaleza del
activo intangible. For eiemplo:

1 La amortizacidn de la patente de un proceso © de
manufactura s parte de los costos de fabricacion,

21 La amortizacidn de wuna marca registrada utilizada para
promover algin producto. es un gasto de venta.
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2,2.3 REGLAS DE PRESENTACION.

El Boletin -0 de 1s Comisidn de Principios de Contabiligad
del Institute Pexicano de Contadores Publicos. A.C. establece en
sus pérrafo 17 v 18 gue los activos intangibles deban presentarsao
formando parte del ultimo arupo de activos en el Balance General.
{26) Cuando sean importantes deberan distinguirse los diferentes
conceptos de activos intangibles, va sea en el mismo Balance
General, o en una nota, especificando el meetodn v el plaze de
amortizacién empleado para cada unt. Cuando un. intangible hava
perdido su  valar econdmico vy consecuentemente se carque 3
resultados, deben revelarse las gircunstancias gque obligatron a
ello. |

En lo referente a la amortizacidn de los activos
intangibles. gse debe informar en los Estados Financieros el
meétodo de amortirzacidn utilizado, la vida dtil estimada de dichos
activos, asi como el monto de la amorticacicon por el presaente
afo.

€1 perindo que ha servido como base para amartizar el costo
de los activos intangibles debe revisarse regularmente para
determinar si  se han presentado  algunas circunstancias  aque
indiquen un cambio en la vida util de dichos agtiveos. El costo no
amortizado de 1os actives intangibles debe asignarse entre  la
vida dtii remanente de 1os mismos,

(2&) Principips de Coptabilidad Generalmente Acepitados. Boletin
€-8, Activos. Institubto Meuicano de Contadores Publicos,
A.C. Meéxico 1991, FPag. A78.
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2.2.4 PRESENTACION EN EL BALANCE GENERAL.

Los activos intangibles aparecen en el HBalance General
-comn el uJultimo grupo de los activos. como a continuacidn
presentos

LA ESPERANZA, S.A. DE C.V.

Balance General al 31 de Diciembre de 1992.

ACTIVOS:

Total Activo Circulante % 13,000,000.00
Total Inversiones a Largo Flazo 25,000, 000.00
Total de Activos Fijos 230, 000,000.00

fActivos Intangibles:

Derechos de autor % 30, 000,000.00

Patentes S, 000, 000, 00

Marcas Registradas 50, 000, 900,00

Franguicias 25,000, 000.00

Licencias v Permisos 3,000,000.00
Total de Activos Intangibles 23,000,000.00
SUMA DEL ACTIVO: % 391,000,000.00

Figura Z.&6



2.2.5 IMPACTO DE LA INFLACION EN LOS ACTIVOS INTANGIBLES.

Una de las caracteristicas de los actives intangibles es que
representan una partida no monetaria, va que a traves del tiempo
su  valor se ve modificado debido a las variaciones en el poder
adguisitivo del opeso. For ésto al iaual que los activos fijos
requieren ser actualizados.

Fara calcular la actualizacidn, la cual consiste en dividir
el I.N.F.C. (Indice Nacional de Frecios al Consumidor) de la
fecha en Aque se van a actualizar los activos intangibles. entre
el I.N.F.C. de la fecha en la gue estan valuados los activos a
reasupresar.

Para ejemplificar, se tiene una franquicia de $12,580,000.00
valuada a pesos de poder adgquisitivo de Diciembre de 19X7. Se
desea conocer su valor en Septiembre de 19X9. For lo anterior se
reguiere conocer los I.N.F.C. de ambas fechas y asi obtener el
factaor de actualizacidén correspandiente. como sigues

I.N.P.C. 19X7 295.5684
I.N.P.C. 19X9 11,159,3562
Actualizacion de la franguicia.

11,159,.3562

Factor = ———m-——e-o—e—— = 38.0127
293.5684 .
Figura 2.7
Valor histérico de la Franouicia 3 12.980,000.00
(X) Factor de Actualizacidn (X3 38.0127
Valor actualizado de la Franquicia 478, 199,766, 00

El asiento para registrar el ajuste por actualizacidn, es el
siguiente:

19%9.
Seotiembre 30, Franaquicia Actualizada. $ 465.6159.766.00

Eszcesn o Insuficiencia
nor Actualizacidn. $ 465,619, 766,00

Fara registrar ajuste por actualizacién de la franquicia.
Valor Actualizado (47B,1%9,7466) — Valor histdrico (12,5B0,000)

= Exceso o insuficiencia por Actualizacidn (465,619,766)

A3



Despues de haber analizado el concepto de franquicias, los
tipos que existen, asi como cudles son sus repercusiones como
ingtrumento de inversidn, tanto contable como financieramente vy
sW presentacidn v clasificacion dentro de los Estadeos Financieros
como Activea Intangible, me encuentro e&n condiciones de determinar
que el anterior., representa el cacitulo determinante dentroc de
a2sta ipvestigacion, ya gque es a traveés de este en el que nos
percatambs de la importancia gue tiene una franguicia dentro de
la Contaduria, pues me day cuenta de que la aplicacién de este
instrumento hoy en dia es eminentemente predominante.

Far lo tanto. a continuvacidén muestro un estudio de la
franguicia en el gue fundamento legalmente su existencia y todo
tipo de consecuencias que puede acarrear la utilizacion de este
instrumento.

44



CAPITULO TERCERO.

- EL MARCO LEGAL DE LAS FRANGUICIAS.

A pesar de 1o gque pudiera suponerse, ésta parte de las
franquicias en su contexto legal, no eq vclusivamente para
abpgadeos v asesores de franquicias, Sino tiene un propdsito de
ubicarse en el marco juridica de la frangquicia. ya que es
imposible entender a la franquicia si se ignora su  dimensidn
legal: despues de todo., a pesar de que se trata de un  fendmeno
maercadologica, es importante recordar que la franguicia es un
producto de una relacidn juridica que gueda plasmada en un
contrato. For lo que en este zapitulo tratare los siguientes
puntos: el contrato de franguicia, el pre - contrato, en que
consiste el mismo. la Ley de Transferencia de Tecnologia y su
Feglamento (estudiadas como base y hoy derogadas)., la Ley de
Fomento vy Proteccion de la Fropiedad Industrial y el Cddigo de
Erica de la Asociacidn Internacignal de Franguicias.

3.1 El Contrato de Franquicia.

Como se sabe, la relacidn entre Franquiciante ¥
franquiciatario se plasma en un contrate que se denomina Contrato
de Franquicia. En el se establecen en forma detallada las
obligaciones y derechos de las partes, y se definen con claridad
las reglas a las gue ambas partes se someten v se obligan. v son
diferentes a las previstas en otros tipos de contratos.

La relacidn entre franauiciante y franguiciatario se basa en
las obligacianes v ios derechos que prevee para ambos el contrato
de franguicia. E1 cumplimiento del contrato para el franquiciante
es la garant:a de que se presarvard el nombre v exito de la
Ffranguicia.

3.1.1 El Pre - Contrato o Contrato de Reserva.

Fara poder entender con ciarlcad que es un contrato de
franguicia procederé a dar una definicidn: "Es wun contrato
mercantil, bilateral. onerose vy de trato =sucesivo en virtud del
cual el franguiciante ie otorga al franguiciatario el derecho no
exclusivo para usar su marca o nombre comercial y le transfiere
tecnologia para la operacidn de un negocia“. (27)

Un sistema juridico fundamental: el contrato de franguicia.

L27) Erapguicia: La Revolucidn de los $0°s. Ed
Hill, Cherip, Marcelo,

Yo Graw
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Es practicamente indiscutible el valor y la importancia que
adquiere el documento por el que se van a regular los derechos v
obligaciones de las partes interesadas, franquiciadaor Y
rranquiciatarie. Este documento absolutamente indispensable es el
contrato.

En caso de litigio, para el franguiciante va a representar
una especie de segure contencioso v para el franquiciatario,
sobre todo si discutid sus clausulas y si se hizo aconsejar poar
wn  experto. la obtencion de elem=ntos que le permitirdn  hacer

respetar las reglas del juego o dejar la franquicia, si el
franquiciador rehusara mantener sus COMpromisos.
Caonviene pues, asegurar las relaciones entre Jlos sgocios

sobre upa base juridica soélida, base juridica que hemos visto
hasta éstas fechas escasa v por lo tanto, s6lo puede soportarla
un contrato redactado, estructurado y definido.

De tal manera participa activamente -en las relaciones
contractuales, que a ningun Franquiciador se le ocurriria
caongelar el contrato de su franguicia por decenas de afas sin
modificarlo., antes bien, seria mejor de vez en cuando pedirles a
sus consejeros que le hicieramn al contrato una revisién, como
asimismo tener en cuenta Yy eventualmente introducir mejoras
sugerencias y variaciones promovidas por sus Franquxcxataraus Y
por sus candidatos a ser franquiciatarios.

A pesar de que éste contrato se establece por escrito. entre
los socios, es5 recomendable establecer un Contrato - Tipo de
Franquicia, para que todos los franguiclantes 1lo emplearan
indistintamente. Por lo gue provocaria gque cada caso tendria que
adaptarse como fuera denkro del Contirate — Tipo de Franquicia, en
vez de buzcar un contrato especifico, de acuerdo con las
necesidades de cada franquiciante.

A continuacidn hablare de la redaccidon del contrato. en
virtud de gue ésta e8¢ una cuestidn delicada: A partir de algunos
concentos del contrato es necesario que el  frangquiciado lo
negocie v la haga evolucionar en el tiempo a través de la
experiencia adquirida, ya que si las dos partes van de buena fe
los proilemas que puedan originarse del contrato no aparecen con
la misma agudeza. Sin embargo. en ningdn caso el candidato a
‘Franguiciado deberd firmar con los ojos cerrados.

Es conveniente cantar con un consejerc que le plantee clara
vy Friamente los pros y los cantras de cualaquier contrate de
franquicia, ya que és5tos seran de valor a la hora de tomar una
determinacion al respecto. Lo anterior, me permite hacer un
andlisis de lo que &5 el pre - contrato o contrato de reserva.
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También denominado cantrate de oocidn, se *irma aste
contrato entre el franquiciante v el framguiciatario, una vez aue
éste  ha demostrado cierto interd$s en iniciar conversaciones vy
negociaciones serias para llegar a ser un elemento mas de 1la
franauicia.

Durante esta fase se dan ciertos aspectos delicados que
pusden dar origen a ciertas omisiones por ambas partes, ya gue se

pactan las cldusulas mediante ias aue 1os interlocutoares puedan
tomarse mutuamente con calma vy con garantiss, el tiempo aue sea
necesario para estudiar a fondo todos v cada uno de los

parametros del negocio desde el oriaen

%1 ha habido un error de juicio, la ruptura del compromiso
se establece por parte del candidato. abarcando un perando de
auténtica reflexidn con un midrgen de error a anbas partes. Fero
el candidato no debe perder de vista que se trata de un autentico
contrate que le confiere algunos derechos como asimismb  algunas
obligaciares,

En todo caso el candidato debe ssequrarse de la +firma del
pre -~ contrato. en el gue se presentan las siguientes:

CLAUSULAS.
¥ Due las intenciones de loz contratantes, v su situwacidn

respectiva el dia de la firma del precontrate esten bien
indicadas en el preambulo.

k Que =e especifique claraments que ae trata de un contrato
aue confiere una oobcidn,

A Que la duracidn del conirato de opcidn venaga esplicita
normalmente sobre  Jos tres meses desde Ya fecna de su
firma.

¥ Oues sz sepecifique  aQue en el futuro.
oueds rvenunciar & 1a opcinn y Bn Cong
aeFiritis,
vigencia

franguiciante
cia 21 vaontrato

oropuasto en  cualquiat momento durante la
2 1a opoidn.

% Que 1a forma de la aceptacidn de la oocidn vernga
precisada. siendu la mas frecuente la carta certificada
con acuse de recibo.

A Que venga indicado en el casn de la aceptacidn de la

opcion por parte del futuwre fFranguiciador. asi como 13
ravacacidn de la misma por payrte del franguiciante, yva -
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que las dos partes firman el contrato de franquicia defi-,
nitivo al vencimiento del plazo fijado, con el fin de e ~
vitar que las partes tarden demasiado en la firma final -
del contrato de franouwicia.

¥ Que la asistencia vy asesoria técnica gque se otorgue al =
future franauwlciatario por parte del franquiciante duran-—
te 2l periodo cue ampare el contrate, venga claramente -
precisada.

-

GQue el contenido del contrato de franquicia que serd fir-
mado por las partes, contenga todos y cada uno de los
puntos esenclales para ambozs.

De ésta forma los compromisos adguiridos mediante éste
precantrato son los siguientes:

a) Para el Franquiciante:
~ No buscar otros candidatos dentro de la zona que se le
reserva exclusivamente al franguiciatario.

~ Estudiar el mercado de ésta tona para determinar las -
posibles areas de explotacidn de éste mercado. Aquy -
entran factores importantes v decisivos desde @1 pri -
mer momento, tales como:

*x Posibilidades reales de encontrar otras zonas de
comercializacidn dentro del area.

»

Determinacidén del costo del local (precio por -
metro cuadrado. traspaso, etc.?

»

Costo de la decoracidn.

L3

Costp de lbos consumibles v stock de apertura.

e

Costo del persnnal (Nivel de Salario de la zona).

% Gastos de instalacidn (notarisles. etc.)

*x Posible instalacridn de la competencia.

% Fozible competencia en los niveles de precios en
funcien del navel socio ~ econdmico de la clien—
teia.

- Dfrecer al candidato todos los datos que éste le soli-
cite como son las siguientes:

% Informacidén sobre la historia de la Empresa asi —
como otros datos (legales, juridicos v fiscaless
marca registrada. nombre y ubicacidén de los fran-
quiciatarios).
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-

Rasultados financierns de otros franguiciatarios.

¥ Plan de informacidn teéceicn (informacion que —-—
puede recibir el franquiciatario:.

* TécnxLAﬂ de control vy de sequimiento.a que. 58 ——
sometard.

¥ Fagas aune realirara el fransuiciatariols' tales. . ~
como: derechos de entrada, cuota de (1nanc1a -
‘T mignto, cuota de oublicidad.

¥ Calowle del R.0.1. (Feturn on Investment o Ren -
tabilidad soore ia inversidni.

»*

Esvructura de comumcacidn interna aue debera -
seguir.

b

Fara el franouwiciatario:

~ Evitar rvevelar los datos gue se vavan conociendo de —
la franquicia. .

~ Negociar el financiamiento necesario para haczr fren-
te a la apertura del negocio.

— Pagar al franquiciante una cantidad en cencepto de
garantia, ésta cantidad 2 la firma del contrato defi-
nitivo, se descuenta de los derechos. Si el candidato
se tehusa al pago, la cantidad entregada a la firma -
del contrato gueda como garantia vy en los casos en -~
@l framquiciante se rehuse, se devoivera na stglo la -

cantidad adelantada como garventia, sino ademds un  —-
tc como indemniracion.

Unag  vez aue ne mostrado las c©a teristicas dei ore -
contrato, epunciare o  contingacion ioc aue es e} contrato
prapiamente oicho. v sus caracteristicas legales.

