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Las ytranquicias‘ son nn s1stema de negocios que;‘”
proporcxona grandea ventaJas Yy oportunldades a- todosiﬁf
Vaquellos que ge interesen en la adquzslczén de una‘

‘ ¥franqu1c1a puesto que sus probabllldades de: fracaso:i”
:;sqn'llmxtadas;‘por tal motxvo representa,un negoc1q
;vﬁqﬁpleto que traé cdnsigo rendimientos favorables{»

. 'para aquella persona gue quiera convertirse en duefio

‘devsu propio negocio, y para aquel gque desee que su

negoc;o .siga prosperando. Para que exista. una

relaclén de franqu1c1a debe darse una: colabor3016n:v:

-entre dos personas ligadas por vinculos contractuales .

' 'que obiiga a una de ellaS'(franqulclante)L a ceder_a.‘
la otra (franquiciatario)} el derecho o explotacién de
-un nombre, marca o servicio a cambiO'del’pagd~de -

_cierta cantidad pactada entre amhos.

Cada dia son mis las empresas que se adhieren a este -

sistema de negocios, por lo que debemos contar Con L

los elementos suficientes para conocer lo que es una .
franquicia; por ello esta obra pretende dar las bases -

necesarias para forjar un criterio en base al tema.




an el capitulo I Generalidades-hablaremos~de los

%antecedentes en el mundo 'y México, asimismo el

:concepto de franqulcza, desarrollo de un franqu1c1a-"‘

L Regularmente las empresas que tienen éxlto en’ suvf'

negoc1o, buscan _poner ‘otro y un’ tercero, ellos sevjf

'fencargan de 1a organlzac16n de cada uno y en laf”-

'medlda que tienen éxito requieren poner un cuarto Oj*

_.quinto negbqio, de ahf que se decida franquiciar; en
.. la clagificaci6n de las £ranquiciaé se observa qﬁe

’actualmente existes varias subclasificacionés:eﬁﬁ?ev

‘las pricipales destancan: Simples, ‘Regioﬁéix‘y >‘

Maestra.

‘Envel Capitulo II Las franquicias en la'Econbmié; las.
estudiaremos desde el punto de vista de los negdcios,
' en donde se establecen como un sistema de
comercializacién y distribucibén que permiten a ambaé
pértes una rédpida expansién y crecimiento dentro del
ramo comercial en que se mueva cada empresa; la
compra venta de las franquicias: Se analizard cada
uno de los términos en forma individual; el
arrendamiento de una franquicia: contiene bésicamehte
'su fundamento en el contrato Yy por fGltimo  las

‘ventajas y desventajas de las frangquicias.

II



Con respecto a1 capitulo III Marco Legal y Aspecto_f:- :

'_J,que rlgen a 1as franqu:.c:.as, se ref:.ere a que en

'."-'nuestro pais ‘actualmente - se “cuenta con -un ampl:.o'

" marco Juridlco para las -franquicias, el cual ha

.-:“sufrido modificaciones en sus leyes para hacerlas

. 'propicias-a su desarrollo; mencionaremos el contrato

de franquicia: que se celebra cotidianamente con los .'
particulares para resol\'rer las necesidades de ﬁna'
determinada situacidén derivada de 1la moderna
' ‘ac'tividad econdémica. También se mencionard el ne-xo
~juridico de las franquicias; el cual nos habla dé los
derechos y obligaciones qué existen en la relacién de
v franquicia entre el franquiciante y el '
franquiéiatario, que se regula por el conjunto de
" Leyes mencionadas con anterioridad; el aspecto
contable de 1las franquicias: Se desarrollard lo
relativo a la contabilizacién de las franquicias en
cuanto al giro comercial de las mismas, los rubros.
que se manejan y. su’ presentacidén en los estados
financieros, basicamente se ilustrard por medio de un
ejemplo, la forma en que und franquicia debe’

presentarse financieramente.

CIII

kcontable, se desarrollan los szguientes temas, Leyes Lo



CAPITULO PRIMERO

- GENERALIDADES DE LAS FRANQUICIAS " .




~Lair}zbn de elaborar una. tesxs sobre franqu;clas

“consiste en que, como se trata de un tema actual que;

“éété-‘viViéndo ‘nuestro pais, 'sef carece de flajf

n_ihfo n c16n suf1c1ente, lo que 1nc1ta a 1a.aportac16n:
de [ele) oc1m1entos nuevos y utlles a la L1cenc1atura enf

: Cont duria, y por que no, a la sociedad en_general.

vaEsﬁa: obra pretende proporcionar ias' bases’
‘»funda entales y caracteristicas entorno ‘a lés
fran'uicias; asi que si alguna persona deséa'

‘f:ahqaiciar su negocio, o quiera adqulrlr su proplo,

‘negocio, podrd contar con los conoc1m1entos bésmgos;:'
para Heterminar si esa franquicia se adapta a sus
necesidades y posibilidades, sin dejar de tomar . en

consideraci6n las ventajas y desventajas que'ésta

ofrece.

Es rplevante destacar, que lab estrategié vde
creciTiento y desarrollo para los negocios en la
actualidad, se realizan dentro del sistema de
franquicias, el cual ha creado expectativas de gran.
interés por consistir en un acuerdo que incluye eh.
forma | integral, el nombre comercial o marca del

negocio a franquiciarse, los conocimientos; "
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i experiencxas, ) cr:.ter:.os y espec1f1cac1ones para 1

construcc:.én y operac16n del negoc:.o o en su caso s‘

'adapt:ac:.én, : las cuales constan de- tres elementos‘

:su desarrollo

"ﬂpanorama 1nt:erno del pais, caracterlzado por la

,k,lEconde.co, Politlco y Soc;al que han contrlbu:.do a’": L

*El factor econém:.co ha sido determ:.nado por el"

"1nflac16n a la baja, el incremento de la 1nver516n"v‘,

priirada y la disminucién de la partJ.c:Lpac:Lén del‘ :

»_Estado en la economfa del pais conforme a la entrada
ven vigor del Tratado de Libre Comercio; en cuant:o al
‘ factor juridico ha sido definitivo la adaptac16n del
mé.rco juridico mexicano en - reléciéfx - a ‘“l'as
franquicias, ya que hasta enero de 19»91, né 's,e
contaba con un marco Jjuridico ~que ' apoyara él‘v
desarrollo de las franquicias; y por dltimo el méréo
social en donde los h&bitos de consumo se han ido
aserhejando cada vez més a los consumos de los paises
desarrollados de los que se puéde afirmar que las
‘ franquicias, tanto el franquiciante como = el
franquiciatario son los que la convierten en un &xito
' 0 un fracaso, por lo que es importante, a'nt,e_sb dvevv o

adquirir una franquicia se analicen las ventajas 'y

3



,déé@gnéa’jas‘__éeflan* misma. ,(Pﬁ_x}z.tdys ‘que, -’sé*t_:xaﬁéi&nf en

cap“i;vtfuléjs ‘pdst:_éri'ér'e‘s) Lo

: ":_‘g's-"
b’:'.'c‘ok'n‘sriéerara‘ como ﬁno de los métodos o sistemas mas-
n‘tcvbhfiébles para hacer negocios . en dondvek‘una de ; la_js_ o
dos pavrf.eé'd‘eno'minad,a‘ franquiciahte, le otorga_ a la.
,z,:ot:‘r'a .(fraﬁquiciatario) el ﬁso 'y explotacién de  su
o mafca.o‘nombxfe éohercial,'asi como sus conocimienf:_ds f

» y experiencias para la efectiva y ‘consistente
"yoperacién de "un negocio, mientras que el segundo:
éporta el trabajo e inversién para el desarrollo y )
operacién de la franquicia; é&stas a su vez han sido
cdﬁfundidas constantemente con otras formas similares
de »hacer negocios, tal es el caso de los contratos
para licencia o —concesi6n de marcas y de
‘ distribucién. Este Gltimo contrato es el mis comin de
confusién con la franquicia, debido a que' en . un
principio la franquicia fue concebida para resolver
‘broblemas de distribucién que presentaban las
empresas y con el paso del tiempo evoluciond hasta .
convertirse a lo que hoy en dia es, una forma de

hacer negocios independientes.

importante seflalar que la franquicia e



.1 ANTECEDENTES DE LAS FRANQUICIAS

.médiadés déi“siéib pasado cuéndo'I M. Singer and Co;

‘Las. franquicias- de producto y marca se remontan a . .-

>?fse enfrenté a un problema serio de la dlstrlbUClén de15~

"sus famosas méqulnas de coser.

En-1851>uno de sus represehtantes de ventas que -
‘operaba en Dayton, Ohio, logr6 vender su cuota de dos-

v‘m&qulnas y ademés gener6 una lista de personasﬂ

—:1nteresadas en conocer el func1onam1ento de Xas.

mlsmas, este representante mandé pedir més méqulnas
'a la casa matriz, quién no tenia capital sqflc;entev
: éara.manufacturarlas, por lo que en su deséSperacién
la compaﬁia modificé su estructufa basica ' de
funcionamiento; a partir de ese momento Singer.

‘comehzé a cobrarle a sus vendedores en  lugar de
pagarles, quienes a su vez adquirfan las méquinasken
sesenta dblares y las vendian a un sobreprecio,
pagando a la compafifa el ‘derecho de venta en

territorios especificos; resolviéndose de esta manera
el flujo de efectivo, ventas y distribucién de

Singer.



. Afios ‘mis" tarde en la ﬁltlma década del 81910 pasad

erél Motor Co;, adopt6 un s1stema b&slcamente;
] ya que en 1898, se v1o obllgado a otorgar
 consec1ones para “qqndlc;onar susf productos,

.:1ntentando- posteriormente" otras - opc1ones N def

.mercadotecnla, como por ejemplo:-el ‘correo dlrecto yﬁ s

»1as-t1endas departamentales pero, la franqulcia prob6

ser el medlo mas exltoso para - la venta de susj  o

‘productos

Posteriormente las Compafifias petroleras y<autopartes'
como la Coca-cola, Pepsi-cola y otras7f:anQuiciar6n,'5

Ty subffanquiciaron sus productos.

El gran Boom y la explosién de las franquicias ée'
produce déspués de 1la segunda guerra mundial,

mediante la combinacién de factdres sociales,

econdmicos, politicos, tecnolégicos y legales; otro
factor importante que influyé en la expansién de 1as 
fianquicias fue la introduccién de la televisién, en
‘ese momento se presentaron como el wmedio de
distribucién ideal para distribuir cientos de nuevos
“productos, productos vque satisfacian 1la 'nuevaé

condiciones de los negocios asi como la demanda de

6



onSumiddréé,,ademas resolvian los problemas de“

alta de capital de las empresas, los controles

adm1n18trativos y 1os controles de calldad de sus
roductos o serv1c1os,' segur&ndose asi- que todo se!~

producia de acuerdo con sus requerlmlentos.

' Este cllma de: negoc1os fue apoyado ‘muy oportunamentefv

;por los 31gu1entes factores

 a) “E1 goblerno federal norteamericano por medlo de; ai"

la Small" Bussines Administration, que brlndab

' asesoria y estimulos financieros.
"'b) ‘Una adecuada estructura fiscal.

“e) La disposgici6én de la comunidad financiera. para

prestar grandes a franquiciantes y franquiciatarios.
1 'I.1.1 ESTADOS UNIDOS

La introduccién de las franquicias con formato de'L' X
negocio fue el acontecimiento més 1mportante en. elV;f 
,mundo de 1la comerc1allzac16n de productos y de Co

servicios en la mitad de este 51glo

7




“La aprobac16n de Estados Unldos del Lanham Act: 1946

J.nc6 las bases para el desarrollo de las franqu;c:Lash

.al codlflcar el derecho del uso de marca para

Vest:ablecer Y exlglr esténdares de calldad a’ susvw

,\l:.c,encn.atar:.os .

Ray:‘ f(ro’c} fuadador 'de Mc. Donaid‘s Psv" rec.ono(:ida -bja‘f s
H'?'l»j'_nlvel murid:.al como uno de los fundadores de la.:»"'
»_franqulcz.a de formatoe de negocio; el secreto; de Mc
- ‘Donald”s para que sus franquxcxas sean un éx:.t:o_;i“,‘ L

~consisten en :

‘1.~ Calidad permanem:e en sus productos dia tr‘as dia’,
'por medio de un proceso de operacién muy efJ.c:Lente :
aunado a un mend fijo, 1lo que se traduce en una

comida confiable para el consumidor..

2.- Bafios limpios para los compradores y demés

viajeros y paseantes.

3.- Ventanillas para atencién directa a clientes, las
cuales aseguraban la efectiva rotacién de los 'mismosﬂ

Yy la eficiencia del personal.



‘medida clara para  1 desarrollo de "'v_lés,’ i

”ranqu:.ca.as ‘en Estados Um.dos ha s:Ldo el apoyo del

tamb:.én la Small Buss:mes Admlnlstratlon, 1a Mlnorlty‘: :

"--vBuss:Lnes Development Agenc:l.a y 1la Asoc:.ac:.én o

‘:_ Int:ernac;Lonal de Franqu1c1as (IFA) ' fundanda en 1960 .

goblerno en” ‘ese’ pais, ya que las franqu:.cmas son‘”-

}"mpulsadas por el departamento de comerc:.o a t:ravés-« '

':de asesorias, sem:marlos Y apoyo flnanciero,A asi“f S

i por w:.ll:.am Roseburg cuya responsabn.lldad ‘més grande ;

- consiste en representar los intereses de compaﬁi_avs‘de L

- fra‘nquiciaé ante el Congreso . de Estados : t)‘nidos, '
o evitando la promulgacién de leyes que pud:.eran"‘
" obstruir ' el & .crecimiento y desarrollo de <‘1as
franquicias (gracias al apoyo de la IFA se donstltﬁye

B la ‘Asociacién Mexicana de Franquicias, _como

- .Asociacién hermana en la'Repﬁblica Mexicana) .

Ld inte'ernacionalizacién de las franquicias se produce -

" a partir de la década de los sesentas, existiendo
’actualmente cuatrocientas compafiias norteameric‘anas'
}qu'e' -otorgan franguicias fuera del n'lercado‘
estadounidense como lo son: Canada, Japdn, E1 Re’ine ;

- Unido, Italia y Austria; ejemplo - de . diche-,

internacionalizacién se dio con el rompimiento de las ’ s

9




: dlclonales y los patrones del pasado, como

la entrada de Mc Donald '8 a la URSS y de

:Kentucky Frled Chlken a. Chlna.j

i“generaclén originadas ‘en Estados Unidos, . aqui el/’

’“- gobierno canadiense apoya este sistema para balancegrv

ES’ el pais con mayor niimero de franquicias de terceraf”"

el déficit de pagos originados por el alto nﬁmérofde L

'ftanquicias extranjeras que ahi funcionan.

-I.1.3 JAPON

Este pais éiempre ha estado dispuesto a asimi1ar 105> ‘
concepto occidentales y a implantarlos exitosamente,
situacién gue se repitié en el caso de las
franquicias de tercera generacién y las franquicias
norteamericanas. Las grandes diferencias cultﬁfales-‘

y de idioma que representa el mercado japonés, no

10




obsl:aculo para 1" grandes compaﬁias

fra'nquic:.atarias, ya que Japén cuenta con una;_

,_en un mercado ‘ideal para la venta al menudeo
I .1.4: COMUNIDAD ECONOMICA EUROPEA

-"La-Federacién Europea de Franquicias (EFF) que agrupa - i

‘las asociaciones nacicnales de : Bélgica, Dinamarca,

dens:tdad muy alta y ‘por lo tanto t:.ene un poder

‘;percépz.ta muy elevado, lo que conv:.erte a este pais,:

" Francia, Alemania, Italia, Holanda, Noruega, Suecia, _—

‘Suiza y el Reino Unido tiene como principal objetivo .

proveer a las asociaciones locales de 1los paises -

‘miembros, de un acceso colectivo y de una ﬁiajror-
" fuerza a la Comisién Europea, entidad responsable de

- regular los asuntos comerciales.

1.1.5 MEXICO

Nuestro pais por muchos afios se mantuvo. ajfené':_a'
~desarrollo que las franquicias obtuvieron durahté la

dos dltimas dos décadas a nivel mundial

11



embargo es relevante destacar, que la estrate

de creclmlento y desarrollo para loa negoc1os en la'f

"Franqu1c1as, el cual ha creado expectatlvas de gran‘

’in;erésfénvnuestro pais.'