3.1.2 Contenido del Contrato de Franquicia.

Al ilegar a la rFirma del contrato de +rapouicia el candidato
franquiciade habra pasado por todos vy cada unp de los elementos
de su futura colaboracidn con el franquiciante. Por 1o tanto,
conoce con detalle los lazos gue le van a unir con éste dltiea,
¥ 2l contrato legalizard éstos lagos vy las abligaciaones
reciprocas aue, debidamente especificadas sg volveran definitivas
vy can caracter 2jecutivo.
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En ~'la legislacidn no se cuenta con un cantrato - tipo ‘de
franguicia. por lo que es conveniente desarrcllar apartados vy
‘clausulas que habitualmente forman su cuerpo legal, entendiéndo
gque la mavoria de éstos van acompafiados de anexos, lo que
permite ponerlos al dia en la medida que se vayan introducieénds
modificaciones v mejoras sin necesidad de mover el  cuerpo
princioal del mismo.

Las partes importantes de éste cuerpo principal del contrato
son habitualmente. las siguientes:

~ Freambulo. objeto v mativacidn,

- Concesidén  gue s& hace: marca., insignia vy exclusividad
tarritorial.

~ Dbligaciones de ambas partes.

~- Duracidn, renavacidn vy runtura anticipada.

- Cesidén del contrato.

- Clausulas de arbitraje.

Se mencionan a continuwacidn en profundidad cada una de las
partes.

Freambulo, objeto v motivacidn del contrato.

A. Preambulo o Identidad de los contratantes.

Los firmantes pueden ser sociedades o personas juridicas. Si
el franguiciante actuwa como "Master Franchise" (franguiciatario
que ha obtenido =) derecho de explotar la franquicia nombrando
sub franguiciatarios en la zona donde alcanza su exclusividad,
gensralmente un pais extranjere can ieferencia a la franquicia de
origen) (28). Este debe poseer la capacidad legal para ceder los
derechos de utilizacidn v ensefanca.

BE) Objeto del Contrato, es decir
- En que consiste la franguicia.
~ Donde va a llevarse a cabo la franouicia.
-~ En que zona va a actuar conh exclusividad la franquicia.

C) Motivacion para la Firma del Contrato.

Par parte del franquiciante: descripcidn (a la fecha) de la
red de franguicia, con direcciones y responsables.

(26)

a Franguicia. (Franchisiog) Editorial Gestjio 2,000, S.A.
2

Franciscni GCasabo Manuel. Primera Edicidn Juniq  de
1983, F&ha. 113,
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For parte del franquiciatario: circunstancias personales
(sobre todo si actua comd persona fisica), haciendo explicito si
es titular de alguna explotacidn comercial. 2specificamente si es
de un sector paralelo o cercano 2l de 1a franguicia en cuestidn,
asi. como Si pusee intereses en algdna otra franguicia o en 1la
misma_ pero en otra zona (importante para la eventual clausula de
no competencial.

concesidgn aue se hace: Uso de Marca, Insignia vy Exclusividad
Territorial.

A) Uso de Marca.

Datos de inscripeidn de la marca en el Registro. Clausulas
de proteccidn de la marca por parte del frangquiciante frente al
registro de apropiacion ilegal por parte del franguiciatariao v
cldusulas de proteccidn de la imagen de la marca, i1ncluyenda su
defensa frente a terceros.

B) Uso de la Insignia.

El franquiciante suele suministrar el modelo excepto de
grafismo (logotipo’). colores tamafio, que el franguiciatario usaréa
en su establecimiento o negocio, documentos. publicidad. etc.

En general, esta autporizacidn implica directamente la
obligacidn de usar esta insignia. asi como la prohibicidn de usar
otros elementos distintivos, ni sustituirlos, ni modificarlos.

Al Finalizar el contrato, se verd el franquiciatario en la
obligacién de eliminar todo tiop de indemnizacidén en caso de no
cumplimiento.

C) Exclusividad Territorial.

Las * diferentes clausulas de exclusividad pueden apegatrse a
diversos conceptos:

~ Zona o Area qzogra&fica.



~ fRelacidén de aprovisionamiento y suministro de productos.
nbligédndose ambas partes, upa a servir en exclusiva los -
oroductos y la otra a camprarlos tambien exclusivamente.

~ Uso de marca exclusiva.

- El1 secreto debe ser transmitido con ex;lﬁsividad.

Obligacidn de Ambas Partes.
Previas a la aperturas
a) For parte del franguiciante.

Asistencia en distintas dreas.

~ Decoracidn del establecimiento.

- Formacién del franquiciatario y de sus empleados.
- Administracion y contabilidad,

— Plan finapciero.

- Plan de apertura vy publicidad del lanzamiento.

b) Por parte del frangquiciatario:

- Obtencidn de permisos y licencias.

— Aportacion de los fondos propios y obtencidén de los
ajenos en el plazn previsto y de acuerds con el plan
Financiero.

- Fage de 1la cumta de entrada, si eventualmente el
franguiciante la hubiera establecido.



Fosteriores ala’anertura.

For parte del franguiciante:

Ademas ael manual de euplotacrién (compendio opedagagico
propio de cada formula de framouicia v aue el franouiciador
transfiere a cada uno de sus franguiciatarios. Comprenciendo todo
el . saber hacer. woeriencia vy techologia aue se  transmite
debidamente ordenado. clasificado v ouesto al dia en la meaida en
que nuevas aportaciones oftrecidas sor B1 resto de la cadena vavan
enriqueciéndo a la misma). {(29) 4aue le entr2que a la Firma del
contrato v de las prastaciones que greviamente a la apertura le
haya dado el franguwiciante. 2s necesario  preever  en esta
contrato 21 tipo v las caracteristicas de las prestaciones gue va
a garle orecisamente a partir de la avertura del

aestablecimiento
o negocio franguiciado.

Los acuerdos v mecanismos nuedan ijados del siguiente modo:

Capacitacidn v neaociaciones de aproximacion.
- Firma del pre - contrato.

-~ Entrega del manual de eipiotacion.
Ubligaciones mutuas previas a la acertura.
Obligaciones mutuas posteriores a la apertura.

Obligaciones de Ambas Fartes.
For garte del Franouiciante.

k Aprovisionamiento.

51 las mercancias van a ser vendidas exclusivamente opor el
franguitiante. éste se comoromete a su servicio en las cantidades
v olazos reaueridos, sometiéndose a cldausulas de oenalizacion en
caso de incumplimiento.




Este es un punto muy delicado que debe incorporarse al texto
del - contrato en forma clara. dejando bien establecida la
cuantificacidn de la planeacidn por falta de servicio. las
altermativas ante esta eventualidad, ete.

Este es un punto muy delicado que debe incorporarse al texto
del contrato de forma clara. dejando bien estlablecido 1la
cuancificacidn de la penalizacidn por falta de srevicio, las
alternativas ante esta sventualidad.etc.

% Exclusividad

El franguiciante. cuando es ademas rabricante del producto o
productos, se compromete a dar la exclusividad dentro de la zona
determinada en el contrato. Como contrapartida, suele exigir del
franquiciatario que no vende estos productos a tercerps fuera de
lazona asignada de su franquicia.

* Aprovisionaminto del Franquiciante.

Apravisionarse del propio Franguiciante ¢ de los proveedores
con los que hubiere un orden y dispocidn de las mercancias, no sé
lo de 1las mercancias y servicios propios del negocie si no  de
elementos necesarios para un equipamiento standard, osea
uniformidad para todos los puntos de la cadepa en cuanto a’ imagen
y a nivel de calidad.

¥ No Competencia.

La exclusividad de zona legrada por el Ffranquiciador, le
obliga como contrapairtida tanto a no vender dentro de 1la zona
bienes o servicios que pudieran entrar en competengia con la
propia franquicia. comp a no comercializarlas fuera de e€sa zona
que pudiera pertenecer a otro franauiciatario o estar reservada
para futuras ampliaciones.

¥ Seguir pormas administrativas y contables

Emanadas de franquiciante., facilitando todos los datos que
este le pidiera a2l respecto.

¥ Formacidn

Obliga al franquiciante en tuanto a la asistencia téncia
permanente. exige al franguiciatario a que participe de las
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vses;nnes, de Formaczon PEtudlE las me u'as 4] upuest's v a:epte las
innavaciones oresentadas.j -

DURACIDN,RENDVAFIDN

RUPTUFA NTIEIPADA

‘DEL’ CONTRATH -

AJ,Duracidn del contrato -

El -contrato de-franaiicia. viene,liﬁifgdp por  gna VﬁuraciOn
determinada. “Esta - iduracidn, ;. .en Xa prackica se establece en
funcion de divriesos parametros:’ W ) o

* Tipo de franguicia:

tina franaquicia industrial o de . fabricacidn =~ nlapteada
periodos de mayor duracion gue les de una  Franguicia de
servicios.

¥ Amortivzaciaon de las inversiones:
Siendo lo habitual entre tres v cinco afos.
¥ Alauiler de los localaes:

La duracion del alquiler del local en el que se va a
explotar el nagocio de la franguicia.

B) Fenovaclan del contrato

Be  recurye noraalments a 1a prorroga de la  renovacidn  del
contrato. oor  la aue, €5 ninguna de  ias partes denuncia el
cantrato dentra del vlazo establ2cido. 52 reauove oo AlsnGg par un
perioge de tiempo iaual o infericr al inwcisd.

El plszo estanlecido sugle ser de seis peses. Fara el caso
de np renovacion del coptrato, se praven cladusules aue prohiban
afiliacion a atiea insignia. xplicandn claramente la
obligatoriedad de eliminar todo vestigio de rétuio, marca, @
imaaan, e la frapauicia no renovada, asi cano la eliminacidn  de
tos - stocke oue pudioran existir en ese  momento tratdndnse de
franauicias de distribucidan de productos.

w
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€} Fuptura anticipada del contrato.

El incumplimiento de ciertas obligaciones., contemplando
como una probabilidad en ésta relacidn contractuala establecida
entre el franquiciante v el franquiriatario dejdndo sin efects el
contrato en cuestidn a la fecha de su vencimiento.

Esta clausula resolutoria puede englobar cualguiera de las
obligaciones establecidas & cuyo incumplimiento se dard  la
tupturs anticipada del contrato. de menor o mavor gravedad, L-1x151
las sanciones que cada incumplimiento puede acarrear, llegdndo
incluso & la rescisidn del contrsta para an lios s05  graves
que puedan deteriorar el funcionamiento economico previsto.

A gontinuacion enunclare situaciones en  las que se
demuestran casos de ruptura del contrata, que ha side ipevitable
potr parte dirl Franguiciataric v del franguiciante.

FOR FARTE DEL FRANQUICIANTE.

- Falta de acuerdo en cuanto a la cesion de los derechos a
un tercero.

-~ Retraso exagerado de las entregas ae las mercancias
comprendidas en cantidades vy fechas: seituacidén de
abandono cuando el producto deja de servir y cuando es
exclusivo.

-~ Corte en el suministro de informacién vy asistencia
técnica. tal como se obliga en 1 contrato.

~ Perdida del control sobre los elementos bdsicos de  un
franguicia tales como: marcas, logotipos, ete.
FOR FARTE DEL FRANGQUICIATARIO.
- Falta de acuerdo en cuarto a la cesidn de los derechos a
un tercero.

-~ Cambio en les normas impuestas o incumplimiento de las
mismas, tanto a nivel técnico como operativo.

= HNula participacidn en las sesiones infarmativas aue
periddicanente organiza el franguiciante pars todo el
personal del +ranauiciatario. :

- Fallos e&n los pagos a los proveedores en las fechas de
vanpcimiento.

- hRaetraso del paga manifiesto de las regalias pactadas.



- Desobedecar las cldusulas-de competencia.

— - Disolucidn de’ ia emprésa  franquiciataria por -algun
motivo. 3 - . B o : L

Estas clausulas serdn. vdlidasy- tanto si rse  trata'. de
Tirmantes como parsonas rfisicas b morales.

Un contrato. tendrd aue preveer por  alouha | cléausula el
sistema. bor 21l aoue ambas -partes se- informan reciprocamente de- los
cambios © eventuales, sometieéndose a un placzo para la respuesta. vy
dandose nor aceptados los cembios si no hubieras habido comentario
al respecto.

CESION DEL CONTRATO.

E1 wontrata de franavicia ofrece el hecho de qgua la
personalidad de los contratantes sea Jjustamente la causa de aue
el contrato se hayva firmado. Cuando todo ha sido onsitivo v se
produce un acwerde sobre el cambin, lo mas Frecuente es  la
incersion de un anexo., con 21 te:xto del cambio contempiado. Y en
el case negativo. sin conclusidon de acuerdos se fijia on plazo
para la extinicidn del contrateo de uno a seis meses, asi comd una
indemnizacion a pagar por &l gue provocd el cambio v con ello e
final del contrato: el franguiciante suele favorecerse de una
clausula de retracto en éstos casos

CLAUSULAS DE ARBITRAJE.

Fara una reseolucidn de los posibles conflictos que
requieran unza pronta resolution para avitar dasos irreparables.
y las controversi: provoran que el tiempo se alargus demasiado
suelen inclulrse en los contratos las cldusulas de arbitraje.

For  tal olausula viens escogrda uneg cersonalidad mediadora
taceptad:  por ambas partes) a la ou sometera nor escrito el
sventual tema de liticio, 2mplazandols Dara gue <R oreve  espacio
de tiempo fdictamine camo grbe procedercs Lo otira alternativa es
la remisign a los Tribunales aue, en caso de conflicto, debera
acudirse ante ellos.

na ver conbcide lo nue es un contrato de franguicia, culdles
son 1os puntos fundamentales que 1o integran, as: como el objeto
aque sSe persigue en su elaboracidn procedere a bablar de  su
mareo juridico., el cual se encuentraba inicialmente definido por
ia Lev de Transferrencia v Tecnolagia. disma que  actualmente se
encuentra derogada, pero oue estudiare en forma d= antocedente de
la franauicia, con el fin de gue se comprenda el resnltado  de
esta FTigura en la avzualided.

a
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3.2 LA LEV DE TRANSFERENCIA DE TECNOLOGIA Y SU REGLAMENTO.

Comantare .'én éste punto 1la iev de Transferencia ~ de
Tecnologia vy la influencia aue &sta tuve sobre las franquicias
desde la fecha de su promulgacidén 21 11 de Enero de 198Z. EI
Ejecutivo envio un proyecto de Lev te propiedad intelectual en
los primeras dias del mes de diciembre de 1990, en virtud del
cual se  abrogaba la Lev de Tecnoleara, sin embarqao. no  fue
aprobado  dicho provecto durante el pariodo ovrdinario de sesidn
del Conoress de la Union. que concluyeo el Z1 de Diciembre del
wmismo afo.

La Ley ce Tecnologia +ue concebida dentro de un  contexto
econdmico v politico totalmente distinto al gque viven los paises
latinoamericanos en los albores de la década actual. En los  afos
setenta, las economias latinoamericanas., incluyéndo en primer
plano  la de Mémico, Argentina vy Brasil, iniciaban su despeque
economico a Ltraves de su industirializecion; los proyectos de
inversidn. orincipalmente en 21l caso de las compafias
multinacionales incluia 2n tedos los caso transtferencia de
tecnnlogia a la compafdia subsidiaria local.

Con la llegada de la inversion extranjera a nuestrp pais, se
tuvo la necesidad de importar tecnologie del extranjero par  lo
apremiante de la situacidn de la industria latinoamericana., Luego
entonces se tenia la creencia de aue la tecnolog:a importada a
nuestiro pais era obsaleta o gue el precieo pagado por  su
transferencia era excesivo.

Para 1los paises latinoamericanos. incluyendo a México.
resultd  de alguna forma evidenie gue, ©en su  desarrollo  la
1ndustria latinpamericana se encontraba dvida por importar la
tecnoloaia ocue reaueria para su crecimiento. Fara e]1 Gobierno de
México fue evidente que en la importacidn de tecnologia se

incurria en abusos que perjudicaban a los adauirentes, ya due se
igg wproparcionaba tecrnolooia antituada o inoperante y el precio
en 8l gue se les vendia o arrendeda era dosproparcionado.