E rec1entes, por lo que referirnos a la historia de las

‘5ffranqu101as, es imprescindible hacer alusién , a

actualidad,- con81ste en recurrlr al slstema de‘ _

cLos antecedentes de las franqulclas en México son muyff'"

'Kentucky Fried Chiken que es el vendedor de polloff'

. nimero uno y a Mc. Donald”s que el gran vendedor,dej

"hamburguesas en nuestro pais.

Antes de que -estas empresas vinieran .a México no ée'
bcqntaba con informacién referente a las franquicias,
siendo Mc. Donal”’d quién tuvo que obtener la
. aprobacién y fegistro de sus contratos de franquicia
ante el  Registro Nacional de Transferencia  de
Tecnologia, lo que representd un tramite dificil y

complicado por no contar con casos anteriores.

Para que la aprobacién y registro de los contratos
fuera posible, 1las autoridades impusieron a Mc.’

Donald”s que los contratos definieran claramente lo

12



e una franqu1c1a y sus diferencias béslcas, on

algﬁn otro tlpo de contrato.;'

jUna vez aceptados los contratos ‘de Franqu1c1a, Mé;tfﬁ

iDonald s abre sus unldades, lo que’ répldamente se dio". "

?iﬁgrééo 7 de otras . importanteé franQuicias_‘
,'norteamericanas, entre las que ’figuran : Howard
1Johnsdn, TGI, Freeday’s y Frudruckers, que- marcaron 'f
a',finaies de. 1987 el inicio de 1lo que  eh”iaﬁoéf '
posteribres seria la explosién de las ffaﬁquiéiasf

extranjeras en México.

Eh 1988, el. interés que se comenzaba a despertar éh
ﬁstados Unidos por'el desafrol;o de las ffanquicias
en nuestro pais, hizo que la Asociacién Interhacional'
‘de Frangquicias con sede en Washingﬁbn, D.Cc.,
" designara como representante especial en México a
Enrique Gonzédlez Calvillo (autor sobre varios libros
de frangquicia) para que colaborara con las
autoridades mexicanas en el establecimiento  de
disposiciones legales que fueran menos restrictivéé
y mis adecuadas en el desarrollo de esta nueva e

. importante forma de hacer negobios.
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La diném1ca que han presentado las franqulcias.en

‘éx1co‘en los ﬁltimos aﬂoa, han elevado a un nﬁmero;«
‘trabajar como franqulciatarios

‘En ‘el crecimiento de las franquicias mexicanas se '

3“puédeh identificar tres etapas:

1 La prlmera se. caracterizé por la 1ntegrac16n de"
‘empresas extranjeras, con buenos resultados Y acopld'w

Hﬂde inversionistas para desarrollarlas en el pais.

2. En la segunda etapa cuando el empresario mexicano -
encontrd la posibilidad de lograr su expansifn, ‘el
" resultado  fue multiplicarse de una manera

significativa en todas las empresas.

3. La teréera es la que se vive hoy en dié, es decir,
la etapa de consolidacién dentro de un proceso de
“crecimiento y modernidad, en la que tanto empresas
extranjeras como mexicanas realizan una tarea -
especifica para permanecer en el mercado, ademis de
profesionalizar su actividad. Asimismo en esta

- tercera fase se contempla la explotacién de

14
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ranqu:.c;as méxicénas Ca diferentes ;mqrcadbs

princ:.palmente de Amér:.ca Lat:.na.‘ :

“La evoluc16n del Slstema de franqu:.c:.a en’ MéXICO se-

: idebe al crec1m1.ent:o que durante los ﬁlt:lmos afios han;‘

“,“f_most:rado ) laé franquicias, revela que . éstas'

'"jrepresentan una punta de lanza tecnoléglca y un”

”'g’.det:onador de la actividad comercial en México.

En. este marco el periodo compfrendido entre 1985.y..

1989, '1_a 'tasa de crecimiento media anual . de lag

'franquicia fue del 10.96%, en 1990 la variacién anual

ascendié 9.56% 'y de acuerdo a estimaciones 'dei la

‘Asociacién Mexicana de Franquicias para 1994 la .

tendencia es 21.92%.

En los primeros afios de existencia, la mayoria de las

empresas franquiciantes que operaban en México eran

de origen extranjera. Sin embargo, para  fines de '

1994, luego de un crecimiento claramente acelerado,
las empresas mexicanas han superado en nimero a la de

otros paises.
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De: acuerdo a datos proporc:onados por 1a Asocxac:tén;

ex __ana de Franquic:.as a febrezo de’ 1994 las c1fras s

'_1nd1can que MéXJ.CO ocupa el octavo 1ugar a m.vel'f;,
i ,:mt:ernac:Lonal, el nﬁmero de empresas franqu.xc:.antesf}.

detré.s de Estados Um.dos, Aust:rlala, Japén, Franc:.a,; -

.f";de regalias para pub11c1dad fluctﬁa de 1 a 3%.

".Los ' casos de las Franguicias mexicanas en 1988 *

‘ (inclusive en los dos primeros afios posteriores), @

/}’Bras:Ll, Icalla y Espafia La ‘gran mayoria de 1as

vfranqun.c:.as sefialan el porcentaje en relac;én al pago‘ R "

‘fueron aisladas, entre ellos. figuraban Videocentro, .- -

" Trionica y Dormimundo, franquicias desarrolladas. bt‘qr- ’
‘el ‘gr'upo mexicano de franquicias, S.A'.,' ’compaﬁia
creada por los auspicios de Televisa; t:ambiéri"se .
»'llevo.a cabo por parte de José Luis Gonzilez "y
Gonzdlez la compra de helados Bing y la consolidacién
de helados Holanda en grupo Quan S.A., gue se ‘
convertiria en una de las empresas mas dinémiéaé en
el ramo de los helados; asimismo se produjo el -
desarrollo de la franquicia Vip;s que es una de las
franquicias que actualmente es la nidmero ﬁno en. su

ramo.
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.2. CONCEPTO DE FRANQUICIA -

La‘.:prlmera def1m.c16n que se. dlo en nuestro pals fuev
estable01da por el reglamento de 1a Ley sobre ‘el
"“‘,‘Com:rol y Reg:.stro de’ la Transferenc1a de Tecnologia ‘ :
,vy' el uso y .explotacién de patentes y- marcas, quién- enb»l=.~

su’ art:.culo 23 de su segunda seccién segﬁn el D:Larlo«

'-".0£1c1a1 de enero de 1990 dice:

‘"Se entenderd como un acuerdo de franguicia aquel en '

el ‘que. el proveedor ademds de conceder el uso "off

- ‘autorizacién’ de explotacién de marcas onombres S
- comerciales al adquirénte, transmite conééimiéntés
técnicés o proporcione asistencia tét:nica, con ei
propbésito de preducir o vender bienes o preétai
ééﬁ'icios de manera uniforme y con los mismos ﬂ‘létvOdOSv
operativos, comerciales y administrativos gel -
proveedor independiente de algin otro de 165.

~supuestos que marca la Ley".

Cabe aclarar que la nueva Ley de Propiedad Industrialj S

nos ha dado una nueva definicién que aparece ‘en el..

-articulo 142, que dice:

17 o



“Exisclra
.unﬁmafca[

proporc1o

“prestar s

e nié‘t:e&os' “op

_establecid

‘a mantener

productos

Como - podem
entre si,

Eranquicia

que ambag . se refieren a una = estrategia .-de

‘ranqu:.c:.a cuando con la 11cencia de uso de
e t:ransm:.tan conoc:.mlentos t:écm.cos o se

e as:.stenc:.a técnlca, para que la’ persona

ervicios de wmanera uniforme 'y ‘con 1os

la calidad, prestigio e imagen de 1los

p servicios a los que ésta designe",

perc debemos de tener presente que las

s no son lo mismo que una licencia, puesto

: mercadotecnia, las franquicias tienen un campo de

accién mig amplio y més estricto que el de las

licencias

Fomento  y

licencia s¢ refiere simplemente al derecho de uso y

distribucién de una marca durante un tiempo y para un '

territorio

cuando la licencia de uso de marca se proporciona al. '

" franquiciatario los conocimientos y la asistencia N

‘ técnica ne
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determinado; en cambio la franguicia opera

le concede pueda produc1r o vender o

erativos, comerciales y administrativos,. :

bs por el titular de la marca, tendienteés

bs observar las dos definiciones -se parecen. -

o concesiones: De acuerdo con la Ley de :

Proteccién a la Propiedad Industrial la '

resaria para que éste pueda producir ol




vender bJ.enes y serv1c1os conforme a los métodos.:ﬂ

’ calldad prest:.glo e 1magen que su marca representa

xproporc:.onar. a-  su franqulc:.atarn.o potenc:.al -lav

X ‘*»~"1nformac16n relat:.va al estado que guarda su empresa,

de acuerdo con 1los proced:.mlent:os Yy normas que

_establezca la Ley para el caso.

‘S;'Ln embargo, la Cdmara de Comercio Internacional ha <
‘adoptado el concepto elaborado por el Comité& Belga’ de:’
la Distribucién, que pienso que es la mas.exacta paré

. .distribuir 1la franquicia:

~“"Es un sistema de colaboracién entre dos empresas
diferentes perc ligadas por un contrato, en virtud
del cual una de ellas concede a otra mediante el pago.
de una cantidad y condiciones bien determinadas, el
derecho de explotacién de una marca o una f£érmula
comercial representada por un simbolo grafico o un
emblema y asegurdndole al mismo tiempo una ayuda y
unos servicios regulares destinados a facilitar esta

‘explotacidén".
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pOr el franqulc:.ant:e para mant:ener los est&ndares def,_ £t

.A51m1~smo ) qu:.en concede una franqu1c1a deberé



Esta definxc;én hace parecer como esenc1a1es 1os

factores que a cont1nuac16n se detallan,,los cualesi'

e encuentran presem:es en lOB conceptos antern.ores :

'"f* Franqu1c1ante, es ‘aquel que cede a otro la firmé ‘
'"fpara que proceda la explotaczén de una marca, nombre,

. férmula, método o un servicio.

. * franquiciatario; es la persona o firma gue .acepta
‘ explotar de acuerdo con las direcciones -del
-franquiciante el nombre, marca o férmula ‘antes

‘mencionada.

* La relacibén contractual; es la colaboracién>éntre
'ﬁranquiciante y franquiciatario, que se lleva a cabo
sobre la base de un acuerdo escrito qgue estipula de
forma bien concréta para cada una de las parﬁes
contractuales, lo gque puede hacer y cual debe ser el

~“resultado.

* Se concede un derecho de explotacidn; este derecho
puede referirse a la venta exclusiva de un producto
con marca a la utilizacidén de una denominacién, al

empleo de una fdérmula o un método o la explotacién de

20




:Aidea. Este derecho no puede utilizarse mas que'b
:sujeténdose a unas condzcxones b1en determlnadas y en;

:1a mayoria de los casos v1ene representada por unf.

Vt\lgual para todos 1os franqulclantes Yy corresponde al’
:;frgnqulclatarlo determinar .el punto con que,deberééb
éer.emplézado;~asimismo'didho simbolo se utilizara de -
hodp‘idéntico por todos los franquiciatarioé'en'sué'

documentos .

*. Quedan aseguradds una ayuda Yy unos servicids
regulares, no sélo antes y durante la etapa de
lanzamiento sino también sobre todo"durante.ielb

-periodo de explotacién.

* El franquiciatario satisface al franquiciante una
remuneracién en conceptos de derecho de explotacién
y a cambio también de la ayuda y de los servicios de
que se beneficia regularmente. Esta remuneracién ée

divide en dos clases

a) Un derecho de entrada que no se paga mis que una
‘vez en el instante en que el franquiciatario firma el

contrato y obtiene el derecho de explotacidn.
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b)ﬂUna remunerac16n per:.édlca que 1a mayor:.a de lasﬁ

veces, adopt:a 1a forma. de porcentaje sobre el volumen :

E ’de vent:as, la cual puede cons:.derarse como un pago a. e

. camblo de los- servicios que se le asegura de. forma:-.

o regular al franqulc:.atarlo

,[i‘nq‘de los elementos que poco  se analizan de _.las'
ﬁfan’qﬁiciaé es el impact:o que tienen dentro de las.
_costumbres, los hébitos y la forma. de vida de la .
‘ éoéiedad en que se incurre; la franquicia no sélo e}sf
: una forma de pfoduccién, distribucién y consumo,;'s;i_noy
' : .que también forma parte de la cultura de un pai_s, ia
_cual tiebnde a homogehizarse tanto a nivei ioca‘.l,k
nacional e internacional. Observamos que en el pasadb
podiamos encontrar una gran diversidad de
'establ'iecimient:os que respondian a las condiciones

especificas de cada poblacién, en el presente éstos

tienden - a mantener un coiacepto muy semejante en
cuanto a lo que venden y la forma en que >1o realizan;
dos de las principales caracteristicas de 1las
franquicias es que tienden a igualar los consumos
desiguales y traspasar las fronteras po»litica‘s Yy

culturales, a fin de convertirse en conceptos
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ustenten sus dec1s1onea de compra basados en la’

orxg;nando que - '8]‘ consumidores};f'

Jmarca del producto o serv1cxo ‘de’ ahi: desprendemos que'_-'ﬁ'

1135 f:anqu1c1as:1nscltu61onallzan el consumo ya_que‘l“

“isistématizan:él principio y fin de toda operacién

'f*iéliminandofasi el factor de incertidumbre y misterio

‘7vjque-sde1e haber al momento de elegir donde compia:,

{f[péro ayudan"al fortalecimiento de  la marca .a - -
‘conservar su fidelidad. De ahi desprendemos que las .
.franqu1c1as hacen posible la unldad y la consistencia
 dev1a imagen del pais en que se instalan, aumentan@qﬁ

lavéalidad del servicio o producto que ofrecen.

Concluyendo se puede afirmar que las caracteristicas

mis fundamentales de las franquicias consisten en

que:
- Igualan los consumos de- productos y servicios

- Traspasan fronteras politicas, culturales vy

sociales.

- Las decisiones de compra se basan en consideracién

a la marca.
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Fortalecen la calidad y fldelldad- de la' marc

franqu1c1ada.,v

idel pais en que se 1nsta1en

' I.3 DESARROLLO DE UNA FRANQUICIA

..Se‘dice que no todos los paises son franquiciables:lo -

cual es un gran acierto, ya que la decisiénu'dé-

-:Hacen poszble la unldad y con51stenc1a de la 1magen~uvf

.franquiciar no es algo que esté al alcance de todaf‘”

empresa, porque hay que tomar en cuenta el tiempo que
el negocio a franquiciar . tiene operando en - el
mercado, s8i el producto o bien cuenta con gran
aceptacién dentro del gusto del pﬁbiico, si se tiene
una responsabilidad comprobada y sobre todo si dicho
negocio cuenta con un sistema de operacién que puede

ser transmitido facilmente y de manera sencilla.

Todo lo anterior es en virtud de que una franquicia
debe y puede contribuir no sélo a lograr una

expansién y penetracién acelerada del negocio, sino

24



prl'clpalmente al meJoramlento de la economia'delﬁ

‘pai .en: que se desarrolla.

.;El prlmer paso para planear una franqu101a es la'f
vvestrategla, conflgura016n Yy formato que se tendré V
 >(31mple, reglonal maestra, o mixta); . a qulén se le, ”
i'"otorgaré . (propietario, operador, ‘1nver51onlsta
indiViduaI, Qrupo y/o  familias con o sin
experiencia);-determinar el costo en que sera Qendida‘
(en base a los costos reales de los sérviéios que 
propo:cionaré'y la rentabilidad del negocio péfa'éi
franquiciatario); que servicios se ofrecerdn a los
frahquiciatarios (abastecimientos, ~mercadotecnia,
"localizacién de ubicaciones, remodelacién,
cépacitacién, etc.); caracteristicas y vigencia del
contrato de franquicia, asi como su renovacién y el
personal que administrard la cadena de franquicias

(descripciones de perfiles y puestos).

Nuestro segundo paso consiste en 1la créacidn del
Contrato de frangquicia, el cual puede sér;
desarrollado por analogia ya que todos los negocios
a franquiciarse tienen caracteristicas propias y

diferentes que deben ser consideradas de manera
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part::.cular. ; Es recomendable que el contrato .'ae”

da tado por abogados de gran exper:.enc:.a ‘en’ el"

;. ademas de las cons:.deracuones de 'vn.gencia y

ﬂproceso de planeamlento estrateg:.co_ya dlscutldo:con’
~’anterioridad, asi como el esquema inmobiliario, el -

“cumplimiento irrestricto de los manuales de operacién .

‘»"a’rudi‘tor'ia,, la suscripcién a las promociones 'y

e ' 'programas de publicidad entre otros.

terminaclén que deberén :mclu:.r 1as decis:.ones del’,

“.:y" _programas de capacitacién,  los sistemas B de -

'El. tercer paso consiste en la creagién"dé los™

‘mahuales‘ de operacién, los cuales deberén dont':ener;"a »
‘detalle ﬁodos y cada uno de los componenteé' del’ g
"sistema o negocio franquiciado, como : ventas,
modelos de  atencién al cliente, adminiétraciéri,
manejo de inventarios, publicidad, reclutamient:o,‘
éeleccién y capacitacidén del personal, mantenimiex;to
. de equipo e instalaciones, etc. y a su vez deberan
ser redactados en el lenguaje adecuado para logfar
una comprensién inmediata por parte' gel- ‘

franquiciatario.
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En el cuarto y ﬁltlmo paso se crear& un: programa» e

co rc13112ac16n »,y' ventas 7de‘f,laﬂ adena  f§ej

"franqu1c1as, debldo a que frecuentemente se confunden;' i

los glros de las dlversas franqu1c1as en el mercado"A"f

2 vemos anunc1os Y folletos de. franqulclas, que tal -

"'pare01era que en lugar de vender el negoc1o, vendenzl:
. e1 producto, d1cho plan de mercadotecnla debe estar
. dlrlgldo precisamente al perf11 del franqu1c1atarlo° '

itya,defln;dp.

1.4 CLASIFICACION

De acuerdo a José Antonio Amieva o., las franquicias
se . clasificaron en un principio de acuerdo-a tres

grupos:

a) FRANQUICIAS DE DISTRIBUCION: Son aquellas en dondé
se autoriza dentro de un territorio el derecho de

:epa;timiento de un producto o sexvicio.

.

b) FRANQUICIAS. DE PRODUCTO O MARCA: El principal

objetivo de. las mismas fue proporcionar una
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manufactura‘ elaborada'ﬂqr semi elaborada de ,ﬁna
producto, adem&s de procesos 1ndustrlales Y un area*=1

de~d;s;r1pu¢16nvcon el;derecho de uso de 1a marca, :

eyt FRANQUICIAS DE FORMATO DE NEGOCIO:  Su

“1yrcaracteristica principal es proporczonar ademés .del

juso3de_1a marca.y de la distribucién del producto_en_-'

“'un 4rea exclusiva, toda la informacién necesaria para -

. operar . el negocio, con wanuales, proyectos =

,érquitecténicos, asesorias  para  la seleccién_'del‘jﬁ.«

“"local, etc.

Asimismo establece que en la actualidad existen tres . - =

grandes grupos. de frénduicias que son:

a). FRANQUICIA SIMPLE: Es aquella en donde‘rla_‘

inversién se limita a una sola unidad.

b) FRANQUICIA REGIONAL: Es aquella que se refiere a
un territorio en el que se podrdn instalar varias

unidades.

c) 'FRANQUICIA MAESTRA: Es aquella que se otorga para.

un pais en el que el inversionista desarrollaréd
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funidéng]ﬁgopiééid‘subfranduiciéf&jé';efceroél“-»

1féki$te‘uha’segunda clasificaciéﬁ Que‘esfableced'16§:'

"~ licenciados Enrique y Rodrigo 'Gon;&lez'vdalvii;o,“‘

' Directores del Instituto Mexicano de Franquicias, ..

© basada’ de acuerdo a 1los distintos grados. de .

“funcionamiento y complejidad de las franquicias 'y’

‘congisten en:

' ~a)’ FRANQUICIA DE PRODUCTO Y MARCA REGISTRADA:’ Es. un',A‘
arreglo en virtud del cual el franquiciante, ademaé 

‘de 6torgarle al franquiciatario el uso y exp;btaci6n 
v'de un nombre comercial o marca se'constituyé comok
'proveedor exclusivo de los productos © servicios‘qﬁe
comercializard y/o distribuird el franquiciatario
(dichés franquicias son consideradas como de primera

generacién) .

b) FRANQUICIA DE FORMATO DE NEGOCIO: Es la que se
conoce como un sistema integral en el cual se
franquicia no s6lo la marca del producto o servicio,
sino ademds proporciona por parte del franquiciatafio_
toda la informacifén relativa a la operacién del

establecimiento, manejo del negocio, etc.

29



De 1o antéribf, ‘se . concluye que las franqu1c1as se

.deben clasxflcar en :

1., FRANQUICIAS DE PRODUCTO Y MARCA REGISTRADA

2. 'FRANQUICIAS DE FORMATO DE NEGOCIO
'éuya'defiﬁicién seria la misma que les otbrga el

‘,Instltuto Mexicano de Franquicias (IMF), y por otra
parte subcla51f1cariamos a las franqu1c1as en P

- * SIMPLES

* REGIONAL

* MIXTA .

'Esta Gltima resulta de la unién de las tres

vanterlores ya que podemos encontrar gque en una

determinada drea geogrédfica seria necesario 1mplantar»ﬁ'

) més de una franquicia a la vez, con el fin de

satisfacer sus propias necesidades.
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I.5SU IMPORTANCIA

. -Ijé", impéi'taricia ‘de una franquicia radica al se'r--':é”st_a e

“un slstema de mercadotecm.a que nos permite a ‘su vez e

: "75‘."1"3 creac:Lén de un negoc1o propio, cuyas pos:.b:.lidades :

dé;éxlt:o son casi hasta del 100%, pemute la creacién
‘no. ‘'s6lo de nuevas fuentes de ‘t:rabajb sino que: al
lanzar - al mercado nuevos  "negocios', _aumenta los

ingresos del pais en que se desarrolla en me'd;ida‘

.proporcional al ndmero de ventas que se tengan al = -~

‘afio, asimismo aumenta las exportaciones de productos
y de negocios que como es bien conocido constituye
una gran ayuda no sélo econdmica, también politica y

social del pais base en que se mueven.

En México las franquicias se han vuelt‘o una pa:té muy
: importante en la economia del pais, ya que hasta 1993 ’
86lo existian alrededor de 250 franquicias que
‘generaron. ingresos por ventas hasta por cinco mil
millones de d6lares, puesto que a través de la
infraestructura existente en puntos de venta, él
- Sistema Mexicano de Franquicias originé la creécién
de 82 mil nuévas fuentes de empleo e ingresos t:t‘)t'a"lés»f»

de 3 mil millones de dblares.
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- CAPITULO SEGUNDO

' = LAS FRANQUICIAS EN LA ECONOMIA "



'

Las ,franqu:.c:.as desde el punt:o de v:.st:a de 1o

: comerc:.al:Lzar-lon ' dlstrlbuc;én donde un pequeﬂo}

- concede a camblo de una prestac:.én el derecho a ...

comerc1al:.zar blenes Y servicios de otro.-

préctlcas establec1das por parte del franqu:.c:.ante,

por otro lado t:enemos que las franqu:.c:.as 1mp11c~anv B
-un sistema de mercadotecnia que permite un répido .
erecimiento el cual brinda la posibilidad -al

franquiciante y al franquiciatario de compivetiﬂr:v cdn,

las demis empresas de su ramo, las cuales a su vez

implican un trabajo serio asf como infinidad de
" riesgos y sacrificios que habrdn de afrontar ambas’

partes, para pbder hacer frente a un mundo’

franquiciable. El otorgamiento de las franquicias

permite ademd&s concentrarse en la propiedad

independiente de las unidades nuevas, solventar los

costos de su apertura, proporcionan una fuente de

capital dificil de conseguir por medios ordinarios,

asimismo brinda dinero y el personal indispensable

para -la explotacién de mercados distantes, los

cuales de otra manera quedarian fuera del alcance

del empresario.
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mpresarlo {en: este caso el. franqulclatarlo) se le .

(franqu1c1ante) de acuerdo a c1ert:as cond1c1ones y




:Las franqu1c1as son a su vez el método de expan516n_:‘

e'negoc1os de mayor éxlto en la hlstorla, en

’qtados _Un;dos abre. una .franqu1c1a cada 6.5

_minutos@ De’México, sin ‘estar tan cerca de éstal R
"c1fra ‘se abren c1nco cada dla, de ahi que se
*conv1rt1eran en_uno de los sectores mas apetltosos

Cen la economia méxicana.

‘Quienes saben seflalan que es mejor obtener uha
‘franquicia que lanzarse a la. aventura por cuenta . .
‘propia, las cifras son apabullantes : 7 de cada 10

negocios independientes tienen que bajar la cortina

al quinto afio, mientras que apenas una de cada diez

franquicias fracasan en el mismo lapso.

En cuanto al aspecto econdmico de las frangquicias

en México, encontramos que ni la sobre demanda, ni

-las pérdidas de 1992, ni mucho menos las grandes
expectativas de triunfo como Eérmula para. hacer

‘negocios dadas a conocer en 1993, son motivos

suficientes para poder predecir el comportamiento
de é&ste y los afios por venir para la industria

mexicana de franquicias.

Colocadas en medio de una cruda batalla, esta forma

de hacer negocios estd sufriendo, al iguél que la
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-'economia ‘en ‘su conjunto,; ei”vlmpacto lai

1nseguridad politlca, la’ apertura comerc1a1,’1a I

I';\.mr:u—;'rt:en” con mis cautela y - sobre todo 1los

Cohsumidores,que gastan menos. .

‘Durante los primeros aﬁos, el sector de franqulclas
sorteo con ciertos apurocs el “"efecto asplradora";
‘bwpropiciado por todos ‘los potenciales

7franquiciatarios que deseaban a toda costé adquirir ¥

‘ un:negocio y hacerse millonarios. Rl desenlace de

;llegada de nuevos conceptos, 1os empresarlos que"“

" esta etapa fue gque varios audaces perdieron su

~dinero y le pusieron un candado permanente.a su
negocio. Mas tarde, la desaceleracién golpeo al
‘pais} sin embargo, el sector logrd escabullirse Y

s6lo ‘sacé algunos raspones.

Mis alld de las malas experiencias viviaas por
inversionistas y franquiciatarios en los primeraos
cinco afios de operacién, el ambiente ahora se
muestra indefinido : por una parte se habla del
éxito alcanzado de quienes si hicieron la tarea y.
son - competitivos y por el otro se escuchan
opiniones de temor por 1o que pueda ocurrir en los

préximos afios.
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Cbn:,'ibai‘s; al impa‘ct‘o"',ecqhémi»cjo. /qﬁe_ 'aport;.avi este
ééc’f:of a la vet';c.)némia donde -participa con un puntﬂol
:pc.,rc'e’:ntliall‘ del producto: interno bruto (PIB), esta

‘~j:ndﬁétria - ha -éenerado cambios ‘en-v ‘mat:eria .de
nqmlizaéiéh. La pubiicacién del Reg’lamen'to a la
e Leir-' de Fomento é. la Proteccién de la Propiedad
.Industfial que definird a través de l.a_ lista dé .
Bfér:a,' la informacién que la compaﬁia debera
proporcionar al inversionista es uﬁ avanée'
‘vanagloriadc por algunos y sélo tomado en. cuenta -
Apor iotros; La operacién de este Reglamento ha' :
estado detenida deéde el afio pasado cuan'do, por™
negociaciones del Tratado de Libre Comercio, . se
suspendid por estar incluido dentro de los temas a.
tratar por las representaciones empresariales de

los tres paises.

. Un punto muy importante a sefialar. es la
contribucién que este sistema de franquicias estd
aportando al crecimiento del pais; donde las ventas
anuales del total de las franguicias que operan en
México, representan el 1% del Producto Interno

‘Bruto.

No cabe duda que la situacidén econémica creada a

partir de ‘diciembre pasado (1994) ha puesto al
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fborde'del'précipiéio a un gran nﬁméro:de-émprebas,

ncluldas las que operan bajo vel esquema deQ

. qqnduqldos_con profesxoualzsmo,,mayor calldad y con ..
la m4s elevada tecnologia. La contraccién - del
' 51meféado “interno estd -afectando ‘a -todas lés
”iJempresas,.aunque las que cumplan con los atributos

" mencionados. sobrevivirdn con menor d1f1cu1tad

LEn io que va de este 1995, la demanda del éeqtqr
.qoherqio, servicios y turismo, en‘los cuales sé:hé
' desarrollado la totalidad de negocioé con formato
‘franqulcla se ha reducido en mis de 30% segﬁn"
"1nformac16n. de la Camara Na01onal de COmerc1o.,
-Adicionalmente, muchos de esos negocios enfrentan
problemas serios de cartera vencida; lo que hécé
oscurecerse ain mds el panorama. Las ciffaé son
elocuentes: las poco ma&s de 200 frangquicias que.

operan en el pais han visto en lo que va del afio

:franqu1c1as. Y no- .es para menos ya. que lo[f:4”

flmportante ahora no s6lo. es si los negoc1os son; B

reducir sus ventas 35%, a decir de la Asociacién =

Mexicana de Franquicias.

- México serd un pais dificil para quién quiera
iniciar un nuevo negocio. Incluso para los que ya

lo tienen, la tarea central seri sobrevivir. Y aquf
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_es”donde el formato de franqulcla como estrateglagi

de'negoclos pueda ser una 1mportante ventaja sobre'A

los negoc1os trad1c1onales, ya que SU. Mayor cap1ta1
»fes exper1enc1a acumulada b4 repetlble Por supuesto,
“est0'no garantlza de manera absoluta-que todas las

‘\fianquicias sobrevivirdn a la crisis.

CII.1 COMPRA VENTA DE LAS FRANQUICIAS
II.1.1 COMPRA. DE FRANQUICIAS

El porque comprar una franquicia representa uné'
respuesta fécil de responder en virtud de que éstas
représentan:una oportunidad para empezar un negocio
propio, ya gue en este esquema el franquiciatario
compra ‘los conocimientos operativos y el apoyo de

los creadores de un negocio gue funciona.
Para poder adquirir una franquicia se deben de
poseer ciertas caracteristicas, dentro de las

cuales destacan las siguientes

- El franquiciante flexible y autodisciplinado.
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Elfﬁfénquiciéﬁariolnﬁ,debe'de;estar diépuéstb a
v ~.a  seguir’ un ‘patrén previamente

'déééfxbllaéd'por el franquiciante. -
‘!Eljfrénquiciatario sabe trabajar en equipo.

T-:El?franquiciétario exitoso es por definicién,
cooperativo, comunicativo y atento con los demés-

- 'dentro del’ sistema, no s6lo con el franquiciante.
~'- Al franquiciatario le gusta trabajar.

= . El franquiciataro tendrd que trabajér muéhb (enisﬁ
'horés y en intensidad),‘ sobre todo en la faéév
“inicial del negocio donde debe de tener la-
suficiente conviccién y determinacién de logrér las
metas; de hecho esta premisa es el secreto del

&xito en que se funda el esquema de franquicias.
- Al franquiciatario le gusta operar.

Dependiend6 de la franquicia, el franquiciatario .
deberd responsabilizarse por aprender y ejecutar
todas y cada una de las funciones del negocio para
que con ello, pueda cerciorarse vdel corfeéto

cumplimiento de los esténdares operativos.
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1nes anterlores es necesar:.o que_

compradores ‘de L las~ franqulclasf

autoevaluen y determlnen si las franqulclas'son.“
,param,ellos, para ,1o ~cual - se . presentan los

siguientes puntos:

“* Determine sus metas y objetivos personales.

T fDétermine sus  posibilidades 'y  limitaciones .

financieras.

Sk Dec1dase por un ramo de negoc1os con el que usted

’se identifique y verifique que sus ObjethOS se

'adapten a éste.
* Investigue las diversas opciones existentes.
* Evalde los costos del negocio.

* Tome una decisidn.
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PregGntese a.&f mismo:

 *¢En’ qué tipo de negocio me sentiria ﬁ&gﬁfeLiz?“f g

“»*¢Quiero manejar mi propio negocio o tan s6lo quiero

“ser un inversionista?

*:Cuénto dinero tengo para invertir?

“#;Estoy preparado, mental y fisicamente ﬁé;;::“ 

" emprender un negocio?
‘ifaMe gusta "lidiar" con otras personas?

*:Prefiero tener un negocio propio o trabajar en»uha

empresa?
“-*¢Qué tipo de empresario quiero ser?

*:Quiero usar mi experiencia anterior o aprender un.

‘nuevo negocio?

Una vez que se han respondido satisfactoriamente las

;. Preguntas planteadas con anterioridad, es necesario
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;que no perdamos de vzsta los factores que determlnan;.'
'el‘éxlto de: una franqu101a y la ruta critlca b681ca" 
:gué'debe segulr-todo aquel que desee adqu1r1r una
ffréhﬁuicié. Estoé factores consisﬁen'_én 3 -ei»
t;aéséﬁééﬁo ae una labor que vaya de(acuerdo~cbn uhi
;iégi;iho -interés personal y  que por consiguienté
Hibgre‘ una . satisfaccién econémica, asi_kcomo’ el
1anélisié minucioso y adecuado dg las franquicias al

‘alcance del franquiciatario potencial.