En el caso de Mexico se prendié resolver el problema mediante 1a
ley de Tecnologifa, para lo cual se instituvd el reqistro de taodo
vy cada unp de los contratns de tecnologia gue tuviera sfectos en
Mético. FPara los efectos de la ley, un contrato de franguicia se
considera como transferencia de tecnologia.
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e esta forma , se previd someter los contratos alesciutinio de
la autoriedad y se pronibid el registro de agquellos aue fueran
lesivos para los intereses de los adawirentes de la tecnologia v,
cansecuentementa. para la economia nacional

Con ese propuosito se elaboro wuna lista de causales de neaativa de
registro aue | aparecsn en los artaculos 15 v 1éd de ests lay, v
ra-su meior compresidn muestro a continuaciang

Tuando el Franouiciantes

1. Intervenga en la adminisracion del negocin del liceonciatario.

Z. Weaguiera la cesién de derechos de  propiedad  intelectual
Jenerada por 2l licenciatario en farma oratuita,

3. Imponga limitaciones  al ticoaciatarin  en materia de
investigacidn.

4. Establezca mroveedores obligatorios para el licenciatario.

S. limite o s orohiba la eyplotacion por parice del
licenciatario.

4. Pronibicidn por ocarte del licenciatario del uso de tecnologia.
7. Obligue &} licenciatario a vender # un solo cliente

8. Tenga la atvibucion e designar @l personal oermangnte  del
lirenciarario.,

F. Limite ilos volumenes Jde producoion del liconsiatercio

10, Reaviers al  limenciatario la celebracidn  de contratos
exclusivos de venta o vepresentacion.

11, Feouwiera confidencialidaa mds allda oel teramine del conurato.

12, Mieque ia responsabilidad por la violacion & derechos de
provirdad 1ntelectual de terceros.

No garantice la calidad de la tecnologia.

14, Transfiera tecnologia disponible en el pais.

cantraprestacione

{regalias) desproporcionadas.

16, Establezca teérminos e

icesivos de vigencia.

17, Reguiara sumision a teinunal

whiranleros.

i
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Como’ - se. abserva, de las causales de negativa de vregistro
previstas ~'en - la-ley, se tenia el claro ‘propdsito de eliminar
cualauier ventaia que pudiera tener el .proveedor extranjero en la
venta de su tecnologia a upa compadia mexicana., de alguna forma
con. la. Ley de Transferencia cedid. al FRegistro Nacional de
Transferencia de Tecnologia 1a atribucidn de presentarse como un
imgor iador en favor del licenciatarino lotal. Se presenta en  los
ultimos  afios en Mélico una politica de desregulacion v apertura
de 1la economia.

El ~ Ul ne Enero de 1966, Mexico suscribe @1 Acuerdo General
sobre Aranceles Anuaneros v Comercio (GATT). Mas varde. el la de
Mava de 19689, se ovublicd un Reglamenta de la tev de Inversiones
Extranjeras., aoue desregule v facilita los tramtes necesarios
para la inversidn de empresas extranjeras en el pass, y €1l 9@ de
Eppro de 1990, un Fealanernto de 1a Ley de Tecnoloo:a. en donde se
praeven redlas claras para el redistro de contratos de tecnologias
se relaran los criterios previstos en la bey v ose  reduce 1a
facilidad discrecional gue las aunaoridades ostentaron durante jos
tltimos afos en el area de franauwicias.

S puede establecerr gue las are de mayor preocupacisn oara

las tcompafias gue contemplaron oioraat franquicias a México.
durante ia viaencia de lo Ley de Tecnoloaia fuerdn casi  siempra.
par no dacir que en todog 10g caspes, las siguipntes:

- L& imposibilidad de pactar en &1 contrato un periodo de

vigentia maver a ing tiez aRns,

- tLta Jifiuultad do provér en o) contrato la facultad o g1
aerecho de franguiciante para invertis en la
administracidn del reqocio frangquiciade.

- La constante preocupacidn de gue la autoridad considera
el mento a pagaer de regalias coma  eucesivo en el
ejercicio de su facultad discrecional.

No obstante, de 1a mencidn que se ha hecho de  la lLey
anterior, es importante manifestar gue de acueroo al Diario
Oficial de la Federacidn publicade el Jueves 27 de Junio de 1991,
ésta Levy fue abrogada v al mismo tiempo se decreto la Ley de
Fomento v Proteccicen de 1a Frooiedad Industrial que actualmente
regula la frapguicia, v la aque a continuacidn enupcio,
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3.3 LA LEY DE FOMENTO Y PROTECCION DE LA PROPIEDAD INDUSTRIAL.

Las circunstancias de gue en Mexico la franauicia no tenga
una. realamentacidn que entable su desarrollo. hace que se eleve
2l grado  de concurrencia  al mercado, de ésta modalidad de
pi-duacion, administracion vy comercializacidn, por 1o aue a
continuacion daré a conocer su marco legal actual que constituye
el apove leqal de ésta figura Juridica.

SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL.

CAFITULD TV.
De las Licencias v la Transmisidn de Derechos. (30}

Afrt., 136. El titular de una marca registrada podra conceder
mediante convenio, lJicencia de wso a4 una 0 mds persopnas,  con
relaciaon a todos o algunos de los productos o servicies a los
aue se apligue dicha marca. La lizencia deberd ser inscrita en la
Secretaria de Comercio y Foment Industrial (SECOFI)para  que
pueda producir efecros en periuicio de terceros.

Art. 137, Fara inscribir una licencia en la Secretaria bastava
Farmular la solicitud correspondiente en los terminos que fije el
raglamento de ésta Lev,

Art. LS
nroceder

. La cancelacidn de la inscripoion d2 una licencia
4 en los =idulentes casos:

. Cuando la soliciten conjuntamente el titular de la marca
v @l usuario a2 guimn s la nhaya concedido la licencial

il. For nulidad, caducidad o cancelacion gel registro  de
marca. v

I11. For orden Judiciai.

Art. i3%. bkos productos que se vondan a los  servicios aue  se
presten por el usuaric deberdn ser de la misma calidad que los
fabricados o prestados por el btitular de ia marca. ademds. asos
productos o el establecimiento en donde se proesten o contraten
los servicio, deberdn indicar el nombre del usuario vy demds
datos gue prevenga el reglamento de ésta Ley.
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CArt, - 1400 'Elusuario a gue se le haya concedido una. licencia que
s .encuentre - inscrita en .la Secretaria, salvo estipulacidn en
coptrario. " tendrd. la facultad de ejercitar las acciones legales
‘tendientes’a ‘impedir la falsificacién, imitacidén o uso ilegal de
~ia marca, como si fuera su propio titular.

Art. 141, El uso de la marca por el usuarioc aue tenga concedida
licencia inscrita en la Secretaria, se considerard como realizado
por el titular de la marca.

Art. - L4&Z. EXISTIFA FRANOUICIA, CUANDD CON LA LICENCIA DE UsSO DE
UNA  MARCA SE TRANSMITAN CONOCIMIENTOS TECNICOS O SE  FROPORCIONE
ASISTENCIA TECNICA, FARA QUE LA FERSONA A QUIEN SE LE CONCEDE
PUEDA PRODUCIR O VEMDER BIENES O FRESTAR SERVICIOS DE  MANERA
UNIFORME Y Coi LOS HMETODOS OFERATIVOS, COMERCIALES Y
ADMINISTRATIVOS ESTABLECIPOS FOR EL TITULAR DE LA MARCA,
TENDIENTES A MANTENER LA CALIDAD, FRESTIGIO O IMAGEN DE LOS
FRODUCTOS D SERVICIDSG A LOS QUE ESTA DISTINGUE.

OUIEN CONCEDA UNA FREANQUICIA DERERA PROFORCIONAR A QUIEN SE
LA FRETENDE COMCERER, PREVIAMENTE A LA CELEBRACION DEL CONVENIO
RESPECTIVO. LA INFORMACION RELATIVA SOBRE EL. ESTADO QUE GUARDA SUI
EMFRESA. EN LDOS TERMINDS QUE ESTABLEZCA EL REGLAMENTO DE ESTA
LEY.

FARA LA INSCRIFCION DE LA FRANQUICIA SERAN APLICABLES A LAS
DISFOSICIONES DE ESTE CAPITULO.

Art. 14%. Los derechos de una solicituwd de registro de marca o de
una matrca registrada podrdn transmitirse a una o varias personas
en los términes vy con las  formalidades que establece la
legislacion CORN. Dicha transmisidn de derechos debera
inseribirze en la Secretaria, de acuerdo a lo establecido an el
reglamento de esta Ley, para que pueda producit efectos en
nerjuicio de rterceros.

Art. 144, Cuando se dé la fusidn de personas morales se entenderd
oue existe una transmision de 1os derechos sobre marcas
registradas., salvo estipulacidn en contrario,

Art. 145. Para efectos de su transmisién. se consideraran ligados
los vregistros de las marcas de un mismo titular., cuando dichas
marcas sean idénticas y amparen similares productos o servicios,
o dien sean semejante@s en grado de confusidn y se apliquen a 1los
mismos o similares productos o servicios.



Art. - 144, - Cuando el ‘titular de registros de dos o  mds . marcas
ligadas. . considere que no.existird confusién =n . caso.. de  qgue
“alguna del etlas ‘fuera utilizada por -otra persona,. para. los
RFRUWELOS 0. servicios a gque ‘se aplica dicha - merca.. paodra
solicitar  que sea disuelta la iiga imbuesta. La Secretaria
‘resoivera en definitiva lo que oroceda.

Art. 147. Sd8lo se raegistrard la transmision .de marca registrada
sobre  la gue hava habido bransmisiones anteriores no inscritas,
deberan’ manifestarse también las dntermedias. La Secretaria
inscribird todas las transmisiopes.

Art. 1a8. Cuando se solicite la inscripecidn de alauna
transmision de marca registrada sobre la que haya habido
transmisiones anteriores no inscitas. deberadn manifestarse
tambieén las intermedias, La Secretaria  1ascribira todas  las
transmisiones. :

Art. l49. No se inscribird la trans
que pueda considerarse nulo. Para
la transmisidn sie examinara el axpediente respective v  si e
macuentra comprendido @1 registo de marca en el caso citado. dex
aoficio se iniciard el procedimiento de declaracidn de nulidad.

migidn de un registro de marca
ste efecto antes de inseribir

Aart, 150. La Secretaria oodrda negar ls¢ (uscripocidn de  uwna
licencia © transmisidn de derechos por ratones de interes
publico. La Secretaria deberd funcar v motivar debidamente 1=
regolucidn poar la gue mieque Ja inscriocicn solicita T«mpoco
pracede. o la 3nscripciosn de la licencia, cuande en e} coanven:
rESNECT L0 T presamentse Ja aplicabilidsd de esta ey,
SIT perjuicio  ae gue las parites pusqaan someterse 2l arkiira
internacional en caso de candlicto.

Lespues de haber analizadc of marco leqsil de las
franquiciag, estudrars’ cuales son las normas de calidad v las |
garantiss gue tienen los interesacos en otorgar o adguirir  uns

franauic:id. pues tonsidern aue estos Fartorss soan
impprtancra en =1 planteamineto de mi irvestigacion.

funaamental
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3.4 EL CODIGO DE ETICA DE LA ASOCIACION INTERNACIONAL .DE
FRANDOUICIAS.

Con el fin de regular las normas de calidad v confianza en
la relacion gue se establece entre dos interesados mediante 1a
Franguicia, 1a fizsaciacién Internacional de Franguicias, ha creado
un Cddivo de Etica. el cual estudiare 2 continuacidn.

Los siguientes. con 1os ountos basicos auuwe?  integran dichao
Codigo & traves de los cuales se proporcionan loc itineamientos de
calidad, «con el fin de dar mavor obistividad a m1 investigacidn
he decidido numerarlos. como sigues

1. Al apunciar v otorgar franauicias o distribuciones. un
miempbro deberd cumplir todas las leyws vy los realanentos
aplicables y la circular con la oferta de ius miembros (documento
en el qgue se ofrece la franguicia) debera estar completa, ser
exacta y no prestarse a malas interpretaciones respecto de 1la
inversidn del franguiciatario o distribuidor. las  obligacianes
del miembro v del franouiciatario o distribuidor v de todos los
hechos materiales relativos a la franauicia.

2. Todos los asuntos relacionados con la franquicia del
miembro deberdn ir contenidos en uno o mAs convenios escritos.
los cuales estipulardn con toda claridad y precisidn los términos
dz  la relacidn v los derechos v obligaciones respectivas de las
partes.

%, Todos los miembros deberdn seleccionar v aceptar solo a
agqueilos franguiciatarios gue, tras una investigacidm razonable,
demuestren que poseen los conocimientus bdsicos, 1a educacian, la
experiencia. los atributos personales y los recursos financieros
necesarios para operar 2l negocio franauiciado v cumplir las
obligaciones del franouiciatario sesaladas en el contrato de
Franquicia y demds documentos relatives al caso. No se  haran
discriminaciones en el ntorgamiento de las franauicias con base

en la raza, el coleor, la raligidn, el pais de origen o el seuxo.
5in embargn.  esto de ninguna forma prohibe & un  Franquiciador
ftorgar franduicias a frangquiciatarios votenciaia2s como parte de

un  progr2ma  epcaminado a poner las franauicias al alcance de
pargonas carentes del capital, de 1a capacitacidn, de la
experiencis comercial o de otros atributos cue normalmente se
piden a los franouiciatarics 9 en cualgwier otro programa de
accinnes afirmativas adoptado por 21 franguiciador.

4, Un miembro debera brindar una asesoria razonable a  sus
franquiciatarios o distribuidores en una forma congruente con  su
contrato de franguicia.




S. La justicia deberd caracterizar Lodos los traetos entre un
miembro "y sus franguciatarios. Un miembro debetrd emprender todo
esfuerzo de buena fe para resolver las ouejas v las auerellas con

sus franouiciatarios o ‘distribuidores por medio ae una
comunicacion o wna negosiacion directa. Hasta cdande SRR
rawnnablemente apropiado v de acuerde con Las circunstancias. mn

miembro- deperd natificar v ofrecer wna oportungiad razonaole oars
resolvar una infraccion 2 su relacidn contractu

o. Nipaun miembro debera inmiscuirse en un sistema piramidal
de a:stribucricon.  una plramazs es un sistema segun el cual se
espera que la compsnsacion futura del comprador se base ante todo
en el reclutamiento de nuevos participantes mds gue en la venta
da productos o servicios.

Respués de bhaber analirado 1 aspecto legal de las
franguicias de este capitulo procede a dar una breve conclusion
del contrate de franguicias. aue =s la base lenal del sistema de
Franauicias.

El contrato es 1a base legal nara la relacion sxistente en
el sistema de Franguicias que debe cubriv todes los aspectos del
negoacio franquiciado v definir los derechos vy ohligaciones tanto
del franauviciants como del franquiciatario.

Las obligaciaones bdsicas doel franguiciante dener de incliuirs:

- Dtorogamiento del uso de la marca.

~ Entrenamiento =2n el uso v elaboracién de las nroductos o
sery

-~ Entrenaniento para la ogperacicn del negocio.

~ fApovo en el inicio de ias operaciones.

- Apovo en el establecimisnts e instzlaciones

- Proveer de los maruwales de onaracion.

~ Detfinicion de i0s sistomas Financierns.

- uHslstencla &n loz nroblem=s de lacalinscion.

- docecnia y publicidad.