La ruta critica para adquirir una franquicia y los
. pasos ‘practicos para cumplirla consgisten en lo

siguiente
II.1.2 RUTA CRITICA

a) Aprender todo lo que podamos acerca de qué

-esperar de una buena franquicia.

b) Analizar con cuidado 1las opciones a nuestro

alcance.

c) Analizar nuestra capacidad de inversién para

"fondear" el negocio franquiciado.
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Sy

Entrar a ia'é;apafde'anélisis,y fi:mé;dgl coﬂﬁ:aﬁéf

4

'frespeétivo.'

vLss‘péSOS.précticos péra,cumplirla son'bésiqamenﬁe‘f'
"icﬁhblirlcon un anéliéiévnd,sélo de uno'ﬁiého, sino
 de1:méréado‘envel que se piensa opefaf, cdnocer”el_
producto o servicio que se va a adquirir, conocer al:
rrbfrapquicianté y entrevistarse con franquidiata:ios

que hayan adquirido la misma franquicia, conseguir'el_‘

apoyo de un buen abogado experto en franqﬁicias,f:'
‘céntar ademds con asesoria financiera, manualésfbi’

operativos y conocimientos generales. ..

II.1.3 VENTA DE FRANQUICIAS

Lo atractivo de las franquicias consiste en iniciar
a las personas en negocios, eg decir, ofrecerles una
~oportunidad que de otra manera nunca ;écibirian. Para
la venta de franquicias es importante determinar si
se posee las caracteristicas perscnales y
profesionales necesarias par2 lanzarse a otorgar

franquicias de su negocio; este es el primer paso de
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un 1mportante proceso de planeac;én més largo y”

'-detallado, necesarxo para establecer el enfoque y elt

Arumbo del necoc;o que - se pretende otorgar como

.franqu1c1a.

“El. primer paso de la planeacién consiste en la
. investigacién, es decir, si le conviene o no otorgar
franquicias de su negocio . o bien por otra parte

determinar si su negocio es franquiciable.

Por otra parte conviene saber que tan capacitado esté“ i

“usted para lanzarse al campo de las franqu1c1as,

. ‘motivo por el cual es necesario plantearse las-

siguientes ocho preguntas:
1.¢Trabaja bien con otras personas?

Una de las principales habilidades que necesita para
.tener éxito como franquiciador es la de trabajar
efectivamente con los demds, saber cooperar con la
gente,‘escuchar sus problemas y sobre todo trabajar

en equipo.
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. ¢Puede aceptar y enfrentar 10s riesgos?

dnica” variable que ‘existe en el caso de’  de

otorgémiento de franquicias, es el riesgo, ehvdbndé
}usﬁéd-habré de invertirvtiempo, dinero y esfuerzo en-

una. empresas que cuyo futuro nadie se lo garantiza.
3. ¢Es una persona resuelta?

:Lés ventas y el crecimiento :de las franquicias
:implican 'tiempo y paciencia, el éxito vrééuiére.
disciplina, enfoque y cierto grado de determinacién}
elementos que diferencian a los empresarios buehos,de -
los Vgrandes empresarios. Es importante tomar en
cuenta que las franquicias no son un negocio para

enriquecerse de la noche a la maiiana.
4. ¢(Posee un ego fuerte?

Un ego fuerte, aunado a una personalidad aséntada y
carismatica, puede ser una ventaja definitiva en el
negocio de 1las franquicias, esto suele ser muy
provechoso, dado que vender una franquicia equivale

a vender una parte de si mismo.
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zﬁg}uStéd;uhibden vendedor?

El don de las ventas es un ‘factor’ fundamental paran

,'trlunfar “como franqu1c1ador Su crec1m1ento va. a 
~depender de_que encuentre prospectos 'y despues leSI_
“venda 'su negocio, esto es un trabajo agotador qué>~'

. 'requiere persistencia, tiempo y esfuerzo.
.6, ¢Es usted un buen comunicador?

La'comunicacién es uno de los elementos.esenCiaies
para facilitar el intercambio de informacidn-entre o
1os franqu1c1antes y franquiciatarios, . de no ser asi
‘la franquicia estaria condenada al fracaso.‘El tlpo
de comunicacién que se establece entre ambas'paftesv
se integra por medio de boletines, memoranda, cintaé
"de audio y de video, manuales, folletos y

. conferencias.
7. ¢Bs usted un empresario emprendedor?

‘Un empresario emprendedor ve todas las posibiiidades:
en donde los demds ven problemas, una oportunidad

donde s6lo existen obstdculos para hacerles frente.f
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-para disminuir ‘los riesgos.’

:*é.'aLe,gusta trabajar con ahinco?

—Eéhar a andar una operadién de franquiciés désde'céfdv:f
e un trabajo arduo, en donde se va avtenefyqué
‘promovér y vender la franquicia, entrevistarse con
“los ' franquiciatarios potenciales, desarrollar
pfogramas de publicidad, preparar especificaciones y
detalles- de su negocio; entre otras de - igual-

importancia para el éxito.del negocio.

EHemgs visto cuales son los elementos primordiales:
para -otorgar franquicias, pero ademds de todo lb
anterior es importante reconocer que,‘por‘muy bien
que esté el programa de frangquicia, usted no podréa
calificarse como franquiciador mientras no- logfe:

vender su primera franquicia.

La venta de las franquicias difiere de las ventas

tradicionales en dos puntos importantes:

N

1°. El reglamento de 1la FTC que obliga al

franquiciador a entregar al prospecto un documento de
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p esentacmén, a més tardar durante la prlmera reun16n_"'

f?personal

-?25. El vendedor tiene prohlbldo cerrar el trato antes‘
“de que hayan transcurrido diez dlas hébiles a partir
:vde que ge’ le hayan entregado los documentos en: -

cuestlén

Por tultimo la venta de franquicias difiere de la

venta tradicional por la informacién que se debe

proporcionar a los prospectos sobre los posibles . '

. ingresos que podria producirles la oportunidad de su

franquicia.
- Existen dos formas de presentar cifras de venta

. 1. El1 formato corto, presenta las cifras especificas
sobre el desempefio real de las franquicias del
sistema, las cifras pueden presentarse como medios o
como una lista detallada; o bien 1la compafiia
franquiciadora puede presentar las cifras de venta de

cada una de las unidades que operaron durante ese
mismo pefiodo, para que el prospecto obtenga sus

propias conclusiones.
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'El formato largo, ofrece una gama de nlveles de“

ventas,\ est1mac1ones de gastos y el punt0’~de”

VMrepresentar cifras histéricas o proyec01ones

'Cuélquiéra que sea la forma que escoja, la Ley‘sobrek

'f;anquicias obliga a

‘.- Emplear una  base razonable para formular sus
estados de ingresos e indicar los supuestos en que se -

"bagd la informacidén recabada.

' - . Prepararse para respaldar sus declaraciches y
sefialar a los franquiciatarios cuyas cifras hayan '~

incluido en sus cédlculos.

- Garantizar la correspondencia geogrifica (no se
puede declarar que las cifras de Monterrey son_ias

mismas que las demds cifras de Veracruz.
- . Proporcionar wuna renuncia a derechos, cuya

definicién aparece en la Circular Uniforme de una

Oferta de franquicia (UFOC).

49

,fequlllbrlo para cada n1ve1 .Todas estas c1fras puedenjz-:br



ermlnada ;la-‘reunlén y transcurrldo el plazo de
espera, deberé cerrarse 1a venta de la franqu1c1a por
' med1o de un‘ contrato de franqu1c1a (del cual,‘

;vhablaremos més adelante)

‘ II.2 COMO. CONTROLAR SU SISTEMA DE FRANQUICIA

'El control es uno de los aspectos m&s sobreestimados =~

dél otorgamiento de franquicias, como frahqui¢iédor ¥'
es.un derecho y responsabilidad desarrollaf sistemas_'
y ‘precedimientos que brinden una administraéién,
mantenimiento y direccién apropiados al sistema de
franquicias al cual s6lo se debe de dar el tiempo
necesario para evitar la falta de creatividad y

mejoramiento de los negocios.

.Los mecanismos de control que se implantan para las
franquicias debe evitar ser complicados, ya que de no

" .. ser asi generardn costos y provocarin problemas.

El establecimiento de un control no garantiza al 100%

todo lo que el franquiciador desea proteger, debido
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zja que en muchas oca51ones 1a 1dea orlglnal suele ser} :

’ [coplada en -gran proporcmén, puesto. que en. nmchasf":

‘*@bca51ones‘son mecanismos que ya existen 'y que e1;7,;

“tffaﬁquiciédor'ha‘mejorado; otro ejemplo de esto lo.

-fconstltuye la existencia de las marcas reglstradas,

ﬂlqs derechos reservados b las patentes, porque
otorgan cierto grado de seguridad para que nadie
‘empleeaexactamente las palabras, simbolos o inventos
que sé registran, elementos que en muchas ocasiones
- han sido féaciles de esquivar y se ha usurpado la.
.‘informaqién. De lo anterior se concluye que no existe'
'.envsi un sistema de control que asegure al»lobvlé
Jfrénquicia motivo por el que la Unica seguridad de
pfoteger su franquicia consiste en que si le ocurre
una buena idea para un producto o servicio, trate de
‘llevarla a cabo lo mis pronto posible, por tanto
aproveche su‘geniélidad y 1léncela al mercado; de
ménera éue cuando un competidor analice y dupliqué-su

invento usted ya tendrd una ventaja considerable.
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"IT.2.1 CONTROL DE LA DEFRAUDACION -

”3\?1&5_ 3 ‘un’ franquiciatario 'suf_opinién fsobie"lé
:défraudacién por parte de losvfranquiciétarios y le
diran que ese problema no existe, cuando menos‘ho eﬁ
" su ffahquicia, sin embargo en confianza le darén
feséuestas més-apegadas a la realidad. En este caso
los franquiciatarios tratardn de evadir el pago de
sus impuestos locales, estatales o federales, lo que
fécilmentebpueae equivaler a mas dinero del que usted:
recibe; sin embargobesa no es una excusa y por lo
tanto usted tiene que hacer algo para disminuir sus
pérdidas. Imagine una franquicia con 25 tiendas y
regalias del 6%, cada dueifio factura por N$750,000.00
al afio, pero s6lo le comunica N$675,000.00, el
franquiciadér estard perdiendo N$75,000.00 al afio, es
decir, N$750,000.00 en sus diez afios de vida de la
franquicia, ahora la pregunta seria ¢cémo se pueden
controlar esas fugas? primero por medio del contrato,
éste debe especificar gque el incumplimiento de la
obligacién de pagar 1las cantidades exactas de
regalias se considerard como una relacién grave del
contrato gue podrd castigarse con la rescisién

'_unilateral del mismo. Igualmente el contrato debe
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v,1nformes, declarac1ones de ‘impuestos, reg1stros Yy

'ﬂilbros contables de sus franqu;cxatarlos.,Los estados

’esczpular sus derechos a recibir y examinar los,: j‘

‘financieros son otros documentos contables a los que.

:ﬁsted debe tener -acceso; la mayoria de los
franquiéiadores exige a sus franquiciatarios que les
_présten su estado de resultados y el balance general
en los primeros meses posteriores al cierre de cada
afio fiscal. Ademas, el franquiciador puede solicitar
»informes trimestrales o mensuales de actualizacién .
~,éobre el desempefio financiero de 1las unidades'
franquiciadas. En muchos casos los franquiciatarios '
retrasan u. objetan 1la preparacién de estados
. financieros y menos alin auditados, porque eso podria’
llegar a costarles millones de pesos; por lo tahto,
es posible‘que deba limitar sus requerimientos de
auditoria a los estados financieros anuales, a menos
que el franquiciatario haya incumplido una de sus
obligaciones, es mids si un franquiciatario deja de
enviar con oportunidad, la precisién y - 1la
presentacién debida, de cualquiera de los documentos
que se estipula en el contrato, usted podré cargarle
‘todos los costos ha que dé lugar la correspondiente

auditoria de sus libros.
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" Por dltimo cabe hacer incapie en que el méjor”coh;rol.

”.que3 ée"pﬁede' establecer es ,adminis;rativo‘~paré‘,

néiébofar»un sistema de informacién y de pago que gea . = [

:- 1o=m&s’c6néiso y sencillb posible, puesto que horas
: de~tédio y~pape1eo innecesario s6lo dan lugar a que
los franquiéiatarios retrasen Sus pagos Yy se cobren’”
'sus’eéfuerzos no retribuidos descont&ndolos de su

"pprcentaje, también se debe en todo caso adoptar una
acﬁithd firme y clara ante los franquiciatarios que
defrauden al frangquiciante y de ser necesario -
estéblecer una medida correctiva de manera que todos

los deméds franquiciatarios se enteren para asi eﬁitarf

- . defraudaciones futuras.

De cualquier forma debe evitar que el control de su
franquicia se convierta en algo absorbente ya que de
‘'ser asi 8s6lo se verd envuelto en problemas legales

muy frecuentemente que le quitar&n tiempo y dinero.
IT.2.2 PASOS NECESARIOS PARA PROTEGER SU SISTEMA

Aunque ya sabe que su sistema s8lo puede protegerse
en forma marginal, eso no quiere decir que no deba

cuidarlo todo lo posible. La aplicacién de ciertas
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':técniCszde derecho preferencial,  quizds no evite
'ptbtaimente ‘que sus -‘ideas  se utilicen sin su’
autorizacién, pero ‘con toda seguridad desalentars a

. 'quienes lo intenten.

‘Primero solicite y obtenga los registros legales que
1'10~‘idehtifiquen como propietario de los elementos
 importantes de su franquicia; y aunque todos los
Vaerechds de autor, las marcas registradas y 1los
batentes no son una panacea, si sirven para advertir
a los. demds que usted posee derechos légales'SObre
determinadas palabras, simbolos, frases e inventos.
Ahora bien, recuerde que los derechos de autor sélo

se aplican a su documento tal como esté redactado; si .
otro autor parafrasea su informacién no estaré

ininfringiendo sus derechos de autor. Los derechos de

autor sdlo tienen valor para

1) Evitar que terceras personas presenten como suyos

documentos que son del franguiciante.

2) Como evidencia de que el franquiciante es el

verdadero creador de dicho documento.
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Las marcas reglstradas son un poco m&s compl:.cadas e;.bf»

= 1mportantes una marca registrada es: cualqu:.er nombre

v-‘o simbolo ~adoptado y empleado por un fabrlcante o

{vendedor para 1dent1f1car o distinguir sus blenes o
se_rv:.c:.os de los fabricados o vendidos por otros. Las
x:fp_aterites representan un Gltimo método para reclatﬁa'r g
legalmente una parte de su negocio de franquicia.
Pero. a diferencia de los derechos de autor y de las
Vmércas registradas, las patentes s6lo se éplican a
dispositivos tangibles y funcionales resultantes de
un  esfuerzo original, por ejemplo inventé_s : dé

cualquier tipo.
“II.2.3 CONTROL DE LA INFORMACION
II.2.3.1 CONFIDENCIALIDAD Y SECRETO

En -esta parte del control es donde intervienen el
secreto y la confidencialidad profesional, lo cual se
debe estipular en el contrato de franquicia de manera
que se pueda ejercer un control absoluto sobre el
franquiciatario y evitar las fugas de informacién ya
sea en forma verbal o por escrita tales como

manuales de operacién o técnicas de mercadotecnia,’
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_-por lo tanto ge. debe de prohlblr en dlcho contrato‘;‘

o que toda la 1ﬂformac16n ‘que se maneje es propledad

del franqu1c1ante ¥ por otra parte establecer medldas o

de control en el caso de que no se respetara la
éléusula, tales como de que al violar alguna de las
cliusﬁlas que integra el contrato, elfranquiciante
pbdré quedarse de nuevo con la franguicia, sin :
. necesidad de pagar al franquiciatario por la misma.
Cabe hacer notar que dicha prohibicién puede incluir
que tanto el franquiciante como los empleados de la
franquicia, se abstengan de transmitir la informacién
de la misma incluso hasta sus propias familias, péra

de esta manera evitarse problemas futuros.
I.2.3.2 CONTROL DE LA PROPIEDAD

La perscna que firma el contrato de franquicia es el
duefio. Pero que pasa en el caso de que el mismo"
fallezca, se incapacite o sea una sociedad anénima,
el fanquiciatario podria verse en la necesidad de
tratar con personas a quienes ni conoce y por 1lo
tanto mids valdria evitar todo ese tipo de

contingencias.