For contraparte @) contrato debera definir los paridmetreos de
idn del franouiciatario establecienco laz iguientes
ons basicas:

actua
ablioac

= Gue puede v gué no puedse negociar o setr vendido.

- Confidencialided aue envuelva 21 praoceso de woroduccidn,
comercializacidn v la venta ssi como  1la cavladel
product




-~ Fatrones ' de  desewpemo aue observen la cpalidad de las
. productos o el servicio.

‘Utilizacion . de . la publicidad. propaganda - ©  promocicn
institucional. :

- Utilizacion de instalaciones v  equipo autarizados vy
prreviamente probados,

lias acordadas, oor el uso o2 ia  marca
oparacidn del franquiciante,

- €1 pago de las req
y la meiodolocia

Como en cualauier contrato deberd cambien especificarse:

- El periodo del mismo.

— Las condiciones para su renovacidn.

- l.as condiciones por las cuaies se puede rescindir el
coantrato,

Adicionalmente 2] rranquiciatario propietario da un
establecimiento comercial debera condicionar preferencialmente la
venta del neqocio al franguiciante en casc de muerte o retiro del
negocio. HMismo aque efectuada la compra deberd asumir el control
saobtre la venta de modo gue garantice al nueve franguiciatario 1la
existencia de un control y éste cumpla con todos los readisitosn
exigidos.
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CAPITULO CUARTO.
VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS FRANGUICIAS.

El ocotorgamiento de +rangu:tias permite a ias compadias
ampilarse - con rapidez asy T1NAanNCiar  wid parte 4o ase
crecimiento con dinero de terceros. Come  ningun otro.  este
sigtama de mercadotecnia oroporciona ail probizrario del negocio
los recursos necesarips para expandirlo a ve ribtmo aue de  obra
manera la seria impasible alcanzar, sin 2abarga, este sistoma
tienz también sus desventajas. tales como: mavor oraoo  de
posicidn & las demanaas licziales. restricciones 2n cuanto a2
precios vy mercado. relaciornes s 1argo Rlazo con  empresarios  de
dificil trato. etc.

Es  lo anterior abjeto de un esturio m
continracidén expongo en este canitulo.

profundo 21 cual a

4.1 VENTAJAS DE LAS FRANQUICIAS.

Es importante que el Futwo  franguiciatario se pilantee
sariamente los heneficios e inconvenisntes de cualquier
Franguicia. es decir, del sistema de comercializacién al que
oretende acagerse pues 19 serd mas fiacil en una segunda  etapa
ascoger sobre la mayer © menor conveniencia para seleccionar  una
determinada franouicia,

L.os siquientes puntns san  los factores basicos para
determinsr  1os beneficios que trae consigo la eleccién de una
franmuisia,

4.1.1 CRECIMIENTO Y DESARROLLO.

Z1l otorgami=nto do frenquicias permite a los negocias crecer
COn mayor rapioe = cualauier atrs manera v en eso radica su
MAYOT FRCOHDENSD . romza de conercialivacion permice a  las
Compadiias pequenas oupandicse mEs allas de sus mercados locales s
regionales. Convier an gigantes o compariias de tamano mediano.
El otorgamiento de franpuiciss es un medio comprobano para crecer
al e pocos sistemas e negqocios nueden equipararze

Importantes ejscutivos consideran que la expansion es una de
principales ventajas del otoraamiento de franguicias, va ague
brinta & lag companiasles herramientas legitimas  pare el
ittt v 21 desarrolleo del aenccio: tas cuotas iniciales nor
Uit la generan ingresos gue pueden rearesarse a la mateir  de
crarcaic v emplearase oo tnversidn, diversificacidan,




mercadotecnia, publicidad, investigacidn v desarrollo. y otras
funciones mds esenciales para el exito en los mercados de hoy. Al
Transferir los costos de la expansidn a los franauiciatarios. es
posible uvtilizar el cacital propio en nuevas inversiones o
desarroailo del negocio. Por medic del sistema de franguicias el
crecimiento se sutogenera, es decilr, @ste se genera en si o mismo
(si propic crecimiento:.

3 El crecimiento es el anruelo que atrae a muchos pequeros
propietarios de negocins a otorgar frangquicias. v aun este
sistema tisne otras ventajas igqualmenta2 valiosas.

4.1.2 MANC DE OBRA COMPROMETIDA Y LEAL.

E1 otorgamiento de franguicias es una férmula para atraer
personas competentes v entusistas a la organizacidn.

Los franaouiciatarios represantan una fuerza de trabajo leal
v comprometida. Su inversidn no s6lp es en dinero, sino también
en  amnor propia v orqullo. Tedricaments. puede observarse en  los
franguiciatarios una mavor disposicion que en los empleados
pagagas en cuanto a invertir tiempo y el trabajo necesarios para
triunfar. £1 otorgamiento de franauicias atrae gerentes mas
competentes vy cuidadosos, pues sienten trabajar en un negocio
propio. .

Fara algunas compaiias. el compromisa del franguiciatario ha
inclinado 1a balanza en favor de ¢l otrogamiento de franguicias.
Los bancos se muestran accesibies «n 2l ctorgamiento de préstamos
neczsarios para ampliar el negocio, sin embargo, la idea es
continuar otorgande franauwicias, ya que aparte del capital aue
eésto nos genera. el sisiema aporta mano de obra comprometida vy
leal que no es facil encontrar en el mercado. For ejemplo, si se
cantratara a un joven muy briliante por un salario moderado para
administrar una tienda., pero si aloguien le ofreciere un sueldo
mayor para que administre otra tienda cerca del negocio anterior
v aun dentro del mismo ~entro comercaal, el duefio no tendria mas
alternativa que verlo partir, sin embargo. en el caso de la
franaquicis en aue s2 les permite participer en las accidén y  ser
duefic del negocio. entunces ese muchacho se sentiria comprometido
con el duero v con la compafiia.

Este tipo de dedicacién libera al franguiciado de muchas
responsabilidades de supervisidn dirvecta vy disminuye los costos
de administracion. A nivel local. los franguiciatarios son los
jeres v se apcargan de mantener bajo control a lous empleadas del
negoncio.  Tamdién resuelven problemas triviales auve tanto tiempo
auitan v que al duefo le costarian mano de obra v dinero. Los
franquiciatarios tienen que enfrentar problemas Yy tomar
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decisiones ' de fundamental importancia, tales como inventarios
problemas con el personal, dudas sobre publicidad y
mercadotecnia. preccupaciaones © por las relaciones con los
clientes, apuros con el flujo de caja v dilemas respecto a la
proaramacion de las entregas de mercancia. Como. franauiciador
tendrd la labor de establecer noliticas que le avuden a resoiver
problemas y a ofrecer procedimientos eficaces de operacién v
mercadotecnia, conse jos. oresupuestos, productos v
servicios. La supervisidn directa manos de los
franquiciatarios.

4.1.3 SATISFACCION PERSONAL.

La franguicia es una empresa comercial altamente
satisfactoria. Reproducir wna v otra ver wun negocio a nivel
regional o nacional, significa que la satisfaccién persaonal es
un factor derivado de la franquicia.

Un sistema de francuicias que ha alcanzado el eéxito sdlo
evidencia gue su producto o servicio satisface una necesidad real
d=l marcado vy aue puede llamar la atencidn, 21 interés vy el
dinero del publico.

La comunidau anpresarial acoge gustosamente a las bpersenas
con  visidn v osadia gue logran realicar su exito v ofrecerla a
otros & braveés del otorgamiento de franauicias. Fero no se trata
tnicamente de satisfaccidon personal. E1 amor propio =d6lo  surge
dentro de wno mismo. v es en este sentido que las Franquicias
vuelven a desempeiar un  papel euxclusivo. "La parte nas
satisfactoria del otorgamiento de francuicias consiste en
observar la trancsformacisn aque sufren ing ciatarins. Al
orincipio se muestran ilenos da dudas"  senala Les Charm de
Docktor  Fet  Center v anrega: “"como  #penas cubren  sus  castos
signten come si e} mundo se les viniese encima v se les nota  en

sy apariencia. Deambulan con los nombros caidos v cen la  mirada
GOACAL la opoca dificil de las oruenas. ¢, de pronta, sufren
una  metamary Los franquiclatarios emoiszan a disfratar el

aabor  del éuito, se les ve mas animadns v garbosos. En  visperas
de  lograr el exito. muestran mas conflanza vy cegwridad  en si
mismos, Es una experiencia sumamente emocimnante aratificante."

Propeirrcionar & las personas los medies para gue  triunfen,
birndarles una oportunidad y mejorar sus condiciones de vida son
elementos intimamente ligados dentro del oroceso de las

Franguicias: Yentajas y Desventajas ge gu vangs
Limusa. Raab, Stewven S. y Matuskv, Gregory, Edic
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franquicias. El franquiciador desempefia un papel preponderante. e
intagral en 1la vida de los demds se verd estrechamente vinpculado
a ‘sus -franquiciatarios desde el principin, obervara como luchan
para . salir adelante con éxito y con ellos trabajarda y gocarda de
sus  triunfos. E1 otorgamiento de frapouicias crea una familia
numerosa.  Como cabeza de familia el franguiciador sentira la
misma preocupacidn, orgullem e interés aue cualguier padre.

4.1.4 GRUPD DE TALENTOS.

Este grupo de talentos se forma con las franguicitarios
cuyo  triunfo depende de la creatividad v la imaginacion. Lbs
franquiciatarios representan una fuente inagotable de ideas v
opiniones.

Al  aumentar el numero de socios, de establecimientas y de
tiendas. usted adquiere la vision vy la prevision de empresarios
que comparten muchas de las mismas metas. los franguiciadores
exitosos son ajuellos gue recogen las ideas creativas y rentables
de sus franguiciatarios las afinan y sistematizan y después las
comumean al sistema en su totalidad.

Un gistema de franauicias 1le permite compartir los talentos
y las energias de un qrupo de persounas dispares y competentes: un
recurso  y una ventdaja estratégica que su compania nunca ‘podria
tener por si sola. Como vranguiciador . es sw  responsabiiidad
capitalizar este activo. motivando v alentando a sUsS
franguiciatarios para que identifiguen las nuevas oportunidades
de mercado v las eficiencias operatives y despuas abriendo 1los
canales de comunicacion.

Los botetines., 0% menoranda, los  seminarios Y las
conferencias son wmedlos gue pusden emplearse para  difundir  las
politicas v Las noticras de 1a compaiid. Cuando los
franguictiatarios lagran comprender la importancia de suUs

aportaciones., a menudo s
experiencias o ide

muestran mds dispuestos a compartir sus
s con los demds franauviciatarios.

llos talentos combinados de los  franguiciatarios de wun
sistema conforman un recurso muy valipso y poderoso.

4.1.5 DISEMINACION DE LOS RIESGOS.

Para cada nueva tienda o unidad que una compafiia quiera
abrir hace falta aue invierta recursos financieros y humanos. Y
con esa inversion viene un qrado de riesgo. €n caso de fracasar,
la compadia 2 arriesga a perder tiempo, energia. dinero vy



“participacidn en el “mercado, sin hablar de las demas
responsabiiidades del caso si la unidad fracssa usted., seguira
siendo +vesponsable  de la renta, de las deudas contraidas para
echar -a andar. la unidad y de los demis costos que sesuiran
merinando  los cursog de capital la comnaRia adin después de
cerrada 1ia unidad. En cambio, en una compafia de franguicias el
riesga del franquiciador disminuye enornemente, poraue los
franquiciatarios cargan con el 100 % de ias responsavilidaoes
financieras de cada nueva uniaan, Los Franquiciatarios firman los
rcantiratos de arrendamiento de sus loca:ss v 60N responsables ante
LS arrandadoras £llos carren noias desembolisos ner
inventarios. wodelacian, BEGMEC I on por Tnauauracicn,
contiratacidn de personal v demas costos o arrangue.

De esa wmanera, si el negocio guiebra, sus acresdores no
podran  irse 2n contra del franquicizdor. 1 franquictiador no
tiene ta nds minima responsabilidad Tfinanciera 51 el
franguictiatario auiebra,

Tomemos porr ejemplo una Frandquicia de "hot dogs". En caso de
que una de sus unidades fracasara, el franguiciador perderia
participacidn en el mercado y una parte de sus regalias, (32) sin
embargo, el valor de tales conceptos tendraa  que  ser  minimo
pusste nue la auiebra de dicha unided s deberia. ante todo. a
aue no nabria loarado conseguir clienftes e ingresos oo ventas.
For  su oparte, 21 Franguisiador podria volver 0 vender  asa
d o territorio y cobrar nueves derechos iniciales por
ix ol nuevo frananiciatario. ¥ 51 @sto wltimo  tuviera
enite recuperaria con creces Ja participacion del mercado v el
mavar volumen d2 aria mayoras regaliag. PFor leo tanto,
Al transfersr iz las  unidades individuale a los

Franquic TEANAUIC L QN O «a wia sttuacion de  triunfo
VYa o que responsab: lidad fia et F Dera sin gue
Re@rgn =a notencral Jde crecimienta v oeepanaidn., Torc hav ravanes
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de ayudar a un franguiciatario en apuros: brinddndole el tiempo
adicional que algunos necesitan para salir adelante y habrd
+omentado el éxrito de dos personas: iEl de su franquiciatario vy
el suyo propioi

4.1.6 PUBLICIDAD AMPLIA Y GLOBAL.

Ei publico recib2 tal cantidad de opublicidad en prensa,
radio v televisidn aue eriste la tendencia a olvidar que alguien
paga cada uno de esos mensajes. Causar una  impresidén en  las
clientes cuests dinero. Hace falta lliegar a decenas de millones
de personas ue estdan en sus casas. hablar con claridad y en
farma convincente vy con suficiente frecuencia para gue los
consumidores empiecen Ao reconocer su producto o  servicie. Un
minuta de ticmpo en telaevision cuesta millones de pesos. Y  con
todo esto 15410 una pegueRa parte del suditorico votencial recibe
SU MEeNSKje:.

Ina wvez aqaue hava captado su  atencion, debe  informarlos
acerca de su product aue eys como se emplea y por que es mejor
que el de sus competidores. No basta crear conciencias tambieén
hav que fomentar u uraencia que provoague en los consumidores el
deseo  de  actuar. ara  Crear un gusto, pravocar un deseo o
satisfacer wvna necesidad son necesarios programas publicitarios
completas., cuyo alcance sea general, su cobertura completa y que
siempre con sumamente caros. Normpalmente, las compafias  dirigen
publicidad a ciertos auditorios concretosz. De ahi gque la
frecuencia sea importante para reforzar el mensaje del
anunciante, lo que a2umenta sustancialmente 21 costo.

Y les medios optativos & lus gque s@  pu recurir no
siennre son baratas, sinu por 2l contrario Son costosos.

4.1.7 COMPENDIO DE TODOS LDS ASPECTOS POSITIVOS.

=1 otovganienta de ananicias  puede dar iugar al
crecintenta reoglenst n pasional, Este sistema de comercializacién
atrae el canital d= TIErDE. @y COMD Una mand & obra l=2al oy
comprometida, T O parecs ser umamente gratificente v
benefico con wsidn &n orensa v televisidén a que dan pie los
programas publicitarios e las franguicias. Existen sin  embargo,
ciertos aspectos neqativos dentro  de aste sistemna de
comercializacion, a los cuales me anfocare a continuacaon.

~
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4,2 DESVENTAJAS DE LAS FRANGUICIAS

Es uma realidad oue los. franguiciadores ague auieren triunfar
deben -estudiar. enfrentar v esperar. Es algo aue toma un poco de
ziampo v .obliga a realizar ciertos descabolses, perao =1
revelacion v o su cumplim:ento no tienen por qué absorber ni  mucno
L1empo. | Nl mucho dinero. sincero en 21 compromiseo’ con
igs, . frangquiciatarios., no se Tiene uno PoOr aue preacupar oor  las
leyes  sobre  franguicias. 3on  los franquiciadores  +faltos - de
escripulos guienes deben pr usarse.

se =

Los siguientes puntos son  los factores bdsicos para
determinar’ ias desventajas que btrae consigo la eleccién - de una
franauicia.

4.2.1 LEGISLACION: HISTORIA E IMPACTO.

El otorgamiento de frannuicias deben realizarse en una era
de creciente realamentacidn. Muchos de los artistas de las
ganancias rdpidas. oue hac:an presa de Jos  franguiciatarios
inconscientes, han huddo o esten on la carcel.  Gctualmente, el
otorgamiento de franguicias estd reglamentado para beneficin del
niblico, para comprande arado il2gaban los abusas volvamos
A ia doceda de los anes 2poca en ue la historia de las
frampquicias asoiaba al Far Eijemplo: “ganz % {00 dilares a la
Semana Ger dowl o} hianaea millonario en sdlo swis

¥ i notenciales alounaos
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El. proolema dié lugar a demandas cada vez mas numerosas para
que - interviniera el gobierno por medio de reglamentos.

Cslifornia fue el primer estado en prestar atencién a esas
igencias.  en 1370 promulad la primera ley en el pais sobre
inversiones &n franquicias. a oartir de 2ntoncesz, toda compafia
que deseara vender franoguicias debsa registrarse antes de ofrecer
o vender sus franguicias en California o a sus residentes. e
imponia . un periodn de recuperacisn antes de gque pudiese cerrarse
une  venta. También owpligaba a los franguiciadores a entregar a
los posibles Franguiciatarios wna copila  del contrato de
franouicia, otra de sus estados financieros mids recientes v una
més  del documento de presentacion. lo que en realidad convertia
la oferta de la franquicia en un contrato oficial por escrito aue
el estado tenie derecho de revisar.

Esta lev desalentabe a los frangquiciadores sin escripulos a
realizar negocios en ese =stado Yy +orzaba a muchos
Ffranauiciadores auténticos a evaluar con  toda riedas  sus
ofertas en tecdo 1o referente al derecho de saber que 1la ley
otoraaba a los “ranauicratarios.

Tambieén sirvidé de precedente para la legislacion de los
demds estados de la union anericana.

5i hizn actualmente la legisiacion de la Comision Federal
sobre  Comercio. tiene aplicecidn & nivel nacional de leyes
estatales que impanen normas mas  estrictas qgue las leyes
federales v aue tienen prioridad sobre el Reglamento de la
Cuomsion Federal soore Comercia.

La reduccian de un documento de presentacidn de la oferta
puede basarse en el formato bacico de presentacidon de la Comision
Federal sobre Comercio o 20 la Circular Uniforme de una Oferta de
Franauicia aue resulta mas compieta v utilizads. de cualquiera de
las das farmas, 20 disposiciones sabre el negacio
rranguiclsao v ode cus oirectivos, Lne agpectos aue  la Turcular
Iniforme via Oferta de Franguicia plantaa sobre la
Franguictadors en  especial  ze incluwye: E1 Histwrial
campania, der=ihos iniciales la licencia y aemas nonotarios,
inversion en la franquicia. &reas ds exclusividaa, obligacion
de servicie al franguiciatario, capacitacidn v aclaracion  del
contrate de franauvicra. OEro documento imDortante 21 centrato
del aue va se hizo referencia en el capitulo II1I. 3w contrato
podocdrad variar de acuerdo con su negocio especifico, pero  debe
rubr iy muchos de los aspectos especificos de 1a civcular uniforme
de una oferta de frangquiciz. tales como: pago de derechos par 1a
compra v 1la operacidn de  1la  rranquicia, obligaciones del
franguiciatario de adguirir el inventario o los materiales del
Franguiciador o de tercerns v tamaso del terrvitorio concedida.
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Ec obvio que la leaislacidn en wateria de franauvicias tiene
sus  desventaias, cuesta tiempo v dinero. Un neaorio neermal  debe
mrever desembolsos, si  desea contar con unos  documentos  de
franguicia pdsicos preparados a concizncia. tener uwn prog-ama
nacional de reaistros estatales v une buena asesoria an  materia
de estructuracidén v desarrolle de ls Ffranauwicia. €O ©#S una
cantidad despreciable. pero s la jarga las resultados la
cubrirdn con creces. 5i slauna persnna =sta interesada en ampliar
su negocia, si 3w meva a larao pleco es ivr mas aila de los
mercados locales v regionales, entonces considere ©l  costo
cuprir Ins aspectos legales de la franauicia comn  wna  ovequena
inversidn en favor del éu

4,2.2 MAYOR GRADO DE EXPDSICION A POSIBLES DEMANDAS JUDICIALES.

Todo franquiciador vende un producto complicado vy cargado
emocinalmente. Cada franguiciatario comprs ocportunidades, estilo
de vida vy 1la oportunidad de triunfar por si mismo.Son ellos
quienes lo arriesgan todo, venunciande a - sus  trahajos e
invirtiende todos sus ahorros en su franguicia. El riesgo no es
una apuesta despreciable. Los ganadores le estaran  etarnamente
agradecidos. en camhio los perdedores negaran su cuipa en el
fracaso del negocio v se lanzaran en su contra.

Es inevitable, hasta el anguiciador mas qgeneraoso y
preocupado  por sus franquiciatarios debe estar preocupado para
enfrentar ias pocibles dAemandas leqales de auienes Ffracasen.

s tiempo aque decida aue la ampliacion
meEdio del otorgsmientc de franouicias. bisn v
A ser objeto de un wicio ocasional. De oo asi. Mejor 8s  gue
se olvide de otoraar franguicias. Fero estsd  disouesto &
enfrantar la posibilidad de pasar un dia en le corte, entonces =1
toirgamientn  doe franquicias no debe remresentar un riesgc mayor
31 e cuaiauier otro vipo de negucia.

neqocio  nar
e que se arriesge

» Q&

'L

sCome puede reductir las posibilidades de aoue lo demanden por
ia via judicial? Biesndo homrado con 5 Franaviciatarios
sotenciales vy  diciendoles exactamente 1o gue  deben ecperar
Hinguna empra2sa  ecta libre de +i planteel este hecho
gesde un principlo. antes de aue firmen un contrato.

Tamhién sca realista en sus 2atinaciones. tos
franouciatarics tienen derzcha a saber todos 10% pnormenoro:s de sd
neastio v los costos reales de participar sn 2t. D cifras

en las cuales puedan basar su toma de decisiones
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El - contrato de franquicia v el documento de presentacidn
coantienen’ en detalle cuanto cuesta adawirir su  franguicia., asi
como cuales son l1os reguerimientos operativos, paro para que el
ofrecimiento sea mas atractivo. convenientemente. algunos
franguiciadores pasan por alto los gastes vy hechos adicionales,
aue bpudiesen devaluar su negocio. Esto es del todo inadecuado v
s0lc  aumenta las probabilidades de gus todo acabe en juicio. 51
ips franquiciatarios necesitan seiz meses de capitsl de trabajo.
@stipulelo asi. Si 1o0s nNuevos Dropietarios NO van a Sacar  para
pagar 1o0% salarieos desde un principio. mas vale que sus
brospectos esten enterados de estas cifras. Su  documento de
presentac16n v su contrato oce franqu a deben reflejar las
cifras realaes as) como la dindmica ge MR @R A L

Una subestimacidn de los costos v de la inversidn inicial o
una sobreestimacicon del patencial de ingresos. son das farmas muy
rapidas de acabar en Jjuicio. En virtud de su situacidn pablica.
los empresarios estenn expuestos a wna creciente amenaza de
demandas vy notificaciones judiciales, ninguna estrategia lograrad
proteqgerlo totalmente. Fero si1 usted es honrado en su  farma de
manejar su negecic. sincero en sus metas y comprometido a  lograr
el #ito. entonces sus praobabildiades de verse eipussto a una
demanda judicial seran minimas.

4.2.3 RESTRICCIONES IMPUESTAS A LOS FRANGUICIADORES.

Ciertos enpresarios estan conscientes de que los
franguiciadaores tienen prohibido fijar los precios, como
franguiciandor usled pusde sugorir ciertoc precios al  menuden  a

sus franguiciatariong, pera  las layss  sobre  rastricciones al
comercio  les prohiben establecer una lista de precios para todo
su  sistema. Fara muchos direciivos, =ste solo es un problema
secundario. Consid gue los propietarios locales mids  cercanos
al consumidor =2stan mejor capacitados pare ajustar los precios de
acuerdo con el mercade y la competencia. Sin embargo hay sectores
donde el precio refleja la calidad y la imagen del producto en
ellos un descuento eguivale a destruir la imigen del producto v
la lealtad de las consumidares. Sin cfantar con que se corre el
riesgo dJde desencadenar una guerra de precios que  acabe por
menjuar los ingrecsos totales del sector.

De manera similar, en una francuicia con el tipico formato
de weqocia.  los  franguiciadores no  pueden obligar a los
frangquiciatarios a gue les campren todos sus productos en  forma
exclusiva. Podran poner cus productos a disposicicn de sus
franguiciatarios y recomandarles por todos los medios que se los
compren, pera loagrar que se los compren con frecuencia  dependerd
de su habilidaa como vendedor.




Y lo misma puede decirse de las promociones. Un
frangquiciador’ puede gastar millones de pesos en desarrollar una
nueva . promocidn.  sdélo para  encontrarse que algunos de sus
franouiciatarios se niegan a participar en eila. Como
Franauiciador no hay forma de gue los obligue a participar, por
ellc muchos anuncios de productos y servicios aue se venden a
través de franquicias limitan la oferta con una levendz que dice:
"8dlo con los franauiciatarios participantes." Fare ciertos
neqocios, las - restricciones de la autoridad repressptan una
aeggventaja muv seria. S1 su compafiia carece de la flexibilidad
aue los franquiciatarios aportan a una organizaciun, quizds-no le=
convenga otaorgar franauicias.

4.2.4 UNA RELACION A LARGO PLAZO.

- Un aspecto fundamental del otorgamiento de - franawicias es ‘la
duracidn de la relacidn aque tiende a ser iarga. "Una vez aue se
entra al mundo de las franguicias es sumamente dificil salir de
II) Clara que puede dejar de vender franduicias, aunque no
podrd dejar de dar servicio a los franquiciatarios con  los qgue
tenga Firmado un contrato. Y la dnica forma d=2 evitarse esto
vltimo  es recuperando  su franouwicia, pereo s& trata de una
estrategia de costos sumamenis =levados.

La duracidn de su contrato de franguicia dependerda de las
necesidades de su neqgocios 5i bien por razones de tranquilidad
psicolonica, cisrtos franquiciatarios buscan contratos a  largoe
nlazo aue garanticen la estabilidad de sus inversiones. LUn plazo
razonbles es entre quince v veinte afes 1o que puede oarecer  un
periodo muy larao en materia de frangui #n vizta de que 1a

buena voluntad inicial entre el v riador v sus
Franoniciatarios, tiende a desaparecer.
ste un  rasco  cominn & todas  las R AU D NS de
Y. dice Bary Garanson de Tidy Car "va o 1o llamo el
ce ADue  has hecho noe m1 a Witimas  fechas:. ¥

narmaimsnte se presente en coanto tereine 21 periodo ineial
la luna de miel, " T4y

Desoues de: uno LUANT IS anng  en el sistema
franguiciatarios empiers a cuestions su compromiso de brin
aervicios  de calidad. Pero en esta ctapa. ios ranquiciat
ye  cuentan con todo 1o necesarios para briunfar.  Fara el
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Fara el franquiciadot, este es un auténtico examen .de
comprensidn vy se necesitan espaldas muy anchas para soportar el
peso de las demandas que no cesan de llegar.

Mantener una relacidn a largo plazo con los
franquiciatarins, es quiza el mayor de los retos que debe
enfrentar todo franguiciador. bas exigencias de que se aumenten
las ventas, se desarrollen nuevos mercados v se creen nuevos
productos son constantes 2 interminables. El gran exito de un afo
se plvida pronto en 21 mercado aue cambia por semansas, par dias
y hasta por hnoras. Usted s2 va a ver obligado a wmejorar
constantemente sus ideas. sus conceptos y sus enfogues. "La gente
sabe lo que cuesta lanzarse al otorgamiento de franquicias, pero
casi nunca tiene jdea de lo que cuesta mantenerse en ese
negocio”. dice Stanley Bresler de Bresler’s I3 Flavor Ice
Cream. (35)

Algunas veces estos servicies se dan en forma de motivacidn,
con frecuencia los franguiciadores se topan con franguiciatarios
que =e confarman con alcanzar cierto nivel de exito vy hay se
plantan, se ha encontrado gue una de lag principales desventajas
del otorgamiento de franaquicias., es lo dificil gue resulta romper
el nivel de satisfaccion de algun franguiciatario. o sea si fuera
amnpleado de la compania uno podria obligarlos a actuar. peroc 1los
franguiciatarios son 1lwos duefaos del negocio. no  respanden  con
facilidad a las llamadas de atencidn.

Algunons franguiciatarios superan la apatia mostrando a3  1os
duefios las beneficios gue pueden recibir si amplian sus negocios.
Un frangquiciador puede vivir con toda comodidad con 1o que saca
de una sola franguicia. pero si tuviese dies podria alcanzar una
verdadera seguridad para su retiro o como inversién

4.2.5 LAS UTILIDADES DE LA FRANGUICIA.

El otorgamicrie  de franguicias puede dejar mucho dinero,
Simplemente tome las utilidades de su compania del afo pasado vy
multipliquelas S 10, poy 109y por 100y vera cuan
rapidamente puedz acumularse el dinevo. pero todas esas gananclas
No V&N & ser swyas, 10s franguiciatarios se quedan con la  mayor
parte de los 1ngresos. misntras gue usted solio recibe un  pequedo
porcentaje  del  total. o cual resulta perfecto para muchos
emprresarios. ya que, sSeaun sus calculas, iUn pequefo  porcentaje
dge un enorme pastel mucho meior, gue un altp porcentaje de un
pastelilloi. y la idea de comparticr las utiliades va en contra de

i

Tranguicias:Ventaias vy desventajas de su venta. Raab, S.
Steven: Matushy, © ry. Editorial Limusa. Edicisn 1991.
ag. 142




su - concepto de los negocios, 0 sea que se piensa que si alguien
funda una compafiia v la convierte en lo que es hov en dia, dice:
“iPor ‘aue  voy a regalar parte de las ganancias?", esto se oye
decir a ciertos empresarins. Y en parte tienen razdn, puss si uno
tiene los recursos v awiere ampliar su negocieo, no  dude en
hacerlo a solas y quedese can todo.

Es indudable gue el reparto de las utilidades 25 una de las
mayores preocupaciones de tado emoresario, pero cuando se otorgan
franquicias, compartir la ganancia es el precio tue ha de pagarse
a cambio de lagrar un crecimiento rapidn. 81 el precin le resulta
muy alto, mejor olvidese de otorgar franouicias.