57



IT.2.3.3 SOCIEDADES ANONIMAS FRANQUICIATARIAS

:>‘=E1g>_desarrollo ..de. 'politicas para = sociedades
‘frénquidiatarias es todo un reto para la compafiia

frahquiciadofa recién creada, por lo que se debe de -

" firmar el contrato de franguicia como personas

fisicas y no como personas morales, para que de esta

. manera exista un responsable por todos y cada uno de

los actos que se realicen entorno a las franquicias.

Por otra parte se observa en la préactica que
fealmente quienes pueden rechazar a las Sociedades
Andnimas son los franquiciantes que ya tienen cierto
blugar en el mercado y no asi los nuevos
franéuiciantes, quienes deben de aceptar todo tipo de
franquiciatarios para hacer frente al lanzamiento de

sus franguicias.

En este caso es necesario que el franquiciante se.
asegure de que los socios franquiciatarios formen‘una
sociedad andénima totalmente nueva e independiente de
cualquier .otro interés comercial que cada uno de -

ellos pudiese poseer.
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‘Por otro lado, franquiciante que no desee tener trato

" deberd preguntar a su abogado si existen formas

' optativas de permitir que los franquiciatarios firmen

‘ﬂ‘-ucomo‘una S.A. sin que dejen de ser individualmente

"‘responsables.ante el mismo.

. II.2.3.4 CONTROL SOBRE LA ADMINISTRACION DE LA .

FRANQUICIA

‘~»Casi»siempre la competencia con que capacite a los.
franquiciatarios y se prepare el manual de
operaciones, serdn determinantes para la efectividad
con que se opere la unidad franquiciada; si el manual
sefiala a los franquiciatarios como deben recibir y
étender a los clientes, asi como la forma de ordenar

.y registrar el inventario y todo lo relacionado con
la preparacién  y preéentacién del producto y demas
detalles esenciales de la franqﬁicia, el
franquiciatario no tendra entonces dificultades para

" seguir el programa establecido. Sin embargo, para

garantizar el cumplimiento del sistema y de los
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viprocedzmlentos, se le puede ' obllgar . 51_ 
'franqu1c1atarlo legalmente por medio del contrato de ‘.
‘eranqu1c1a.‘A51mlsmo se debe contemplar por'parte del

" franquiciante lo siguiente:
- La capacitacidén del administrador.
.- La aprobacién de los administradores.
- Especificacién de las tareas del administrador.
-~ Despido de los administradores incompetentes.
.’ - Conocimiento oportuno de las decisiones que los ‘
administradores tomes y que afecten de una u otra
manera a la franquicia.
- Establecer si el administrador va a ser el funico
que controlard la franquicia o si bien existan mas
personas que le auxilien.
Todo lo anterior integra los pricipales mecanismos de

control que el franquiciador puede establecer,

algunos son sencillos, otros son complicados, pero
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“garantizado.

  &6 oiéide qﬁe para.cada egtrategia que se déséfrol;e,f
» giempre habrd otra que la vuelva absoleta; po:'loy
tanto la Gnica solucién es la constante vigiiancia
pof parte del franquiciante y una comunicacién

frecuente entre ambas partes.
II.3 ARRENDAMIENTO DE UNA FRANQUICIA

El arrendamiento de 1la franquicia se refiere al
contrato que se establece para la compra-venta de laé,
misﬁas; dicho contrato serd materia de un capitulo
mis adelante, motivo por el que s6lo se hablardn de

los aspectos mds importantes del mismo.

El contrato de franquicia tipico del ultimo tercio
del siglo XX participa de algunas caracteristicas del
contrato de licencia de uso de marca, que cohtemplan
muchas legislaciones mundiales actuales especiglmente
por lo que hace la tecnologia de paises receptores o

adquirentes de tecnologia.
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\}EnfMéxico.la Ley. sobfe'ei Control”y Registro3de‘lé'm
'fﬁransfefencia'de‘Tecnblogia yel Usoy Explétacién de
Marcas‘y Patentes, se abfogé en 1991; pero esta.clase_

“‘de’leyes aln est&n vigentes en otros paises.

" El contrato de franquicia es una creacién recienté‘
del derécho de los negocios y de 1la economia;
pertenece a las figuras juridicas que han tenido los

" Estados Unidos y que después de una evolucién y de
cierta formacién m&s o menos definida cuentan coh un
sistema juridico diferente al del pais de origén de

dicha figura.

Dentro de todo arrendamiento financiero existen dosv
partes que reciben el nombre de deudor y acreedor, en
el caso de las franquicias también se da este caso,
aqui el acreedor es el franquiciante mientras que el
deudor es el franquiciatario; el porgque se reciben
estos nombres es muy sencillo, se dice que el
franquiciatario es deudor, en virtud de que le debe
al franquiciante no sé6lo el pago de derechos y
regalias, sino también le debe un secreto
profesional, un trabajo apegado a las normas

establecidas y demds convenios estipulados en el
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ﬂj ¢6nErat6 " de franquicia; = por . otra. parte -el’

=frénqui¢iénte.es el acreedor debido a -que es‘éi,

‘:quién~recibe'dichos pagos y beneficios.

.‘Como se puede observar el tratamiento : del.
‘ arrendamiento de las franquicias no es nada demasiado
especial, ya que se regula por un contrato que a su
. vez se haya regulado por varias leyes, por tal motivo
seria errdneo pensar que al momento de arrendar una
franquicia se estd fuera de Ley, ya que como su
‘némbre lo indica, el arrendar una franquicia no es
otra cosa mds que "prestar" por medio de un‘cdntrato
un producto o servicio que incluya el nombre o la
marca comercial, asi como la tecnologia, etc., a otra
persona gue se compromete bajo ciertos términos a
pagar en determinados periodos de tiempo el uso de
los mismos y un porcentaje proporcional por  las

utilidades percibidas.
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" '11.4' VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LA FRANQUICIA .

Ezhi:ser IAS‘fréhqﬁicias ﬁn cont;ato bila;eraif iés
“ventajas y . desventajas que >surgén de las mismas
: tienép que ser‘explicadas'en fqrmé especifica cada
1*uné, por lo que se establecen tanto para el
 franquiciante como para el franquiciatario, sin
‘olvidar que aunque muchos creen gque la legislacién es -
una ‘desventaja para ambas partes, en la préctica no
Y'eS‘ési, debido a que actualmente las franquiciasvse,
- encuentran reguladas dentro de nuestro - marco

juridico.
II.4.1 FRANQUICIANTE; VENTAJAS.

1. Constituye un medio para hacer crecer su negocio,
abarcar nuevas areas geograficas Yy los
- establecimientos donde se vende su producto o
servicio, ademds se prestigia que conozca su marca o

nombre comercial.

2. Desde el punto de vista de inversidén de 1la
franquicia representa para el franquiciante la

posibilidad de crear con recursos de otros sin la
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}'fneﬁéﬁidad de invertir su prbpiof’capitai,”ﬂLé, ;"'

':lftathiéia es una fuente de ingresos del. concedente:’
"4 través de la venta del privilegio de regalias y:

' otros pagos.

. 3. El franquiciante, por medio del contrato conserva
la vigilancia del negocio, control de calidad de los
" productos y servicios, materia del mismo y las normas .

‘'sobre el uso de la marca comercial.

4. El fraﬁquiciatario asume cualquier ' relacién
"~ laboral con sus propios dependientes, trabajadores y
empleados, sin que exista la figura del intermediario’
(Art. 12 y 13 de la Ley Federal del Trabajo) de la
.relacién franquiciante-franquiciatario es contractual

y de naturaleza mercantil.

5. Desde el punto de vista fiscal el franquiciatario
como persona contribuyente distinta al franquiciante

asume todas las obligaciones con el fisco.

6. Administrativamente el franquiciante tiene el
control sobre el franquiciatario en &reas como

control de calidad (paravla uniformidad del producto
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:fé'servidiéi, 6rganizac16n‘de1 negocio; adﬁinistrécién:
";generai, asesoria en' diversas ‘éreaé. - Adem&s los
. HinforMes >periodisticos sobre el ‘désarrollo delf

Hnegocio-que recibe el franquiciante debe ofrecer la-

‘posibilidad de dar = instruccién correctiva al

franquiciatario.

7. Al desarrollar economias de escala permite éue los
costos disminuyan, permitiendo de esta manera que la
publiéidad sea mucho mejor, ya que los gastoénse
comparten' en equipo, se reparte la cargav y se
justifican los esfuerzos que realizan dentre de un
‘territorio, obteniendo 1lo que se conoce como

"publicidad compartida".
II.4.2 FRANQUICIANTE DESVENTAJAS.

1. La falta de control que se pueda ejercer en la
franquicia tanto para la protéccién de la marca o
nombre comercial, el bien o servicio, las ideas de
mejoramiento de técnicas, documentos, etc., asi como
el control administrativo que se puede tener para la

franquicia.
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.5,2,jﬁnahuchas ocasibhes los grahdes errorés,que,ée:‘

ubpuéde:cometer en el otorgamientc de la franquicia se

1L;de£e‘a la falta de experiencia‘del franquiqiante gni
H:el'area y la falta de‘asesoria de un buen abogado:

-conocedor de franquicias.

3. Dificui;ad para establecer directrices a.la hora
‘ :?de cambios en la franéuicia, tales como la formacidn .
de Sociedades Anénimas, muerte de alguna -de las
pértes, cesién de derechos, venta de la franquicia,

etc.
IX.4.3 FRANQUICIATARIO; VENTAJAS *

1. Representa una férmula de desarrollo de la libre
empresa. El franquiciatario es un comerciante
juridicamente independiente y estd en una condicién
de la eficacia, la rentabilidad, en cuanto a evitar
transferir fesponsabilidades Yy el peso de 1la

burocracia.

2. Realiza una inversién en un grado "probado", es
decir, recibe = tecnologia para explotar una

negociacién o vender productos o servicios amparados
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“por -marca, nombre comercial, el uso de una- férmula,

“receta, etc. .

' Esto representa para el franquiciatario una inversién
‘segura y econémica que 1la que representaria un

negocio nuevo.

3. Recibe tecnologia desarrollada por otras personas
‘con un costo de investigacifén y desarrollo que el
propio franquiciatario dificilmente . el

franquiciatario puede costear por si mismo.

4. Participa de un sistema de administracidn,

organizacién, ventas, publicidad y elementos de
operacién de la empresa gue pertenecen a una
corporacién u organizacidn empresarial mas

desarrollada que la que recibe sus beneficios.

5. La capacitacién e inspecciones periddicas sobre el
desarrollo de la negociacién, la proporciona el
franquiciante, lo que 1le ahorra costos; en estas
dreas se generaran posibilidades de utilidades en

pasos mds cortos.
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'f“36. E1 e*ﬁlibar.un negocio ya desarrollado por medio -
delzla franquicia, le da al franquiciatario una

experiéﬁcia,'ajeﬁa que le darad posibilidades de
oﬁtener utilidades mds rdpidamente que si iniciara un

‘negocio por cuenta propia.

7. La investigacién que supone el establecimiento
para explotar 1la franguicia es una inversidn
relativamente menor, que si se compéra con lo que le
costaria al franquiciatario hacer la inversién que se

requiere en un nuevo negocio.

8. El pago de regalias u otros pagos relacionados con
la franquicia' estdn sujetos al resultado de 1la
negociacién por lo que resulta para el

franquiciatario un costo de ventas en su operacién.
II.4.4 FRANQUICIATARIO; DESVENTAJAS

1. Para el franquiciatario se wve reducida 1la
independencia que podria tener en relacién a la que
tendria en un negocio propio, debido a que se ve
obligado a acatar las politicas, est&ndares, manuales

de operacién y en general todo aquello gque .se
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'frESEipulé en el contrato de la franquicia. -

-"2., Los pagos al frangquiciante se consideran una
.desventaja en virtud de que el franquiciatario quiere
disminuir todas aquellas erogaciones que - le

disminuyan sus ingresos.

3. Los resultados que obtenga el franquiciatario
siempre estardn relacionados con los errores o
aciertos del franquiciante, por la independencia que

impera en el otorgamiento de la franquicia.

4. Existen limitantes en la mayoria de los contratos
de franquicia en cuanto a las compras o ventas que
lleve a cabo el negocio franquiciado, tales como
operaciones sujetas a la aprobacidn del

franquiciante.

70



~ CAPITULO TERCERO

.. " MARCO LEGAL Y ASPECTO CONTABLE DE LAS

FRANQUICIAS "



La fnévedad ‘vde las franquicias en México y en el
“‘resto_del-mundo, ha creado una situacién de cambio
constante en la gque nuevas empresas. ingresan
~diariamente a competir en el mercado, motivando con
ello la creacidn de un marco juridico que regule
los derechos y obligaciones de todos aquellos que

deseen adherirse a esta forma de negocio.

Nuestro pais actualmente cuenta con un marco legal
idéneo para el desarrollo de franquicias, ya que se
han estado actuwalizando las leyes haciéndolas
propicias en el funcionamiento de los negocios
franquiciados, que como en cualquier empresa es
necesario contar con normas juridicas que faciliten
y apoyen de manera uniforme a las politiéas de cada

una.

En el desarrollo de este tema nos podremos  dar
cuenta que la Ley que les da entrada al Sistema de
Franquicia es nuevo, 1o cual ya se ha explicado en.

el capitulo primero.

Cabe hacer mencién que este capitulo menciona la
estructura legal y contable de nuestro pais,
porque consideramos que de alguna manera es

conveniente, debido a que es aqui donde vivimos,
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nos desenvolvemos y nos desarrollamos laboralmente,
teniendé presente que. como Lic. en Contaduria,
tenemos la obligacién de actualizarnos en forma
periédica, logrando «con ello, el desarrollo
favorable en el ejercicio de nuestra profesidn,
que ros redittia iﬁtereses tanto personales como con

nuestro pais.
III.1 LEYES QUE RIGEN A LAS FRANQUICIAS

Como se ha mencionado anteriormente en los sectores
laborales es necesario que existan normas que
regulen las actividades que se realizan de acuerdo
con el giro de la misma, las franquicias no son la
excepcifn, ya gque se encuentran reguladas por
diferentes leyes que hacen posible que se
desarrollen en condiciones eficientes, cumpliendo
conjuntamente con sus propios objetivos y con los
requisitos sefialados en la Ley en relacién a los

pactado para la constitucién de las franquicias.
Algunas de la leyes mas importantes que han sido

adoptadas y que han enriquecido nuestro derecho

mexicanos en los dltimos afios son:
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1;5,:La Ley  del Impuesto sobre la Renta‘ que
v qoﬁtempla a las franquicias bajo el nombre. de
controladoras en su Art., 57a....57g. En este
“‘Articulo entran las empresas denominadas Holding,
cuyo fin social principal es el de ser propietarias

de acciones o participaciones en otras sociedades.

2.- Ley de transferencia de tecnologia, 1la

influencia que tuvo sobre las franquicias desde la
fecha de su promulgacién el 11 de enero de 1982,
hasta el 27 de junio que dicha Ley fue abrogada
para darle paso a la Ley de Fomento y Proteccién

a la Propiedad Industrial.

Con esto se reconoce que el gobierno mexicano es
consciente de la internalizacién que debe seguir
esencialmente en la Proteccién a la Propiedad

Intelectual Industrial.

Esta Ley no implica la responsabilidad de tener que
registrar los contratos de franquicias, Gnicamente
indica que el franquiciante debe otorgar
informacién suficiente v&lida sobre sus aspectos
financieros y su estabilidad, para que asi el
franquiciatario pueda reconocer la posibilidad de

un negocio.
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Esta informacidén debe ser ' presentada con
anterioridad a la elaboracién de un contrato de
frangquicia.

3.- La Ley de Fomento y Proteccidén a la Propiedad
‘Intelectual, toma en cuenta en los Arts. 136 al

142, en el capitulo VI, lo relacionado a las

franquicias, los cuales se describen a
continuacién:
Art.i136.— El titular de una marca registrada,

podrd conceder su uso a una o mds personas, con
relacién .a todos o algunos de los productos o©

servicios a los que se apligue dicha marca.

Art. 137.- Para inscribir la franguicia en la
SECOFT, bastara formular la solicitud
correspondiente en los términos que . fije el

reglamento de esta Ley.

Art. 138.- La cancelacién de una franquicia

procederd a los siguientes casos

1.) Cuando lo solicite el franquiciante y el

franquiciatario.
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2.)  Por nulidad, caducidad o cancelacién ‘del

registro de marca.
3.) Por orden judicial.

Art. 139.- Los pfoductos que se vendan o los
servicios que se presten por el frangquiciatario,
deberdn ser de la misma calidad que los fabricados

o prestados por el franquiciante.