4.2.6 SE ACABARON LOS PUNTOS5 NEGATIVOS.

Han quedado aclarados los puntos nesativos. E1  otorgamiento
de franguicias 25 un sistema de mercadotecnia reglamentado que
reguiere 1a observancia de la legislac:idn, tante federal como
estatal v de una serie de registros. :

Ademds a medida que su neqocio crece usted ira  aumentando
las paosibilidades de que lo demanden judicialmente vy de gque las
relaciones con sus franquiciatarios se deterioren. FPero aguizds la
re@alidad mds imnortante de una compafia frangquiciadora es gue ce
trata de un sistema comunitario que le reste independencia. Como
empresario prudente que debe ser, analice con calma todos esos
aspectos antes de lanzarse a otoraar franguicias de su  negocia.
Como es obvio. una evaluacidén obietiva de 1las desventajas le
preparara mejor para al futuro, perso si usted forma parte de asge
grupa  dz individuos intrépides que desea llevar a ver el nombr=
de su compafiia colgande =n cade civdad del pais. entonces, estos
aspectos olo representardn un peousso obstdculo que salvar.

Despude  die haber  apaltizaco tonto las  ventajas como  las
desventaias de las franauicies, procederé a dar una conclusidn de
lo anterior. mostrando 10S aspectos positivos v Negarivos aue Se
pueder presentar al trapajar con este gistoma.

FORTALECIMIENTD ¥ FRESERVACTOM DE LA MARCA

A traves del sistema de Franquicias se torna  mas  facil
procurar vy mantener un concecto de marca, a2 fin de reforzar  la
imagen de la emprasa on =1 plano institucional v establecer wna
perfecte identidad entre producto y punto de venta.

~]
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BAJA INVERSION DE CAPITAL :

Uno de lgs mayores benesficios para =1 Franguiciante es el
bajo canital reguerido, comparando la inversion que se reduiere
vara la apertura de filiales. Fara la mavoria de las grandes
empresas. la expancidn a bajo costo puede no ser el beneficio mis
significativo del sistema, mas sin embargo incrementaria su
participacidén en el mercado, & traves de esfuerzos en conjunto
can los puntos de venta como en las promociones vy ias
lanzamientos de nuevos productos.

MAYOR TFICIENCIA

La administracidn de una red Franguiciada es relativamente
fdacil v requiere de pocas personas, viendo que los problemas de
rutina son absorvidos por los franguiciatarios. De ese modo los
recursos gerenciales del Franguiciante pueden ser canalizados de
forma mas eficiente en la produccidn y desarrolle del producto o
servicio. Es por eso que muchas empresas de moldes convencionales
han convertido sus establecimientos en el sistema de Frangquicias,
desentralizando el proceso administrativo vy me jorando la
presentacidn de los puntos de venta, que son elevados y motivados
hacia el éxito por la presencia de los propietarios.

DESARROLLO DEL MERCADD

Muchos empresarios encuantran dificultades de expansién
debido a los elevados costos para la apertura de filiales,
perdiendo mercado esas empresas que podrian ofrecer servicies vy
productos similares en regiones no atendidas. ahorra pueden
decidirse por el sistema de Franguicias resultando mds fdcil
penetrar en los mercados de intereés y expandir sus negocios con
mayor velocidad.

ATRACTIVO DEL NEGGCIG.

E1 sistema confiere a la empresa un concepto de . sgauridad,
dando ls idea de un neaocio va probado, con tzl asistencia en el
crecimisnto v desarrolla, generando intereses para el ingresn de
nuevos Francuiciatarios.

REGALIAS.

Es considerada 2ticamente cortecto cobrat pequeros
regalias iniciales, dejdndo para una étapa posterior la cobranza
de reqaiias nraoporcionales  a las  ventas. Con esto el

Franguiciante proporcionarad grandes incentivos. que se  deberan
manifestar en el exito v oresentacidn del negocio franquiciado.



Existen algunos aspectps por los cuales el sistema . de
franguicias deja -de "ser considerado - comolunal. alternativa
ventajosa dependiendo de las paliticas empleadas por. la empresa v
de’ algunas otras desventajas como las siuuiente

- Sociedad.

- Control y Gerencia.
- Fentabilidad

~ Utilidad,.

= Flujos de Caja.

SOCIEDAD.

£n algunas neqocios oparadas por stema de  franguicias,
el franguiciante tiene derecho sobre la marca, mads no posee
fisicamente el canal de distribucidn. En tanto que el punto de
venta es propiedad del franquiciatarios. esta condicidén basica
puede generar problemas de indisciplina. causando  divergencias
operacionales.

CONTROL Y GERENCIAY

Ocurre cumd%mente despues de algun tiempo un sentimiento de
independencia por parte de los franquiciatarios, especialmente
cuando el franquiciante es considerado poco ético o incampetente.
Esto puede traer algunos problemas como: presion por parte de los
+rapquiciatarios para alterar los metodos de operacion,
resistencia en cuanto a continuar cumpliénde con los honorarios,
rompiéndo del espiritu de eguipo, lealtad y confianza. Fara el
sistema es importante gue el franguiciante desarrolle practicas
de motivacion nara me jorar las relaciones con sus
franguiciatarios. de ie nisma farma que las enpresas  desarrcllan
este tipo de programas  internos para sus  gerentes. Més  es
importante sefalev que los tranguiciatarics no son empleados sino
inversionistas aque han creido en una marca o empresa, v por lo
tanto, necesitan estar informados vy recibir erenciones que
normalmente no se les hacen a empnleados.

RENTARILIDAD Y UTILIDAD.

En aquellos casos donde l1a empresa tiene capital propio para
invertis en filiales, @] sistema de Frarnquicias es noco
atractive, pues la utilidad es menor por causa de la divisidn
entre ambas partes. For otro lada. 13 tasa de retorno es mayor.
paraue el capital empleado por el franauiciante es relativamente
menor. nNo habiéndo inversiones directas en los puntos de venta.

al



FLUJO DE CAJA.

Es falso que el sistema de franquicias reguiera de
capital inicial. La implementacidn de 1la tienda pilotoy
desarrollo del paquete de servicio: la elaboracidn de
manuvales: el personal emplendo para €1 mantenimiento de
serviclios: «4si came el reclutamiento y entrenamiento de
franguiciatarios. son puntos muy  importantes Qque deben
tomados en cuenta, son gastos gque ocurren antes de los
primeros pagos de regalias sobre ias ventas.

poco
el
laos
los
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CAPITULO QUINTO.

CASO PRACTICO DE UNA FRANGUICIA

A continuacidn presento el caso practico de una Franguicia,
que para efectos de investigacisn v facil entendimiento lo daré a
conocer en dos partes:

A} Contrato de Franguicia
B) Presupuesto de una Franguicia

Los datos han sido tomados de la realidad y consisten gn una
serie de elementos que nos proporcionan objetivamente el
conocimiento de una Franquicia. .

Con respecto al inciso A se muestra un Contrato de
Franguicia, con las clausulas necesarias para hacer valer los
derechos y obligaciones. tanto del Franguiciante como el
Franguiciatario.

Con respecto al inciso B, @i objetiveo es dar a conocer 1la
situacidén Financiera, los Resultados de Operacion, y los fluljos
de Efective Fresupuestados par el poriodo de Enero a Diciembre de
1993.

En una Empresa Franauiciataria, que adaquiere los derechos de
explotar una MArCaa. estos derechos conllevan ciertas
obiigacionas de pago eauivalentes a un porcentaje representative
ge  las Ventas., las cuales en el caso practico son: del ©% para
regalias sla® cuales deberdn pagarse wmientras duwre la relacidn
Franauiciante — Franquiciatario y cuyo porcentaje se establecera
a critario de las partes); y del 3% para publicidad (sin embarao
2s posible aue no exista esta Ultima, y en su caso 21 porcentaje
también podra ser negociado ).

Para hacer comprensible esta situwacidn. anexo Balance
General, Estado de FResultados (con sus respectivos anexos),
FPresupuestados de nuevas inversiones (con depreciacion Yy
amortizaciény. presupuestos de préstamos a largo plaszo y Flujos
de efectivo provectados. con el fin de evaluar a el instrumento
de inversidn (1w Franguicial.

o
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S.1 CASD PRACTICO - PRESUPUESTO DE UNA FRANGUICIA.

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

NOMERE DE LA EMPRESA: Franguicia, S.A.
FERIODO FRESUPUESTAL: Enero a Diciembre de 19%93.
FECHA DE CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD: Octubre 16, 1991,

1. Se estima que se tendra una inflacidén de acuerdo a los
siguientes porcentajes:

Enero 0.83 Julio 0.83
Febrero 0.83 Agosto 0.83
Marzo 0.B3 Septiembre 1.00
Abril 0.83 Octubre 0.50
Mayo 0.83 Noviembre a.73
Junio 0.83 Diciembre 0.73

El total estimado anual de inflacidn es del 10 %.
Figura 5.1

2. Se contempla solicitar un préstamo a Banamex. S.A. en
délares, por una cantidad equivalente a N%$ 2, 200, 000, 00
(cuya utilizacidn se muestra en la cédula de analisis de nuevas
inversiones), a una tasa del 17 % anual y con un periodo de
gracia equivalente a & meses, incluyendo en el contrato del
préstamo una cliusula de pre - pago.

Z. Incremento de sueldos v salarios tomando como base las
percepciones correspondientes al mes de Diciembre de 19292, como
sigues -

%

Incremento Mes Tipo de Gasto
13 Enero Mano de Obra‘
i2 Octubre Mano de DObra
12 Enero Gastos de Fersonal
10 Abril Gastos de Personal
10 Octubre Gastos de Personal

Los porcentajes anteriores obedecen a previos acuerdos vy
logros sindicales.

Figura 3.2

4. Politica de depreciacion de activos fijos.
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a) Deacuerdo ar las tasas maximas permit1da5 en la‘ Lay.
del’ Impuestn Sobre la Renta. LR e

Mabiliario v equipo de oficina s el e 010 Z
Equipo de computo ...cceavee resean 25
Maguinaria v equipo .. sas 1¢
Edificio .eiiecannseiasssarancranrcnan S

Figura 5.3

b) Métodeo de Depreciacidén. Sobre saldos iniciales y en
linea recta.

=

3. Politica de amortizacion de cargos diferidos

a) De acuerdo a las tasas maximas permitidas en la Ley
del Impuesto sobre la Renta.

Franguicia coo-vsevenarcvasss

Gastos de Instalacidn

Gastos pre - operativeas
Figura S.4

b) E1 Método de Amortizacidn sera sobre saldos
iniciales v en linea recta.

6. Regalizs v oubi:icidad. Estos conceptos se pagardn con una
cantidad equivaiente & un porcentaje sobre el total de las ventas
netas, como sinouet

Fegala
Publicidad

o

7. Incremento de Capital Contable. Este se inIfrementard en
razon de N3 94,Z00.00 por aportaciones sociales.

F. S tiene astablecido un fonda Fijo de caja de NL 4500000



5.2 CTASO PRACTICD - CONTRATD DE FRANGUICIA.

CONTRATO DE DISTRIBUCION.

VCDNTRATD DE DISTRIBUCION que celebran LA COMPANIA X.5.A. a quien

2n lo sucesivo se identificara como X, S.A.

a quien se  identificara  coms  EL DISTRIBUIDOR,

como OBL.IGADD SOLIDARIO de este altimo.

CLAUSULAS

Objeto del contrato FRIMERA: £1 DISTRIBUIDOR se obliga
y artsculos que seran adouirir .de X, S5.A., para su venta
distribuidos, distribucidn en:

los productos "Y" por X, S.A., de
siguientes tipos:

Obligaciones del SEGUNDA: Para los fines antes indicados

DISTRIBUIDOR. Ei. DISTRIBUIDOR conviena en
siguiente:

a) Instalar un establecimiento cometrcial

en el predio ubicado en:

b} A realizar en dicho predio

canstrucciones y adaptaciones necesarias
a jJuicio de X. S5.A. para la distribucicn
de los productos materia de este

concrato.

c) A atender el maneio de la referida

tienda con el debido cuidado
diligencia a efscto de otorgar a
clientela vl mejor servicio posible.

1) A contratar por la enclusiva cuenta
del DISTRIRUIDOR, el personal iddneo vy
debidamente entrenado pnara la atencion

al piGblico.

2) A amantener en existencia, de acuerdo
con la preduccidn de X. S5.A.. el surtido
de articylos que san objeto de este
contrato necesarios para abastecer
pronta v adecuadamente a la clientela.

1 A svietarse. en cuanto a precios ..de

venta de dichos articulos. politicas
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Flazo.
Limitaciones.
Nowbres. Marcas v

Logotipos.

venta, publicidad y en general al manejo
del establecimiento, a las instrucciones
gque al efecto preporciore X, S.A. an
cualguier tiempo.

al A mantenar la imagen de au
establecimento de acuerrdo a las  normas
de X. $.A. teniendn siempre una  doptima
presentacien en  cuanto a pintura,
limpiera, funcionamianto de anuncios.
equipo y servicios.

TERCERA., El1 plazo de este contratn  es
voluntario para ambas partes. Concluira
a decigisn de cualguiera de ailas
mediante aviso por escrito = la otrs
parte con 30 dias de .anticipacidn. La
terminacidé del contrato dejara vivas v
an todo su valor 1las abligacianegs
nacidas o derivadas de las operaciones
que se  hayan efectuado durante su
vigencia.

CUARTA. E1 DISTRIBUIDOR se abstendrd de
anunciar, representar o vender en este
estableciniento o en cualguier otro. de
su propiedad o gue administre o maneie.
productos similares substitutos o
competitivas de los que son materia de
este contrato v de otros que produzca o
distribuya X. S.A. aun cuando sean
diversos de aquellos.

QUINTA. Los nombres comerciales de
S.A., las marcas v logotipos de
productos, son de = euclusiva propiedad
y los entregaa o EL DISTRIRUIDOR en
calidad de depdsiiv. este ultimo los
recibe en tal condicidn pare utilizarlos
con 1la avtorizacidan espresa  que al
efecto le proporcione x. S.A. Yy se
obliga & colocar, en los lugares que
@sta determine, en el establecimiento en
el aue se realice 1a distribucidn
materia de este contrato, los anuncios,
signos o rdtulos que le proporcione X,
S.48, a guien los devalverd en  cualauwier
tiempo a requerimiento de ésta sociedad
y en todo caso a la terminacidan de este
contrato.




Fublicidad. "

Fedidos. entrega vy
* gondiciones. | de.pago.

Otros Distribuidores.

BEXTA. El DISTRIBUIDOR se obliga a dar a
a 1los articulos que distribuvye, la
publicidad que X, S.A. le indique, de
acuerdo con los teérminos, condiciones vy
‘materiales gue esta le proporcione.

SEFTIMA. For cuanto al pedido. manejo vy
entrega de mercancias. los otorgantes
convienan:

a} El1 DISTRIBUIDDOR hard sus pedidos a X.
S.A., por escrito v utilizando =21 efecto
las formas praopias de esta dltima.

b)Y Los pedidos estaran suietos en  todo
caso a la libre aceptacién de X, S.A.

¢y El1 DISTRIBUIDOR pagaréd a X. S.A. el
importe de cada pedido en las oficinas
de esta, en el plazo que X. S.A.
determine, a 1los precios de lista de
esta ultima., en vigor en la fecha de la
entrega de la mevcancia.

dy X, S.A. se reserva el derecho de
modificar total o parcialmente los
precios de los productos materia de este
contrato. En este caso. serd optativo
patra el DISTRIBUIDOR confirmar,
modificar o cancelar los pedidos que
haya hecho antes de- la modificacidn.

e) La entrega de los productos pedidos,
se hard por X, S5.A. en la forma vy
condiciones Qque acostumbre operar al
tiempo de aceptar el pedido, sin
perjuicio de su facultad de modificar en
cualquier tiempo tal costumbre.

) En términos del articulo 377 del
Codigo de Comercio, una ver surtido el
pedido por X, S.A. la mercancia se
congiderara juridicamente entreqada al
DISTRIEUIDOR, en cuyo caso los riesqos
de su entrega serdn a cargo de este
ultimo.

a) X. S.A. no serad responsable por la
falta o demora en la entrega de la
mercancia gque sea sujeto de caso
fartuito o fuerza mayor.

OCTAVA, X. S.A. se reserva el derecho de
contratar con otras PErSOnNAs, la
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Garantias,. '

El DISTRIBUIDOR
no representa a

X+ B.A

Derechos - Intrans—

feribles

Obligacidn

Jurisdicecidn
Tervitorial.

Solidaria,

diétribucxdn y  venta de productos
similares., sustitutos o conexos a los

-aué son-materia de este contrato. en la
- misma ‘plaza: o zona de ubicacién del
‘establecimiento del distribuidor.

NOVENA. Ko S.A. responderd de la
qarantia de sus productos. en los
términos v condiciones vigentes por  Lev
o establecidos por la propis X, S.A.  al
momento de aceptar el pedido.
Consecuentemente, la responsabilidad de
X« S.A. en casp ae reclamaciones  par
ajustes se limitara a las citadas
candiciones.

DECIMA. Queda expresamente convenido aue
no es representante factor. ni agente de
%Xy S.A. ni podra actuar, contratar  w
obligarse por cuenta de esta. Tampoco es
intermediario de X. S.A., ya dque el

promia DISTRIBUIDOR es empresario
e@stablecido que cuenta con elementos
suficientes para cumpliv con sus

obligaciones. 21 DISTRIRUIDOR se obliga
a vresponder de cualquier reclamacidén a
consecuencia aque pudiera afectar a X,
§.A. derivada de actos u omisiones
propias de aaquel o del peraonal que
ocupe en su establecimiento.

DECIMA FRIMERA. Lus derecnos  derivados
de este contrato son intransferibles no
vodran ser cedidos ni enajenados total o
parcialmente.

DECIMA SEGUNDA. E1 OBRLIGADD SOLIDARIO,
cuva  Tirma aparece al calce se obliga
solidaria v pasivamente con el
DISTRIBUIDOR a pagar a 4. 5.0, '
responder a esta de cualauier concepta
aue resulte a cargeo del DISTRIBUIDDR,
darivado de este conttrato. X. S.A. podra
exigir de uno o ambos obliaados,
conjunta o indistintamence, tales
responsabiilidades. EL OBLIGADO SOLIDARID
quedara  liberado de su  responsabilidad
para con X, 5.A., nhasta que X, 5.f. de
par satisfechas todas las obligaciones
derivadas de este contirato. cualauiera
que sea el plazo de su vigencia.

DECIMA TERCERA, Fara la interprovacidn v
cumplimiento de  este contrato. los



otorgantes v el

someten a la juri
de los tribupal
Mexico o del lug
renunciando a cu
razon de domicil
tener en lo futur

Domicilips® - DECIMA CUNRTA .
Convencionales. articulo T4 del
Distrito F

sup letoriamente,
como  sus  domici
efectos de
siguientes:

COMPARMIA X, S.A. Lago Mississipi No, 107 C

F.

DISTRIBUIDOR:

obligado solidario se
sdiccidén vy competencia
es de esta Ciudad de
ar gue designe X, 5.A.
alauier fuero que par
io tengan o  lleqguen a
Q.

En torminos del
Codigo Civil para el
edaral, aplicado

los otorgantes sefalan
lios, para todos los

este . contrato, los

ol. San Jeronime, 11210

OBLIGADO SOLIDARID:

Enterados de su contenido, los otorgantes
en la Ciudad de México, D.F., a:

suscriben este contrato

CIA. X,S.A

EL. DISTRIBUIDOR

EL OBLIGADD

Registro Federal de Causantes del Distribuidor

Rkegistro Federal de Causantes del Obligado Solidario,

Figura 5.5

0




FRANQUICIA, S.A.
Figura 5.6

Batance Inicial Presupuestado

Enero - Diciembre 1932,

I

+
1 CONCEPTO | | CONCEPTO T

t H 1 1

l ! ! [ Rt

1 AGTIVO; 1 | PASIVO: i

! 1 | 1

{ t | !

1 Activo Circutante: 1 t Pasivo a Corto Plazo; t

| 1 ! | n

| Caja ] $4,500 | Provesdores ] (57,264) .

\ Bancos t $1,315,828 | Acreedores i $85,449

1 Inversiones en Valores 1 $60,743 j Impuestos pos Pagar ] $201,810 $279,995
{ i i Ve e .

1 Deudores Diversos: | i i

\ 1 | Pasivo a Largo Plazo § 50
| Clientes 1 $169,129 | . 1 TS m————
1 Quos i $331 $169,460  $1,540.531 | Total Pasivo: t $279,995
{ [ Bt - 1 !

1 i | CAPITAL CONTABLE: |

| Activo Fijo Neto 1 $287,131 | ]

! \ | Capital Social 1 $1,638,900

i 1 | Utilidad del E} Ant. 1

{ Activo Diterido: 1 i Utilidad det Ejercicio i $320,373

] 1 | { e e

| Gastos de Instalacion Neto | $339,608 i 1

| Franguicia 1 $80,000 { Total Capital Contable: { $1,969,273
{ - Amonizacion Franquicia | {58.000} £72,000 $411,606 | . [ ——

H i 1 1

1 Total Activo: I $2,239,268 | Total Pasivo y Capital: i 52,239,268
| 1 amszzazsss | | PRTSREEIEEY
] ! 1 i

i 1 l !

+ -+ + - r—
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FRANQUICIA, S.A.

Figura 5.7

Balance Finai Presupuestado
Enero - Diciembre 1993.

e e e e e i e e e

+ + - +
{ CONCEPTO f | CONCEPTO R

) | 1 N

! { ! !

| ACTIVO: | | PASIVO: 1

| ' | i

! :

1 Activo Circulante: { { Pasivo a Corto Plazo: g

! ! | I -

! Caja t $4,500 { Proveedores I -..{57.264)

| Bancos f $2,370.994 { Acreedores { 7 $111,140

{ Inversiones en Valores { 0 | Impuestos pot Pagar & | ;0. $201,810 $305,686
| 1 { { T

| Deudores Diversos: t i | : ’

! { | Pasivo a Largo Plazo t +$1,285,000
| Clientes ] $1,071,734 | ] ———————
{ Otros ! §0  $1,071,734  $3,447,228 | Total Pasivo: | - $1,590,686
1 | s e ! i

{ | | CAPITAL CONTABLE: ]

{ Activo Fijo Neto 1 s0 | ! i

i i ! Capial Social’ H $2,211,817

{ { | Utilidad del Ej Ant. \ $320,373

1 Activo Diferido: 1 | Utilidad del Ejercicio | $2,889,977 -

{ { | 1 e

{ Gastos de Instalacion Neto | $3,501,625 § §

| Franquicia i $80,000 { TotalCapital Contabla: | $5,422,167
| - Amortizacion Franquicia | (516,000} 564,000 $3,565,625 | 1

{ ! 1 . )

! Total Activo: 1 $7,012.853 |  Total Pasivoy Capitat: |

i i EmmEmss=es | |

| ] ) !

+ + + +
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FRANQUICIA, S.A.

Figura 5.8

Estado de Resultados Presupuestado.
Enero - Diciembre 1993.
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f CONCEPTO ONAD  FEBRERO
1
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| Ventas:

I

{ Ventas Netas Delco FEUCV AT
| Ventas Netas Escutcheon 2w prse
: Ventas Totales: s sesiars
| —m——— et e
| Costos:

{ Mano de Obra Delco Bsaves  grEdees
| Mano de Obra Escutcheon FERLC R P
{ Gastos Indirectos Delco Dess  xema
| Gastos Ingdirectos Escutcheon 2 mme

Costos Totales: sira

Urilidad:
Utilidad Bruta Delco LU TR
Utilidad Bruta Escutcheon B

Utilidad Total:
e e i m e
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FRANQUIGIA, S.A.

Figura 5.8

Estado de Resultados Presupuestado.
Enero - Diciembre 1993.

——————————— e 4 e —imeee

[
Pag. 94

+
1 H ACUMULAD | N t
1 CONCEPTO | ENERO  FEBREND  MARIO  ABAL UAYD  sUMO ARO AGOSTO EFTIEMBA OCTURRE NOVEMBRETWIEUBRE  AMUAL | - V)
1 1 ! !
B U S | I
| Gastos de Operacion; H 1 1
| Gastos de Personal Deico | smam s seme masn HAs B SMSH BMMI SMBO 3048 SRR 3RO6 BTN 2EA% 1
| Gastos de Personal ESCUICNEON | sasa  3msi  smsn  ssirss  ssoer  sais saetes MMM S M8 TIRMO SRS 310122 | 2sri
| Gastos de Admon Delco_ | semr awess samt o sees  £6e6 N30 A8 S1838 Suase DA Sz S Sl | 22r%y
| Gastesde AdmonEsC *= & 1 sean 3 Bae® ST A S0 SU0M MUK TN B Swdn Sesor o 207w
{ Gastos de Venta Delco [ e SRe 08 WIS SR SAM SINGN $eses KR £2060 SRR | ey
| Gastos de Venta Escutcheon o aman tmaze s20.52 50880 BN ST MM A0S £2060 2 2T | Lo
| [ 1 '
t Gastos de Operacion Totales: | smuma MU R RO WS SAR I9AT KDIe  IN7 S0 RPSND QeI ¢ Tsw
| ! P, —— '
| Utilidad de Operacion: ! . 1 3
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FRANQUICIA, S.A.
FIGURA 5.9
Presupuesto de Ventas.
Enero - Diciembre 1993.

+ +

] i ACUMULADO

1 CONCEPTO | EmeRO  FEBRERO uARZO ASRRL wAvo ANo TS AGOSTD  DEPTIEMBRE OCTUBRE NOWEMBAE  DOIEMBRE ANUAL

I I

I |

! | -

{ Unldades Delco i 72,000 72,000 72,000 72,000 52,000 92,000 72,000 72,000 42,000 102,000 72,000 72,000 864,000

{ Preclo Unidades Deico | 1.7000 1.7000 1.7000 1.7000 1.7000 1.7000 1.7000 1.7000 1.7000 1.7000 1.7000 1.7000

! |

|. Unidades Escutcheon | 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 22,000 23,000 23,000 248,000

| Pretio Unidades Eseuteh | 39200 39200 3.920¢ 39200  3.9200 39200 39200 39200 2.9200 39200  3.9200 3.8200

t i

| Tipode Cambio | 3.2320 3.2448 3.2564 3.2688 3.2812 3.2832 3.3056 3.3176 3.3300 3.3424 .3536 3.3660

1 1

I |

| Ventas Natas Delco | $395,597 $397,115 $338,583 $400,101 $290,058 $515056 $404,605 $406,074 $237,762 $579,572 $410,481 411,998 $4,847,003

| Ventas Netas Escutcheon | $253,389 $254,361 $255,302 $256,274 $257,246 $258,187 $259,159  $260,100 $261.072 $288,249 $302.367 S303.479 $3,209.177
|

i 1

| i

1 Ventas Netas: | $648,986 $651,476 $653,885 656,375 $547,304 $773,243 $663,764 $666,174 $498,854 3867.821 $712,841 $715477 $8,056,180

| i

+ +
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FRANQUICIA, S.A.

FIGURA 5.10

Presupuesto e Mano de Obra Directa.
Enero ~ Diciembre 1993
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FRANQUICIA, S.A.

FIGURA 5.11

Presupuesto de Gastos Indirectos.
Enero - Diciembre 1993.
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FRANQUICIA, S.A.

FIGURA 5.12

Presupuesto de Gastos de Personal
Enero - Diciembre 1993.
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FRANQUICIA, S.A.

FIGURA 5.13

Presupuesto de Gaslos de Administracion.
Enero - Diciembre 1993.
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FRANQUICIA, S.A.

FIGURA 5.14

Presupuesto de Gastos de Venta.
Enero - Diciembre 1893.
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FIGURA 5,15
Presupuesto de Nuevas Inversiones, Depreciacion y Amortizacion.
Enero - Diciembre 1993.
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FRANQUICIA, S.A.

FIGURA 5.16

Presupuesto de Prestamos a Largo Plazo.
Enero — Diciembre 1983,
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FRANQUICIA, S.A.
FIGURA 5.17
Flujo de Caja Presupuestado.
Enero - Diciembre 1993,
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CONCLUSIONES.

Concluvendo. puedo decir gque con respecto a los antecedentes
en Mexico. eXisten emprosas que vienen utilizando parcialmente
este sistema de franguicias. adantandose a condiciones de mercado
v a necesiasdes especificas de ventas.

Es tambien comun. encontrarnoe sistemas similares. aperados
con diversas denominacionegs aue & veces son  1nadecuadas para
definir su concepto. si1n embargo operan con  una mecanica  de
franquicia, estos sistemas se dividen en dos grupos, a saber:

A. Aguellos que reconocen su actividad como sistema de
franguicias. a pesar de no practicar en su totalidad el
mismo por deficrencias tecnicas v de operacion.

B. Aguellos que no paseen una vision global del sistema v
lo practican como una simple alternativa de
camercializacidan.

La mavor parte de las empresas que utilizan 21 sistema de
franguicias. se encuentra en el grupn "A". esto es comprensible
cuando comparamps €1 estado actual en el que nos encontramos v 1g
sistematizacidn excelente en esta area internacionalmente.

€l sistema de franguicias se puede considerar como un
término sumamente nuevo en México. El potencial de crecimiento en

nugstro pais es increirble: principalmente por ser la mejior
alternativa para viabilizar el desarrclle de la micro y peduesa
emnpresa. aue en terminos absolutos. representan wun alto

porcentaje  en nuestra econamia v en el futuro deben ser la guia
del auto-empleo y la dignificacion del hombre por su propio
trabajo v emprendido en Mexico.

Mexico reune caracteristicas 1deales para el sistems de
franaquicias, como son:

¥ Dimensinn geogrdfica con posibilidades de distribucidn  de
productos o servicios. a traves de la franouicia.

¥ Los héabirtos de consumo del mexicano han sido vy seguirdn
zi1pndo moldeados por médelos publicitarias v métodos de
comercializacisen vigentes en paises donde el sistema de
franguicias es un exito demostrado.

»*

Un namero cada vez mayor de peqQuenos empresarios  sin
preparacion o0 apoyos tecnicns sobre el manejo de un
negocio, pern con gran fuetrza y vitalidad para alcanzar el
eviteo,

¥ Es raconncible  la  forma favorable en oue el mexicano



concibe & inter—actua ante =1 mercade desarrollado oor
franauicias, 1nclusive de algunas cuvos nombires o marcas
jamds fueron  identificadas antes de establecerse =}
desarrvollarse en nuesiro pais,

Por estas caracteristicas. considero gue la franguicia comg
sistema de negorios v creacidn de nuevas enpresas v ennleos,
tiene el marco adecuado para desarrollarce on México. va aue el
canital necesario de inversion para iniciar es considerablemente
minimo en caomparacion con la aventurs de emprender oar propia
cuenta y riesad.

Daspues de analiczar la informacidn aue oresento en 21 casa
practico. determino los siguientes puntos:

¥ La franguicia camo instrumenta de inversion en marcas vy
productos, representa una inversion rentable pare  los
enpresariaos mexicanos. debido a la garantia de ventas
gue afrece una marca solidamente tonsolidada dentro de un
mercado real. al alcance de peguedos, aedianps v grandes
inversionistas que buscan multiplicar sus ganancias con
un gradgo de riesgo menor al ofrecido en el mercado
financierao. aungue con mayar expasiciéen  a demandas
judiciales.