Art. 140.- El franquiciatario que se encuentre
inscrito en la SECOFI, salvo estipulacién en el
contrato, tendr&é la facultad de jercitar acciones
legales tendientes a impedir la falsificacién,
imitacién o uso ilegal de la marca como si fuera el

franquiciante.

Art. 141.- E1 uso de 1la marca pér el
franquiciatario, se considerard como realizado por

el frangquiciante.
Art. 142,- Nos habla de 1la existencia de una

franquicia, que en capitulos anteriores ya se ha

hecho mencién.
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4.- Lé Ley de Proteccién al Consumidor; en el
Diario Oficial del 24 de diciembre de 1994, se
publicéd una nueva Ley Federal de Proteccién al
Consumidor que abrogd la Ley anterior. Esta nueva
Ley tiene por objeto promover y proteger los
derechos del consumidor y procurar la equidad y
seguridad juridica en las relaciones entre
proveedores y consumidores. Seglin esta Ley los
franquiciatarios tienen el carédcter de proveedores
(Art. 20. F:II). El proveedor se define en la Ley
comot "la persona fisica o moral que habitual o
periédicamente ofrece, distribuye, vende arriende -
o concede el uso o disfrute de bienes productos o
servicios. Los franquiciatarios ademds estan
sujetos a la Ley en todo lo referente a las normas
que regulan actividades propias de la operacién de

ciertas negociaciones mercantiles; siendo éstas:

- Lo referente a la informacién y publicidad

(Art.32-45)

- Lo referente a 1las promociones y ofertas

(Art.46-50)

- La venta de productos o servicios que realicen

los franquiciantes y franquiciatarios (Art. 57-63).
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‘- Lo referente al tiempo compartido (Art. 64-65).

- Lo referente a operaciones con inmuebles (Art.

73-76}) .

- Cuando la franquicia tenga algunos de los
objetivos antes mencionados y en lo referente a

contratos de adhesién.

5.- La Ley de Competencia Econdmica; esta Ley es
reglamentaria del Art. 28 Constitucional y aparecid
promulgada en el Diario Oficial del 24 de diciembre
de 1992. E1 objeto de la misma es "proteger el
proceso de competencia y 1libre concurrencia
mediante la prevencién y eliminacién de
monopolios, préacticas monopdlicas y restricciones
al funcionamiento eficiente de los mercados de

bienes y servicios".

Esta Ley es aplicable a los contratos de
franquicias, pues muchos de los contratos tienen
por objeto la producciédn, procesamiento,
distribucién y comercializacién de bienes y
servicios (Art. B80).Esta Ley considera que la

4

distribucién exclusiva de bienes y servicios puede

ser una practica monop6lica relativa si el

78



frahquiciatario llegard a tener un  poder
substancial sobre el mercado relevante (Art. 9o.
.FIII., 100.I,11,12). En estos casos la Comisién
Federal de Competencia Econémica puede intervenir
si de algin modo se estd en los supuestos de
prdcticas monopdlicas. Otro aspecto que regula la
Ley Y que puede llegar a afectar a ciertas
franquicias es que la SECOFI est& autorizada para
fijar los precios mé&ximos que corresponden a
ciertos bienes y servicios que determina el
ejecﬁtivo Federal (Art. 70). Esto sélo se aplicaréa
a franquicias cuyo producto o servicio se encuentre
dentro de los precios mdximos que fija el

ejecutivo.

6.~ Tratado de Libre Comercio; Es importante
conocer cuales son los efectos que va a tener éste
dentro del sistema de franguicias, por lo que
podemos decir qﬁe en el Diario Oficial del 20 de
diciembre de 1993, aparecidé el decreto de
promulgacidén del TLC, de Amé&rica del Norte firmado
y ratificado por los gobiernos de México, Estados

Unidos y Canad&.

ESTA VESIS W3 BFRE
SALR DE A BIBLIBTECS
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Este tratado entrd en vigor el lo. de enero de
1994, este acuerdo internacional tiene como objeto
eliminar obstdculos al comercio y facilitar la
circulacién transfrontebienes liberacién de
aranceles y el flujo de maquinaria, equipos,
materia prima, productos terminados y prestadores
de servicios profesionales es decir, de personal
que puede proporcionar el entrenamieqto del inicio

de la operacién de las franquicias.

Algunos de los sectores de la economia no tiene
todavia una liberacién arancelaria total, pero en
un plazo corto o mediano se permitird el comercio

y circulacién de dichos bienes y servicios.

5.— Ley de Inversiones Extranjeras; En el Diario
Oficial del 27 de diciembre de 1993, aparecid
publicada la Ley de Inversién Extranjefa, que
abroga a la anterior Ley. En esta nueva Ley se
establece como principio general el que " la
inversién extranjera podrad participar en cualquier
proporcién en el capital de sociedades mexicanas",
salvo las excepciones que la propia Ley sefiala

(Art. 40.)
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Con relacién a la Ley anterior se amplia en forma
impértante las dreas de actividad econémica en la
que puede haber inversidén extranjera, mediante la
limitacién expresa de actividades reservadas de

manera exclusiva a mexicanos (Art. 60.).

or otra parte se amplia el porcentaje de inversidn
xtranjera en otras actividades econdémicas como
ransporte, instituciones de crédito y financieras,
rmas de fuego y explosivos, peridédicos, telefonia,

esca, navegacién y ferrocarriles entre otros (Art.

o.).

ra que la inversidn extranjera participe en un
rcentaje superior al 49% en determinadas
tividades se requiere resolucién de la Comisidn

cional de Inversiones extranjeras.

s disposicioneé de esta nueva LIE significan para
s franquicias y la celebracién de los contratos,
posibilidad de que el franquiciante extranjero
da constituir sociedades mexicanas con 100% de
ersidn extranjera, que sean franguiciatarios con
que celebre contratos de franquicia. Es decir

el franquiciante tendrd subsidiarias y

iales, algunas con el 100% de inversién
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extranjera que serdn los frangquiciatarios: En este
sentido estas inversiones puedieran llegar a

desplazar a la inversibén mexicana.

Sin  embargo la posibilidad de mayor inversién
extranjera en muchas actividades econémicas, es
probable que tenga como efecto un mayor desarrollo

de la franquicia en México.

8.~ (Cédigo Civil, que en sus Arts. 1836, 1837,
1838, 1858, define algunas de las partes en que se

clasifica el contrato de franquicia.

- Art. 1836; Establece el contrato es bilateral

cuando las partes se obligan reciprocamente.

- Art. 1837; Que dice : El contrato es oneroso
aquel en que se estipulan provechos y gravamenes
reciprocos; y gratuito agquel en que el provecho es

solamente de una de las partes.

- Art. 1838; Nos dice que el contratoc es oneroso es
conmutativo cuando las prestaciones que se deben
las partes son ciertas desde que se celebra el
contrato, de tal suerte que se puede apreciar el

beneficio o la pérdida que les cause &ste.
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- Art. 1858; establece gue los contratos gque no
restén especialmente reglamentados en este Cédigo se
regirdn por las reglas generales de los contratos,
‘por las estipulaciones de las partes y, en lo que
fueron omisas, por las disposiciones del contrato
con el que tengaﬁ mas analogia de los reglamentos

de este ordenamiento.

9.- Cbédigo de Comercio, es el que regula la
egpeculacién comercial entre franguiciante vy

fraquiciatario en su Art. 75 F.I.

10;— La ley de Sociedades Mercantiles; é&stas son
las que de alguna manera forman parte esencial de
la norma juridica en relacidén al sistema . de
franquicia, para los negocios franquiciados en

nuestro pais.

Es importante sefialar que las franquicias tampién
tienen su propio Cédigo aceptado por la Asociacién
Internacional de Franguicia (Association
Internationale de la Franchise) que fue aprobado
en 1960. Y que establece gue cada una de las

Sociedades miembro se compremete:
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1) . A atender de modo convienente y efectivo las
necesidades del usuario o del consumidor final de

los productos o servicios de la firma.

2). A desarrollar una politica idénea y eficaz que
-permita al concesionario distribuir adecuadamente

los productos y servicios de la sociedad.

3). A fijar de forma completa y clara las cliusulas
del contrato de franquicia. Todas las cl&dusulas
deben ser equitativas para el concesionario y de

clara comprensién para él antes de la firma.

El consecionario recibird, en todos los casos, un
ejemplar firmado completo y conforme del acuerdo a
cuya letra se ajustard en todo instante la sociedad

otorgante.

4) . Facilitar en todo instante a los concesionarios
eventuales toda la informacién necesaria sobre el
coste de tal operacidn, lo cual supone gue ninguna
sociedad buscard minimizar, reducir o disimular el
importe de capital necesario ni el trabajo o las
calificaciones indispensables para emprender vy

llevar a cabo las operaciones ordinarias.
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5). A anunciar o comunicar a toda persona o
sociedéd ya sea oralmente, por carta, por la
Prensa, revistas, radio, televisién o cualquier
otro medio de comunicacidn:

‘
a) La informacién necesaria respecto al crecimiento
de la sociedad o 'el nimero de sus explotaciones en

el momento de la comunicacidn.

b) Las previsiones de beneficio neto efectivo o
medib que razonablemente debe venir’respaldada por
la utilizacidén de cifras medias conocidas para
ciudades y explotaciones comparables y que las

cantidades exageradas deben ser eliminadas.

c) Las caracteristicas propias de la politica, de
los productos y toda informacidén importante para la

firma.

d) Una publicidad leal hacia el consumidor para
evitar toda afirmacién que pueda inducir a error,
tal como las comparaciones falsas, los enunciados
inexactos, no demostrados o exagerados,las fotos
trucadas o la omisién de hechos caracteristicos

(lista no limitativa).
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6).. A todos los productos suministrados y Qendidos
a los concesionarios por la sociedad, para su
mediacién o por su recomendacifén, sean conformes a »
la descripecién y fabricados con componentes 'y
materiales de calidad idénea aprobados por el

comercio, la profesgién o la industria implicados.

‘7). A que 1la dis;ribucién de 1los productos,
servicios o equipo en régimen de franquicia
exclusivo de la sociedad bajo mds un nombre para
multiplicar sus posibilidades de venta en el sector
del coﬂcesionario y sin advertir previamente a
éste, se considere como una violacién del espiritu
a la letra del contrato de franguicia y por tanto

prohibida,

8). A evitar totalmente a través del ejemplo y la
accidén de las prédcticas ilegales de toda clase y

estimular los concesionarios para que las eviten.

9). A respetar todos los acuerdos, cumplir con
todas las obligaciones, mantener un clima de
confianza, y a todos los efectos ajustarse a las

mejores reglas de conducta y comerciales.
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10). A no copiar o reproducir en modo alguno la
‘marca de fabrica o de cualquier otro distintivo de
otrés sociedades con el propdsito de engafiar al

piblico.

11) .- A asumir la obligacidén moral de desarrollar la
investigacién en su sector para aumentar los
conocimientos de los concesionarios sobre los
diferentes aspectos de su actividad, para ayudarlos
a conservar su posicidén competitiva, para

iniciarlos a obtener unos beneficios madximos.
III.2 CONTRATO DE FRANQUICIA

Es comin encontrarnos que las empresas O negocios
establecen sus obligaciones, disposiciones,

politicas o derechos a través de un contrato.

Podemos decir qué el Sistema de Franquicia no es la
excepcién, ya que tambien maneja su propio contrato
el cual se celebra cotidianamente con 1los
- particulares debido a las ventajas que ofrece para
resolver 1las necesidades de una determinada
situacién derivada de la moderna actividad

econémica.
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Posteriormente esta celebracién frecuentemente

puede génerar conflictos o problemas de

interpretacién e integracién por lo que se debe

solicitar la intervencién de un juez para darle

validez juridica.

Los' puntos que debe contener un contrato de

franquicia en forma general son:

* La Legalidad de las empresas y de las personas
implicadas, en la acreditacién de los

representantes de las empresas.

* Declaracién de los nombres, marcas o servicios

del franquiciante.

* Delimitacién clara del sgistema que se esté

otorgando.

* Costo de la franguicia.

* Cldusulas de financiamiento.

* Reglamentacién sobre la calidad de los productos.

* Reglamentacién sobre el uso de marcas, simbolos
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patentes y colores.
* Las clausulas sobre mercancias a consignacidn, y
* Entre otras la recisifn del contrato.

El contrato de franquicia debe ser uniforme, por lo
que el franquiciatario no debe esperar que el
franquiciante se siente a negociar el contrato en
forma especial y diferente con cada
franquiciatario, probablémente habréd cambios
pequeiios que atienden muchas veces a la regidn o a
las caracteristicas especiales de cada
franquiciatario pero serdn muy pequefios; como
franquiciante es dificil manejar una red o un
sistema‘ de franquicias con mwuchos contratos
diferentes, los contratos de franquicia siguen la
estandarizacién a la que tiende cada franquicia,
las obligaciones'que encontramos en un contrato de
frangquicia son iguales para todos los

franquiciatarios que integran la red.
En un contrato se van a encontrar estandares de

operacién que nos permite identificar a todos los

establecimientos de una red de franquicias.
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El1” contrato debe establecer 1la proteccién
- suficiente para ambas partes y debe verse asi con

mucho cuidado.

Si en un momento dado un contrato no satisface al
posible franquiciatario y no existe posibilidad de
negociacién, es mejor no firmarlo para no entrar en -
un problema posterior, ya que en el momento que se
adquieren los derechos de una franquicia; se debe
estar convencido de la franquicia, asi como el

respeto y cumplimiento del contrato.

En base a lo anterior podemos citar un concepto de
contrato de franquicia como "Aquel en ei que el
franquiciante otorga los derechos de uso de una
marca al franquiciatario con el propSsito de
distribuir ciertos productos o, a explotar con
cierta exclusividad una empresa © negociacién
mercantil de bienes o de servicios, en ambos casos
mediante la transmisién de conocimientos técnicos
y €l uso de marca (s) y nombre (s) comercial (es),
a cambio de una contraprestacién generalmente
ligada a los resultados de la operacién de 1la

negociacidn®.
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- "III.2.1 CARACTERISTICAS DE UN CONTRATO DE
e FRANQUICTA

a) El franquiciante concede al franquiciatario
-~ derecho 'de ugar una marca Yy a -explotar una
negociacién mercantil en uno o varios

‘establecimientos’

b) La frangquicia debe incluir la autorizacién de
uso de marca (de servicios y productos) vy
evenﬁualmente la de nombre y avisos comerciales y

la explotacién de patentes.

c) La franquicia tiene cierta exclusividad referida
a un territorio a uno o varios establecimientos
geograficamente identificados. La exclusividad en
beneficio del franguiciatario no supone que el

franquiciante no pueda otorgar méds franquicias.

d) El franquiciatario se obliga a cumplir con el
control de calidad del servicio y producto en los
términos y especificaciones que le sefiale el

‘franguiciante.

e) La transmigidn de conocimientos o tecnologia de

la que gran parte pertenece al know-how, la hace el
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» franquiciante mediante. normas, manuales, guias, .

. “capacitacién al personal e inspecciones periédicas. -

“f£) ‘La contraprestacidén que paga el franquiciatario »
-estd ‘ligada a los resultados de la operacién.,Puede
-pactarse como un - p‘recio fijo, como venta de
._fraﬁquicia, ‘como regalias o pagos péri;)dicos sobre '
la base de 1las ventas de la negociacién O una
combinacién de ambos. En algunos casos se prevé el
pago de honorarios por asistencié o servicios
técnicos .0 por diferentes conceptos (asesorias,

rentas, ventas).
" g) Se trata de un contrato a largo plazo.

h) EsA un contrato de colaboracién, no de can.lbio“
pues el. franquiciante y franquiciatario, tienen
intereses comunes; prestigiar la marca, 1la
negociacién y obtener mayores ventas y utilidades.

Sin embargo no es contrato asociativo.

i) La franquicia no es un modo de organizacién para

la explotacién de cierta clase de negocios.
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;1'11’;2‘,'2 CLASIFICACION DEL CONTRATO DE FRANQUICIA

-"a) Mercantil, pues se celebra entre comerciantes
‘para explotar una empresa o para distribuir y

' reévender productos (Art. 75 FI, .II, V avIII C.c.)

'b) Bilateral, porque produce obligaciones para las

dos partes contratantes (Art. 1836 C.c.).

¢c) Oneroso, en la mayoria de los casos se pacta una
.
contraprestacién, hay derechos y gravémenes

reciprocos (Art.1837 C.c.)

d) De Colaboracién, conforme a una clasificacién de
los contratos mercantiles "en los qQue una parte
coopera con su actividad al mejor desarrollo de la

actividad econdémica (empresa) de la otra”.

e) Intuitu personae, pues se celebra en base a las
caracteristicas personales de las partes, sobre la

base de confianza.
f) En cuanto que requiere celebrarse por escrito e

inscribirse en la SECOFI, para producir efectos en

perjuicio de terceros (Art. 136 LFPPI).
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iEs,’lmportante comentar que IOS"contratos[fdé7«

'-‘nfranqu1c1a no: exlsten en machote, son verdaderos.

trajes a'la medida, atin franquicias de un migmo :. .
giro, tienen una operacién absolutamente diferente

"y por lo tanto necesitan su propio contrato.

IXT. 2 3 CLAUSULAS PRINCIPALES DENTRO DE LOS~
CONTRATOS DE FRANQUICIA

- Congideraciones y definiciones; se encuentra la

intensidn de querer transmitir la franquicia.

- Otorgamiento de la Franquicia; es aqui donde el

franquiciante otorga la franquicia.

- Vigencia del contrato; existe una vigencia gque

puede variar dependiendo de la franquicia.

- Territorio; debe sefialarse que territorio se va

a poder explotar con los derechos del contrato.
- Obligaciones del franquiciante, &ste tiene la

obligacién de ensefiar al franquiciatario 1lo

relacionado al negocio.
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3ﬂf}»La cbntfapréStacién y el pagé de‘régalias/:éstef"

ik puede ser :

'ga) Pago de una cuota de franquicia, por parte

‘del franquiciatario.

" b) El pago de regalias continuas, que pueden ser

de operacién, publicidad y ventas.

- Obligaciones del franquiciatario; debe estar

-.consciente de la Adquisicién de la franquicia.

- Operacién del negocio franquiciado; se regula

como deberd ser la operacidn.

- Informacién confidencial, el franquiciatario
deberd guardar confidencialidad sobre 1lo que

aprende del sistema.

- Publicidad; se regulan las politicas de

publicidad.

- Contabilidad y archivos; el franquiciante tiene
acceso a los registros contables para verificar el

buen funcionamiento del negocio.
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- segufos yifianias} En México existen seguros.y

‘‘fianzas especiales para el sistema de frangquicia.

o Impuestos y permisos; se reguian a cargo de'quiéni

‘cofren los impuestos, permisps como . el uso ,dé,.'
suelo, licencia dé construccién, salubridad, etc.;
'aunque“la‘ obligacién es del 'franquiciatario[,

ddntaré con el apoyo del franquiciante.

- Integridad del Contrato, en caso de que alguna
~clausula qﬁedara nula, las otras seguiﬁénf

valiendo.

- Ley aplicable; aqui se wmarca en caso .de
controversia, cual va a ser el tribunal competente
que,se'encargue de darle razén a la parte gue la

tuviera.

- Otro punto que es importante dentro del contrato de
franquicia, es la subfranquicia, ya que puede darse
éste, como medio por el que el contrato principal-
u original se desdobla en otro o varios contratos.
En el contrato de subfranquicia el franguiciatario
.se convierte en subfranquiciatario, y no es

necesario que intervenga el franquiciante original.
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‘v.‘cbntratos de franqu1c1a en los que el t:errltorlo o '
b_ ’espac;oigeogréflco concedldo es del tlpo-de "é:ea
: de” v'd‘ésarro.llo de franquician, para - que e:L
franqu1c1atar:|.o dentro del A&rea ut:.llzada pueda
"conceder subfranquicias.

. “Los elementos propios de esta figura de:’

subfranquicias son:

I. Un contrato principal de franquicia. entre

franquiciante original y franquiciatario.

II. Un contrato principal derivado, subcontrato de-
franqulcla, entre franquiciatario gque ahora es
subfranguiciante y un nuevo franquiciantario que se

convierte en subfranquiciatario.

III. Autorizacién general del franquiciante
original para que el franquiciatario subcontrate,
o autorizacién expresa y concreta para cada caso de

subcontratacién.

.'IV. La misma naturaleza del contrato (franquicia)
Y. el contenido, limites, plazo, condic;i.oné‘é

similares o iguales entre la franquicia y 1la
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,5éﬁbfranQuiéia‘de'modg que este dltimo no rebase 108’
,1iﬁftes fdél ‘contiatd_ original y. principal - de

‘franquicia.

- .III.2.4 TERMINACION DEL CONTRATO DE FRANQUICIA ~ '

"Dédo"el alto compromiso financiero de  las
‘franquicias de creacién y explotécién de negocios,
y ei plazo de diez a veinte afios de la mayoria de
5 105 contratos de franquicia no es sorpréndente que: -
los temas legales de terminacién, renovacién y, .
transferencia sean los mas controvertidbs'en'ias

disposiciones sobre franquicia.

Tampoco. es sorpresa gque los litigips entre
" franquiciantes y ffanquiciatariés invariablemente

se centren en éstas.

La terminacién del contrato de franquicia es un
‘tema de mayor interés, pues a falta de regulacién
legal, el franquiciatario puede quedar

desprotegido, como parte débil de esta relacidn.
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& las causas generales de termlnac16n del contrato
e algunas de las cuales pueden ser pactadas por ';;

las partes en el contrato de franqu1c1a son.'

“.*. Agotamiento natural del contrato.
7% Vencimiento del término.
":f‘?"La muerte o incapacidad sobreviniente‘de.alQuno

‘'de.- 1os contratantes:

.

- * -La voluntad unilateral de alguna de las partes.
- * - El mutuo consentimiento.
* La quiébra de uno de los contratantes.
* La rescisién por incumplimiento.
III. 3 NEXO JURIDICO
Debemos aclarar que el nexo Jjuridico que se
establece entre el franquiciante y su
franquiciatario no es sino el que se forma entre

los socios de una sociedad mercantil y sin embargo

tanto la franquicia como la sociedad permiten que
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'pontencxalldades para obtener un mismo Ob]ethO en”“

 ,7cuanto a 1a exitosa operaclén de un- negocxo.

se entiende que las aportaciones del franquiciante

y fanguiciatario son tan distintas como también - . -

complementarias; por.un lado la marca o nombre

‘comercial 'y el know-how del franquiciante, y por7‘

el v otro, la inversién y el trabajo  del

franquiciatario.
Dentro del nexo juridico encontramos:

Naturaleza Juridica Contractual.- La menﬁiéﬁ,de
esta figura en la LFPPI no convierten al contrato
de franguicia en una figura tipica en el derecho
mexicano, pues no disciplinan al contrato en su
relacién de derecho privado entre las parﬁes, ni
contienen normas supletorias de la voluntad de'laé
partes o regulan los efectos que este negdgocio
juridico produce. La reglamentacién contenidé en
las citadas disposiciones es de dexrecho
Administrativo y Registral, pues sdlo contempla la
relacién entre las partes contratantes con la
Administracién Piblica Federal, titular del

registro de contratos de franquicia.

100

vunafb héSwpefsoﬁaS'fisicas o .morales rednan Su -




71Esta compleja relac16n contractual de la franqu1c1a'
lno es un contrato de comlslén, los franqulclatarlos,
~ no son representantes del franqu1c1ante, porque: no
g obran.por cuenta del franqu1c1ante ni en nombre de

éscé,‘ sino que ‘el franquiciatario, como

dlstrlbuldor obra por su propla cuenta y en. su.-’

;proplo nombre. Esta actuac16n no impide que el
franduiciatario deba seguir ciertos lineamienﬁos y
‘‘tenga  limitaciones contractuales para que pueda
fusér una marca y nombre comercial que no son suyos.
También'contractualmente el franquiciatario debe
cumplir con lo que el franéuiciante determine sobre‘
la’ aplicacién de la tecnologia y otros
conocimientos en la venta o produccién- de
‘mercancias o prestacién de servicios que son

materia del contrato de franquicia.

‘TIT.3.1 OBLIGACIONES Y DERECHOS DEL FRANQUICIANTE
Las obligaciones que nacen del contrato de
franquicia para el fanquiciante pueden ser muy
variadas y distintas, entre las principales
obligaciones del franquiciante en un contrato de
£franquicia son; en terminos generadles las

siguientes:
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'chhcederllaifranquicia}‘.u:”

QAﬁtorizar'él uso de nombre comercial -

- *-Concesién para la explotacién de patenteg

* Proveer la tecnologia
”f Proporcionar . informacién

' * Determinar estandares de calidad
' Derechos del franquiciante

* Este tiene el derecho de inspeccién, aqui el
franquiciante tiene durante toda la vigencia del
contrato de franquicia un derecho para
inspeccionar, supervisar y conocer en detalle la
operacidén y desarrollo de la explotacidén de la
negociacién por parte del franquiciatario.
III.3.2 OBLIGACIONES DEL FRANQUICIATARIO»

Entre las principales tenemos:

* Usar las marcas
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' Usar los 'nonbres .comerciales ¥ explotar’ iar

" patentes

“ix. Situar el éstablédimiento ¢0n'éprobaci6n del}

.. franquiciante

* ‘Cumplir los requerimientos de uso y aplicacién de

.1los: conocimientos ~técnicos.

* Seguir todas - las especificaciones .  sobre

lprgaﬁizacién del negbcio.

* Pégar la contrapfestacién
i ;nformar periodicamente
K’ Guardar secreto

* Aceptaf inspecciones

* Entre otras.
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III.4 ASPECTO CONTABLE DE LAS FRANQUICIAS - -

vvﬁi aspectg contable de las ffénquicias no vé;ié éﬁ’

'relacién'é la contabilidad de cualquier‘otrovtipo‘
 :de négoéio, puesto que éste se adapta a llas
‘necesidades del mismo, siendo la misma emprésa iéf
que déqide que rubros. debe manéjar para el pago’de
‘”cuoté'inicial-y regalias, que son las prindipéles

cuentas que genera el sistema de franquicia.

Como se ha comentado anteriormente el acceso a la
. informacién contable de franquicias ‘es:
confidencial, por tal motivo se explicéré‘ el

aspecto contable a través de el siguiente ejemplo:

El Sr. Mario Gonzélez tiene una frangquicia de
comida Me. Donald’s, él nos comenta que la cuota
inicial por la explotacidén de la marca fue de NS
100,000.00, aparte los gastos ‘referentes al

acondicionamiento del local e instalacién.
El franquiciante le proporciondé la asesoria del

personal necesario para el establecimiento del:

local con 1la imagen de Mc. Donald’s.
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i franquzc;ante ‘ se encargé de

ASimismq :

‘capac1t3016n a los empleados para el desempeﬁo de)
'fsus func10nes en el nuevo. escablec1m1ento de Mc."

E:Dpnald’s y de la publicidad.

5?31"§r. Marlo Gonzalez ( franqu1c1atar10) paga un
”'porcentaje de régalfias del 5% mensual por ventasV

".brutas al franquiciatarioc.

Lo .anterior en terminos contables seria de la :

“siguiente manera:

iflII.4.1 ASIENTOS DE DIARIO

Franquicia 100,000.00
Capital 100,000.00
. Pago de Cuota inicial por el

uso y explotacién de la marca.
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v 'Terfg_no A  120;,60‘ :
o capital . 0 71120,000.00 7L
_Terreno que-se utilizara para

g 'e‘J., establecimiento del negocio.

Mobiliario y Equipo 80,000,00 ..

capital o ;80,000.00,

Compra de Mob. y equipo, para

el acondicionamiento del local.

-El pago de regalias se contabiliza de la siguiente""

manera:
- En el mes de enero de 1995, el Sr. Mario =

Gonzdlez, tiene ventas por N$ 35,000.00, reaiizadaé'

'ai'contado.
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a crédlto

«,.cant;dad» de N§' 7,200.00,

2  siguiente manera: .

' Cocinero - 2,000ﬁ00
Lava platos 1,000.00
Deépachador 1,200.00

Mesera 1,500.00

flas‘ compras

Mesera 1,500.00

inventario inicial 'es'kde Aa. cantidéd" de .

del ‘mes fueron por.f

dlstrlbuldo

de

- Adquirié una computadora'de N$v7,000.60,

‘pagard en 60 dias.

N$20 000 00 N$ 15, 000 00, al COntadO y NS 5; 000 OOYH

.:f- Tuvo que. pagar sueldos a sus traba]adores por 1a

la” N

. que‘

- Se pagbé el 5% por concepto de regalias la

cantidad de N$ 1,750.0

0.

107




ASTENTOS ' CORRESPONDIENTES: AL PERIODO:

" “Bancos ' 35,000,00
. ventas, .- 35,000.00.
* Ventas. realizadas en AR
el mes.
- 2 -
Compras 20,000.00
Bancos . 15;606.ﬁ0j o

Proveedores o 5,000.00 "

Compras del mes.

- 3 -
Gastos de Admén. .. 7,200.00 .
Bancos 7,200.00"

Pago de sueldos a

trabajadores.
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Equipc de Cémputo . 7,000,00°.
" Acréedores Diversos o 7,000 00;

- Compra de una computadora. .-

- 5 -
: . 'Regalfas : 1,750.00 . '
o ‘Bancos 1,750,000 000

Pago franquiciante
[ e por .concepto de uso

e R . de la franquicia.

Cuentas de orden
. Franquiciante pago
de regalias 1,750.00

Pago regalias al

franquiciatario 1,750.00
Pago al franquiciante.

por concepto de uso de

la franquicia.
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EERO

ITI.5 PRESENTACION EN LOS ESTADOS FINANCIEROS

El aspecto contable' y la presentacién en los"

‘estados = financieros van ligados, ya. que -la’

‘contabilizacién se refleja en la informacién’ ‘-

fihanciera, que es la que ayuda en la toma de.'
i decisiones; por - ser aguella que muestra . la

situacién en que se encuentra la empresa.

Las franquicias no tienen un lugar especifico-en

los estados financieros, como se ha comentado, es

. . R
de acuerdo al criterio del contador de la empresa . ..

y a las necesidades de ésta.

En relacién al ejemplo anterior del aspecto'
'con;able, se le dard 1la presentacién a 1la
franquicia, en atencién a los casos mas comunes de..

negocios franquiciados.
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BANCOS

i) 100,000.0 | 15,000.00(2
1) 35,000.0 [ 7,200.00(3

1,750.00(5
" TERRENO MOBILIARIO Y EQUIPO
20,0000 7) 80,000.00 '
" VENTAS' COMPRAS
35,000,001 1) 10.000.00
: 1) 20,000.0

m

FRANQUICIA

GAPlTvAL

GASTOS DE ADMON.
3) 7,200.00




“ ESQUEMAS DE MAYCR

- EQUIPO DE COMPUTO ' ACREEDORES DIVERSOS o REGALIAS -
1.4} 7,000.00 . A : o 17.000.00 (4 ’ 5175000

” PAOVEEDORES - ’ FRANG. PAGO DE REGALIAS -PAGO DE REGALIAS FRA

3) 5,000.00 | . 54)1,750.0! T L

|
|
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"' ESTADO ‘DE RRSULTADOS -

7. AL 30 DE ENERO 1995.

" vENTAS ~N§ 35,000.00 A
* PAGO DE REGALIAS L5000
VENTAS NETAS ©33,250.00 N
(COSTO DE VENTAS : 10,000.90
UFILIDAD BRUTA 23,250.00 . - 7,0
GASTOS DE VENTA 1,000000 -
GASTOS DE ADMON. 7,200.00
UTILIDAD EN OPERACION NS 15,050.00

UTILIDAD ANTES DR . )
THPURSTOS NS 13.050.00

E -HERRERA
NOMBRENDEL -RESPONSASLE -~
DE LA CONTABILIDAD DE LA ADMINISTRACION -
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m’:.‘ Domu..ns s A.

'nmcsqmmx.m :onnmnonz 1995 o

én’,mi.j o ﬁs' 20,000.00 . : PROVEEDORES N$ s,‘o‘op;oq’- B
- BANCOS - 211,050.00 : ACRED. DIVERSOS 7.'495'2'90‘
“'TOTAL RCT. CIRC. N§ . 131,050.00 : " 'DoCTOS POR PAGAR © 4,967.00 '
. . IMPUESTOS A PAGAR ~ 4,967.00 -
“'F1de ’ ‘ " gOTAL PRS. CIRC. = 22,432.80
TERRENO  120,000N§  115,600.00 _ TOTAL PASIVO N$22,432.00
oEP. AcUM. T 400 ; ) C
_MOB." Y EQ. 80,000 79,867.00 v CAPITAL
‘DEP. AC. M. 233 ' CAPITAL SOCIAL 400,000.00
} EQ. DE COMP.7,000 §,965.00 UTIL: DEL EJERC. :
LU Ee U bER. Ae. e, 38 ANTES DE IMPUEST. . 15,050.00
7 TOTAL ACTIVO FI1J0 N$ 206,467.00 ) TOTAL CAPITAL = NS$A15, 05000
IFERIDO
FRANQUICTA 100,000.00
TOTAL ACT. DIF N$ 100,000.00
JZOTAL M .
TOTAL ACTIVO N§ 437,482.00 - MAS CAPITAL _3 é“l‘" .00

NOMBRE DEL RESPONSABLE
DE LA ADNINISTRACION

CUENTAS DE ORDEN
FRANQ. PAGO DE REGALIAS 1,750.00
PAGO DE REGALIAS FRANQ. 1,750.00
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CASO PRACTICO

. " ADQUISICION DE UNA FRANQUICIA DE '

' HELADOS BINGO "



Cuando 'a una persona le atrae la idea de adquirir una

'ffahdﬁiéia; antes que nada débér&'éabéri

zQQéktipp devfranquicia desea?,

ideterminar el giro que se acerca. mas ‘a sus .’