En relacidén al aspecto legal de la franquicia, esta es
regulada por la Lev de Fomento y Proteccisn & la Propiedad
Industrial, en su capitdlo cuarto De 1las licencias v la
tranmisién de derechas v en su articule 142, gue nos habla de aue
axiste franpouicia. cuando con la licencia de uso de una marca 2
transmitan conocimicntns  tacnicos o se proporcione  asistencia
fgcnica, para Que la persona & gulen e 1o concede pueda proodeir
o vender bhienes o orastar servicios de mapera aniforme « con ios
métodas oapearativos. canercilales vy adeinistrativos Aglecidos
par el titular de la maica. ronhdientes a mantengr  la calidad.
arestigQio o imanen de los oroouctos o servicias & los oue  esta
distingque.

dtro  aspecto legal de lo franuwicia. 92 el contrato.
Traves del cual se regulan 1z relaciones enistantes entre e
Franauiciante v el franquiziacario.

tas pbligaciones basicas del franauicisnte oepen inciovir

dtaorgamiente de uso de la marca.

Entrenamiento en el uso y elaboracidn de los productas o
sarvicias.

fatrenamiente para la opsracién del pooncio.

Apovo en 1 inicio de las operarions
Avovn en el establacimiento € instalaciones,
Froveer de los manusles do opeyracidn.
Oefinicicn a2 los sistemas fFinancizeas.

¥ %

- N



* Asistencia en los oroblemas de localizacidn.
¥ Mercadotecnia v publicidad.

For contraparte, el contrato deberd definir los parametros
de actuacidn del franauiciatarios estableciendo las siguientes
obligaciones bdsicas:

* Qué puede v qué no puede negociar o ser vendido.

¥ Confidencialidad ague envuelva el proceso de produccisn,
comercializacidn vy la venta. asi como la fdrmula del
producto.

* Patrones de desemoafo aue observen la calidad de los
productos o el servicio.

¥ Ytilizacidn integral del sistema de negocio por
franguicias.
¥ Utilizacr6n de la publicidad, propaganda o promocidn

institucianal.

¥ Utilizacidn de instalaciones vy eguipo autorizados vy
previamente probados.

¥ El pago potr las regalias acordadas por el uso de la marca
y la metodologia de operacién del franquiciante.

Como en cualauier contrato deberd también especificarse:

¥ El periddo del mismo.

Las condiciones para su renovacion

* Las condiciones por las cuales se puede rescidir el
contrato.

»

Adicionalmente. el fraguiciatario propietario de tn
establecimiento comercial deberd condicianar preferencialmente la
venta del neqocio al franguiciante en caso de muerte o retiro del
negoci1o. Fismo que erectuada la compra debera asumir el control
sabre la venta, de modo gque garantice al nuevo franguiciatario la
existencia de un control y este atienda todos los reqguisitos
exigidos.

Felativo a log bereficilos que ofrece el sistema de
fraenquiciaes a aguellos aue toman la ovcision de iniciar su propio
aegqonrio, consisten en:

X Reducc:sn del riwsgo. La aperacién de un sistema de
franquicies presupone que los problemas operacionales son
observados en un laboratorio de pruebas (unidad piloto) de
propiedad del franguiciante. Esto significa que los
problemas de operacidn deben ser identificados y
eliminados.

»

Facilidades iniciales. El soporte técnico promovido por
una estructura profesionalemte montada para apoyar a toda
la organizacidn inicial, @s upa gran ventaja para iniciar
un negocio hasta pars los mas inexpertos franguiciatarios.

« Manual de operacieones. Ademas del entrenamiento inicial,



el franaguiciatario recibe un manual aue  le indicara
precisamente todos los detalles diarios v aue prevee los
procedimientos para los casos consiaerados ho comunes.

¥ Sistemas admnistrativos o gerenciales. La mayoria ce los
PEQUEAO0S NEeQoCcios poseen formas poco orecisas de analisis
de resultados. gue permiten que sus propietarios  obtengan
informacion +idedigna. en cuanto a au pnosicién
impogsibilitando las depidas acciones correctivas.

& Entrenamiento. La poca experiencia de la mavoria de los
franguiciatarios en la opegracidn de un  establecimiento
hace gue el entrenamiento sea una de las bases na dlidas
del sistema.

¥ Soporte motivacianal. La esencia de un negotio orqganizado
nor el sistema de franguicias v la relacién entre el
frapauiciante v 21 franouiciatario. hacen gue 21 neqocio
s@a bueno v esto es por ambas partes. poraue tambien del
euite del franauiciante depende ito del frapouwiciatario.

Ademds de recibir una marca conocida v con una  buena
posicidn en el mercado 2n donde se presupone que los problemas
naturales de comercializacidén v administracion han s1do
eliminados e identificados. teniendo ventajas de obteper costos
de instalacién sensiblemente reducidos a traves del
franquiciante. Este apova con su experiencia: otoroando asesoria
en todas las areas y proviendo de entrenamiento y oarientacidén
permangente para gavantizar la calidad de los oproductos v
servicios aue llevan su marca.

No tonas las empresas que otorgan franguicias se a2ncuentran
en estados 1deales. esto no auisre decir que sean  puenos
negocions. mds  sin embargo. deben observarse v analizarse con
precaucion antes de tomar la decisidn de invertir, vya aue 1la
asesoria de los recursos  bhumanos de las empresas, sg da &
destiemno Y vesulta deficiente. dentro del proceso de
capacritacidn,

También rnipne aiaunos 1nconvenysntes acoocialmente gara =1
fFranosicia V10, Es impottante consiaetrar ezias punt AnTtes de
compromneterse con @l sictema:r

* Poca independencia. Un welemento esencial del sistema
aue la mavoria de laos detalles de operacicn del  meatlio

san  definidos contractwalmente cara cada sestablecims

O

por  esie mofilve €@ s8r  eleqido como  franogulcracaraio
potencial depende e aunas condiciones de arentacian del
sistema tales comn: airacipiing. monitoreo del

FrANAUICIANTE, Dreclos a2 los servicioas vorsputacidn
¥ Infiexibilidad, Bl negooio os FranQuI e tiepe  como

cararvaristicas. oy un matod? imvleniole.
arcuiciatario  se regula por un Sontraia que
L0985 aritecios  os aoeracion:  en alaanos o




dificulta la introduccidén de alteraciones. como cambio de
punto de ventas o renovacidn de equloo. Este aspecto se
vuelve dificil oara gue el franouiciatario pueda respaonder
adecuadamente a la competencia v a las necesidades de
cambios exigidos por el mercado.

Fiesgo asociado por el +Franauiciante. Es importante
reconncer aue no toda franguicia constituye un  buen
negocia.

Asi que antes de firmar algdn contrato. es preciso
hacer una riguwrosa seleccion, buscando los aspectos de
comportamiento ético del franguiciante que puedan brindar
mayor seguridad en el reqgocio.

Mi objetivao. es demosirar la rentabilidad financiera de
éste instrumento con base en el reporte contable aque
muestro en las +iguras no. 5.8 v 5.8 del caso opractico,
en donde se observa la utilidad neta que genera la
utilizacién de este instrumento de inversidn., dicha
utilidad es eauvivalente al 7.29 % del total de las
ventas., que se muestran en el mismo reporte.

Muestro en mi caso pricrico reportes presupuestados ogue
tuvieran como base los siquientes anexos: de ventas. de
cobranza, de mano de obra directa. de gastos indirectos
de fabricacioén, de gastos de administracidn. de gastos de
venta. de nuevas inversiones, depreciaciones v
amortiraciones v el de préstamos a largo plato por el
periddo comprendido del lo. de Emnero al 31 de Diciembre
de 1993, los reportes aue menciond al inicio de este
punto son los sigwientess

1} Balance General.
) Estado de Resultados.

3y Flajo de Casa.

Con respecto ai balance s2  puede observar aque la
fFranguicia se presenta como un  activo intangible v
amortizable, @3ta si1tuacidn se muestra an las figuras S.6
v S.7..e2n donda la oresentacion de este rubro se hace en
en =it activo diferidgo v se percibe el aumentc de la
amartizacién en el balance Final, con respecto al
inicial,s  lo ogue significa aue este  iastrumento de
inversion  sufre un decremento por el paso del  tiempo.
esta situacion la reoula el Boletin c-8 Activos
Intangibles de la Comision de Frincipic de Contabilidao
del  Tnstituto Mexicano de Contadores Publicos. A.C. aue
dice: El concepto de intangibles, se refiere a los
activos no circulantes, que sin ser materiales [
corpérens son aprovechables en el negocio.

¥ En retacidn al Fstaoo de Resultados fiouras 5.8 v §5.8).



se puede . .ver.a traves de un analisis de  los  ingresos.
-tomados. . come . base! (100 %), el impactoc de los gastos
incurridos en el geriddo presunuestado, a razon de  los
siglientes bDorcentales: mano de obra (36.47 ). agastos
indirsctos ae fabricacidén (7.38 %), gastos de  aertanal
(25,28 %4, gastos de administracinan (4,74 %), castos e
venta (8.00 4) v otros gastos (S.! %) abtenienao ademds
~.las siguientes wutilidades: util.oad bDruta 9% %),
cutilidad  de operacidn (18.41 L, utilided antss  de
impuestos {(1Z.26 %) v utilidad nete (7.29 lo anterior
me  strve  oara  demostrar.  que . Sranqulcia es wr
instrumento rentable. a través de su valuacion opor el
meétodo de porcirentas integrales. Cabe mencionar, que los
gastos de vente se encuentran intearados por ias regalsac
v la nublicicad. tales rubros se calculan con base en las
ventas iprevio contrato con el franguiciante). esto se
muestra en las figuwra G s, Finalmente, la

amortitacioen de la franauicis, es caraoada mensualmente  a
los aastos oe administracion, como se . observa en las
figura &.%. de los anexos ucorrespondientes.

¥ En cuantao at flujo de cara (Figura &.7), =15

posible analizer los excedentes de efectivo con que
cuenta 12 Compafiia. e#sto =@ muestra en el renglén de
Saldo Final Balance. dichos excedentes son cantidades de
efectivo., aue se pueden invervir. es importante.
meRciopar. aue esta situacidn, de euzedentes de efectivo.
es facilmente alcanzada por Compafias franguiciadas, en
virtud, oe gue el producto aue se vende o el servicio que
se oresta. e encuentra yva acreditadeo en el mercado.

e compruets la Hipotesig Central, 1o anterigr me permite
dacir aque la Hinotesis Central de asta Investigacién, gue dice:
5i &l conccimiento teécnico del sistema de franguicias como
instrumento de inversign aue nronorClonaz entrenamianto
administrativo. de personal v estudios de mercado:; 2s un factor
deterainante nare la comercializacion de bienes v servicios. por
1o tanto g5 un factor aue nos permite disminuir el riesgo. nuesto
aue el oroou o marca a comercializar es conec1go v NOs aseura
mavor Taciiidad en la recuperacidn dee 1a inversicn auz
eroporolanar zntrenamisnto administrativoe. ae oersonal v estudios
de merTado;  mavor es la posibilidad de disminuir el riesgo.
pugsho cue el oroducto o marca a comercialicar es conocido v AnsS
permite mavor facilidad en la recuperacion de la inversidn. Se ha
comprobadn ve que la franquicia al tener tina forma de crabaio
establecida <{ideologia, capacitacion. formatos de publicidad.
etc.) permite la recuperacidn de la inversion. va que £n 21 caso
practico se demuestra como el franguiciante v Franauiciatario
ecztiblecen una relacidn de inversidn, que s@ @le:a de un enfoque
empirico va que en conjunto en el funcionamiento de ta Franguicia
sa ancuentran 1ntegrados aspectos: financieros, L[ocoicos v o o
conocimiento  econdmico que permiten disminuir el riesgo de
peroida @ la  ioversidn v observamos por @21oawplo el oaso
practico.

i
|



.o - cual ocermite disprobar la Hipotesis Nula. En tal medida
lo anterior ros da la posibilidad de afirmar oue los objetivos de
la investigacidn se han realizado satisfactoriamente, en donde sa
destacs la importancia de establecer un conocimiento de tipo pre-
cientifico. que fundamentado en el uso de metodos y técnicas de
investigacion, permite diferenciar v establecer el conocimiento
de la franguicia desde una perspectiva di‘erente al conocimiento
empirico, de ésto se desprenden las siouientes recomendaciones &
la Empresa "X", S.A. de C.V. desde una perspectiva contable:



RECOMENDACIONES.

* Estudios de Mercado.

- Se  recomienda a la Compafia "X", S.A. de C.Y. la
realizacidon ge estudios de mercado oue le permitan cresr la
-necesidad del consumoc de los  productos  oue enaiena, en
consumlidares o2 obtras aress que ofrezcan un posible mercado: esto
25 posible de realizar. vhilizando los exceoentes de efectivo gue
se muestran en la Figuras no. 5.6 v 5.7 (Balance General).

Los lugaras para la realizacion de un posible estuomo  de
mercado. ROOrdn ser sugeridos por Despachos Oue OfreZCan 2sSesoria
al respecto vy con acuerdos orevios con el franguiciador.

* Crecimiento a Corto Plazo.

Es recomendable eficientar los recurseos con leos  qua
cuenta la Empresa. con el fin de buscar un crecimiento establie a
corto plazo. tratdnde siempre de crecer en Ventas. buscdndo en la
franguicia una inversion rentable. vista desde cualquier punte de
vista,

% Control de Calidad.

El 1mplantamiento de controles que permitan a ia
Compafia Qarantizar ia calidad de sus productos es
fundamental para aqarantizar su existenc:ia dentro del mercado.
buscando sieapre la tendencia do mlaborar en cada uno el melior
producto oue se onajene. os pazible hacor Asto & traves de
Circulos de Calidad. loz quz consisten «n realifar reuniones con
las peérsonas  involucradas en la realizacion de un proceso  “xXY
lcusntas por pagar, por ejemplo), &n donde todos dan  sugerencilas
vara  omeinrar dicho(s! oroceso(s), se formal vor  escrito.  se
implanta v se evalua posteriormente. buscande eficientar  los
recursos v naciéndo de la emoresa un lider on el mercado.

% Disminuir el gradeo de exposicidn a las Demandas
Judiciales.

Deberd siempre buscarse siempre dismiriir este riesqo.
para podetr hacerlo es recomendable io siguiente:

- Entrevistarse con otros Ffranguiciatarivos, para verificar
ia situacitn del frapaguiciador., en el real cumplimiento
gz sus abligaciones comn raspecto al contrato exisfente.

~ FRevisitn de las claudsulas del contrato de Ffranauicia.
buscando que exista apego & lo pactado.



-~ Vigilar aue lo ofrecida oor el franauiciador se lleve a
cabo. cumpliendo el franguiciador con sus obligaciones en
forma seria.

% Elaboracién de Manuales de Procedimientos.

Dtro mnunto importante es la elaboracidén de manuales.
siemprre creados con 21 objetivo de estandarizar las funciones de
la Compafiia. pueden existir manuales de:

- Maneio adecuado el fondo fijo de caja.

- Determinacidn del coste . de oroduccidn

—~ Politicas para la realizacidén de inversiones =2n valores.

—~ Capitalizacidn de activos Ffijos.

— Manejo del Efectivo en Bancos.

~ Valuacidén de inventarios.

— Guria contabilizadora.

- etc.

Estaos manuales podran ser elaborados pdr el

franguiciador o por el franguiciatario, o bien los de éste Ultimo
ser creados acorde con las politicas del primero.
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