“necesidades?,

'lacuélges el monto de su inversién?, etc.

:'yParé ello‘es’necesario hacer un andlisis especificq"
'Vdé lo que es una franquicia, conocer 1as.Quevse_”
-éncuentran dentro del territorio y que requisitos-s§n 
necesarios para el otorgamiento de una franquicia,
por lo gque se puede decir que el O6rgano facﬁltado'
vpara responder a estas preguntas y mids es la -
Asociacién Mexicana de Franquicias, quién a su ve?

proporciona informacién y asesorias adecuadaskpara el.j 

desarrollo de esta forma de negocio.

En base a lo anterior, esta obra pretende dejar una

visién clara en relacién al sistema de franquicias,

ya que se basa en la adgquisicién de un negocio-de=

helados, franquiciado por la empresa de nombre Bingd;&
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,donde,se deacriblrén cada uno de los tram1tes que se1

'requ1eren para formar parte de esta franqulcza

vES'impdrtante sefialar que este caso practico es real,: -

' por 160 que considero conveniente cambiar los nombres. =

”(;anto ‘de  la franquicia.'domo de las personas qﬁe
-intervinieron para la recopilacidn de la informacién
v'Qﬁe integra el presente trabajo de tesis, por ser de

cardcter estrictamente confidencial.

 Cuando se tiene el interés de formar un bnegocié"
: propio por medio de una franquicia, se debe recabaf’
la informacién suficiente con la intencién de toﬁaf

una decisién que satisfaga los intereses personales
y sobre todo estar seguro de que se es apto para
‘ello. El adquirir una ffanquicia trae consigo grandes'
ventajas y oportunidades, sin olvidar las
desventajas, debido a que debe existir una absoluta
comunicacién entre franquiciante y franquiciatario,
para disminuir en gran proporcién el porcentaje de

fracaso de las mismas.
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“'tener su~proplo negocio ya acreditado con cierto

6xito. dentro de  los consumidores. Una = marca
'\f,recdnocida por el pﬁblico‘consumidor siempre estara:

"'dentro de los limites de venta, borque no es facil

'arrlesgarse a lanzar un producto al mercado con otra

/marca, que independiente de sf tenga o no - la

“aceptacién del consumidor.

1.1 DESARROLLO

La sefiora Analy Medina estd interesada en establecer
.su propio negocio; debido a su capacidad de inversién

y al giro comercial que desea, cree  conveniente -

‘adquirir una frangquicia.

- El primer paso que ella realiza es investigar todo

lo referente a las franquicias, a través de 1la
lectura de varias vrevistas se da cuenta que
actualmente 1la mayoria de las franquicias se
:encuentran reguladas por la Asociacifén Mexicana de

Franquicias, que es el 6rgano principal en nuestro
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'para el franqu1c1atar10 representa 1a oportunldad de   




_pais, que se encarga de proporc:.onar 1nformac16n,"v"t.,
"asesoria Yy todo lo relac1onado a t:rém:.tes de esta-»'
k"naturaleza,A por 1o que efectua una visita a’ las'
'of1c1nas de dicha Asoc:.ac16n, para conocer a fondo

. todo lo relacionado a las franquicias.

- Cbmb segundo paso la Sra. Medina se dirige a la’
Asociacién Mexicana de Franquicias, donde es atendida
’ por el Lic. Joaquin LOpez, quien le concede
’ informacién proporciondndole a su vez, un listado de °
franquicias que incluye el domicilio y teléfono de
cada una de ellas. Asi ella podrd elegir la que mas.

se adapte a sus necesidades.

- El tei‘cer paso que la 8ra. Medina realizd, fue
haber analizado cada wuna de 1las franquicias
contenidas en la relacién que le otorgdé la A.M.F.,
eiigiendo la franquicia Bingo, por ser aquella que

mas se apega a sus necesidades.

- Como cuarto paso, la Sra. Medina sostiene una
" entrevista con el Lic. Rodolfo Herndndez, responsable
de Informacidén a Personas Interesadas en Adquirir'

Franquicias de la empresa Bingo.
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 pof‘;>1oﬂf que ‘ le’ expllcare “las ventajas que i

i+ proporcionamos :

" *.La inversién que se requiere es pequefia, se utiliza
- lpara'el establecimiento del local de la franquicia. .
B Bingo. En caso de qué ya cuente con el local nosotros

efectuamos un estudio de mercado para conocer si esa

Lc vHernandez Buenos dias Sra Medina, nos da mucho;f~*

'3gusto saber que nuestra franqu1c1a le ha 1nteresado,3 o

 fzona;es aplicable al éxito de nuestra franquicia ‘de el

3helados‘Bingo.

.Por otra parte, sikusted no cuehta con el local para
el establecimiento de la franquicia, ' contamos coh
'inforﬁacién a través de planos de Centros Comerciales
adécuados para el desarrollo de helados Bingo. (Con
una renta mensual que puede ser de N$ 2,000.00 a-

3,000.00 nuevos pesos) .

* Una vez que ya se tiene el local, le asesoramos en
el acondicionamiento del mismo, le auxiliamos con los
proveedores gque de alguna manera, le den la

presentacién con la imagen de Bingo.
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'Es importante remarcar que usted, va a. realizar el

- directamente con los proveedores, puesto que Bingo no

‘“.interviene . para nada. Esta inversién asciende

" aproximadamente a la cantidad de N$80,000.00.

*'Una gran ventaja de esta franquicia es que Bingo no.
cobra regalias, condicién indispensable para 1la -
tvmayoria de las franquicias, esto se debe a que, el

dnico proveedor de helados es Bingo.

Asimismo, no sélo nos compra ei helado, sino también.
las servilletas, platitos, conos, cucharitas y demas
acceso;ios ﬁﬁiles en general para el servicio de los
- helados; en cuanto a las promociones que se realizan
en determinadas épocas del afio, usted nos comprard
qierto numero de paquetes que nosotros consideremos

necesarios.

* Cuando es aceptada la franquicia, tanto por el.
franquiciante como por el franquiciatario se celebran
‘dos contratos,‘ uno por el derecho de uso y
explotacidn ae la franquicia y otro llamado de

condémino, que se refiere al uso de refrigeradores
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los cuales 1e serén proporc1onados por Blngo para 1a“

onservac:én de su helado

" 'Por’el uso de refrigeradores no le: cobraremos renta, -

"’valorztbtal del mismo, ni nada que :se le parezca,
" .sino ' que = usted se - encargard de - darles el
‘man;enimiento adecuado, en caso de pérdida total del

B mismo, éste se le cobrard en su valor total.

% Por otra parte se le otorgard la capacitacién
necesaria a usted y a sus empleados en el manejo. y

operacidn del negocio. -

Al finalizaf la entrevista, la Sra. Medina agradece
al Lic. Rodolfo Hern&ndez su atencién y le confirma
‘que estd muy interesada en adquirir una franquicia de

helados Bingo.

En base a lo anterior y a la decisién de la Sra.
Anaiy Medina, empieza con los tréamites necesarios
para el establecimiento de su propio negocio bajo el

réglmen de franquicia.
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Los:principales tramites para iniciar un negocio son

“Tos siguientes, separando los trémites'que:realizan;l'”

~las personas morales (empresas). de los-que realiéanfi; :

/" las personas fisicas: -
1.2.1 PERSONAS MORALES

‘- ‘Constitucién de la Sociedad.- Se hace . ante

'.:cualquier Notario Pdblico de la localidad. -Hay quéf

‘poher varios posibles nombres de la sociedad, para’
que la Secretaria de Gobernacidn autorice alguno de

ellos. El capital minimo deberd ser de N$ 50,000.00,

Conviene generalmente constituirla .como sociedad
anénima de capital variable (S.A. de C.V.) con una

duracién de noventa y nueve afios.

- Registro Federal de Contribuyentes.- Junto con el . °

acta constitutiva de la sociedad, en la Oficina de
Correos correspondiente se presenta el aviso aef
solicitud de inscripcién en el Registro Federal de

Contribuyentes (forma HRFC-1). Se cuenta con un.
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‘zo de un mes, contando a partlr de la fecha ‘en
que se haya f1rmado ante el Notarlo Pﬁbllco el actau‘

,consrltutlva para reallzar este trémlte.‘

'11- AQiso dé;Alta ante la Cédmara de Comercio.- Cbn la:

" ‘golicitud de ‘inscripeién en el Reglstro Federal de:_'
Contrlbuyentes debldamente autorizada y- fotostétlca,
de la escrltura constltutlva se debe hacer 1la
1nscr1pc16n en la cédmara que corresponda al giro del

“negoc1o

- Aviso de Estadistica. - Este formato - es

cuadruplicado ante la Direccién de Estadisticasvde la-
Secretaria de Programacidén Yy Presupueéto. Esta
manifestacién se presenta al iniciar operaciones y

posteriormente durante el mes de enero de cada afio.

- Instituto Mexicano del Seguro Social.- Se.refiera
la inscripcién del Patrdn (empresa) y dél personal
‘que labora en la misma. En el I.M.S.S. se le solicita
al patrén para dicho trédmite original de la solicitud-
de inscripcién del Registro Federal de Contribuyente

en la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico, asi

como hoja hoja gris de inscripcién del trabajador
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Kﬁépéieria ﬁibporéionada pqr'el Inétitu;é).~'f~ul'ﬁ:

u;rﬂicéﬁcia'Sanitatia.- Seytrémita éh ia,Sécrétaria‘dé j_

“ ’§a1ud, sélo la requieren .-los establebimiéntoS'
dedicados al proceso de medicamentos, plaguicidas,

‘ vfefti1izantes, fuentes de radiaci6n y subs;anciasv‘

toéxicas o peligrosas para la salud.
.- Contrato de Luz.- Se elabora en las oficinas de la
_Compaifiia de luz qﬁe corresponda a la ubicacién‘del
local. Se presenta el Contrato de Arrendamiento y se
manifiesta el nimero de salidas (focos, tubos y

contactos) y la potencia de los motores.

A nivel Municipal o Delegacional los tréamites varian

mucho de lugar en lugar y son de manera enunciativa:
- Licencia de uso de suelo.

- Licencia de funcionamiento o registro comerciai.
- Decla?acién de apertura o alta.

-~ Licencia de anuncios.
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visto bueno de prevencién de incendios.

fEn cuanto ‘a"los’ trémltes ‘que reallzan las personas‘:

ﬁfi51cas encontramos que son los slgulentes'_

-Son los mismos tr&mites: que realizan las personas.
'moréles,f excepto que no hay que constituir ‘una
‘sociedad, por lo qﬁe s6lo se realiza el alta anté 1a
Seéretafia de Hacienda y Crédito Pliblico como perébna

fisica con actividad empresarial.

Los tramites sin incluir la Constitucién de .la
Sociedad, toman de una a dos semanas por lo Nenos;
ademds de los tramites anteriores, hay gque contar con
los siguientes requerimientos para abrir un local:
- Local acondicionado.

- Mobiliario. .

- Equipos Instalados.

Rotulacién interior, exterior y de anuncios,
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Cuenta Bancaria. .

;Lihrb;Contable; 1;'

‘=’ Inventario de materias primas

‘terminados; de envases, empaques, etc..

‘Eéiﬁdtiquin de primeros auxilios.
' ~;Egtintores.

r~{?e;s§na1 conﬁratado y capacitado.
- Volantes.

‘-‘flan de inauguracién.

- Papeleria, incluyendo facturas.

' - Materiales de limpieza.
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ﬁhaf:‘vézf cublertos todos 5193_ requlsltos "»?;

requerlmlentos estable01dos para el acond1c1onam1ento o
del local y todo lo necesarlo para su 1naugurac1on,”

ffpodemos dec1r que  la  Seflora Analy Medlna ya se>

encuentra ‘en condiciones de. operar su proplo negoc1o,_ ,

el cual se encuentra ubicado en el Centro Comercxal

*'eramontes, local No 13.

. Cabe -meﬁcionar que lé Sra. Medina realiéé‘ksus
‘:Lériﬁe:os trdmites en Enero de 1995, y por'los,diés;'
festivoé se retrasd en cubrir los requisitdsbﬁéra la -
épértura del negocioc. Cuando por fin logra 1a 

n_inauguracién de su franquicia de helados Bingo, es el

dia lo. de marzo de 1995.

Las ventas realizadas del primerc al treinta de
‘marzo, fueron un rotundo é&xito para la Sra. Medina,
debido a ello, solicita a su Contador le presenﬁe los
Estados Financieros para tener una visién clara en
rélacién a las finanzas de su franquicia y asi llevar

un mejor control del negocio.
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'PRACTICA TEORICA DE LA FRANQUICIA DE HELADOS BINGO |

‘Al 1n1c1ar las operac1ones de esta franqu1c1a se*ax

“encuentra que ha tenldo algunos gastos preoperatlvos;;:if

”;, y algunos otros movimientos que ha cublerto con elﬁf

f.capltal que la Sefiora Medlna, tenia para 1nvert1r, eltf
-cual ascendia a la cantidad de N$ 200 000 00, ¥y que'

Can cont1nuac1on detallamos:
- se compr6 mobiliario y equipo de of1c1na, que segﬁn
las facturas No. 3040 y 3041, son por la cantidad de

NS 40;000.00 mids el 10% de IVA N$ 4,000.00.

'~ 'Se pagaron tres rentas anticipadas a razén de

FN$3,000.00 cada una.

- La empresa Bingo (Franquiciante) proporciona. para

el funcionamiento de Bingo (Franquiciatario) 2 .~

refrigerados que quedan sélo en custodia, valuados en

‘N$ 1,000.00 cada uno.

{'Se pagan N$ 30,000.00 para acondicionamiento del

local.
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rDurance el prlmer periodo de operac1ones la empresa

] reallzé las slgulentes operac1ones._

" ¢on el chegque "No. 10423 Bancomer.

"i2)~ Se -'hace publicidad en- el &rea en donde -se
‘]eﬁcuen;ra ‘localizada la franquicia, por medid_ de
volantes, con un costo de N$ 300.00, pagéndose»cén'

E cheque;

3). En el periodo se pagan sueldos al personal que
“atiende el negocio por la cantidad de N$ 1,000.00,
reteniéndose N$ 120.00, por concepto de 'Impueéto

Sobre el Producto del Trabajo.
4) Nuestro cliente Samborn’s, nos hace un pedido de
mercancia por la cantidad de N$ 6,000.00, que nos

queda a deber.

5) Realizamos compras por N$ 8,000.00, que le

quedamos a deber a nuestro proveedor (franguiciante).
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"7 1) 'Realizé comprasfpor>N$ 20,000.00, mis IVA, pagado .



: 6),Las ventas al contado en el periodo fueron de N$

28;250 00 més IVA por la cantldad de N$282 50

En'los convenios celebrados entre el franquiciante y

T'fei -franquiciatario se acord6, que el margén de»

. crear un fondo fijo para gastos menores por‘N$ 100.00 -
Y.que los gastos preoperativos se registrarédn en su’ -
1’aCtivo Diferido, amortizdndose el 5%,anuai,

' CATALOGO DE CUENTAS

1000 ACTIVO

1100 CIRCULANTE
1110 CAJA

1120 BANCOS

1121 BANCOMER ~ 24304012-3
11130 CLIENTES
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:ﬁti;idad’sdbre las compras seri del 40%, se deberd vv?"




1210

1220

1230

1240

1250

1260

1300

 DEUDORES DIVERSOS

IVA ACREDITABLE
" FLJO

EQUIPO DE OFICINA

EQUIPO DE COMPUTO

EQUIPO DE TRANSPORTE

. DEP. ACUM. DE EQ. DE OFICINA -

DEP. ACUM. DE EQ. DE COMPUTO

DEP. ACUM DE EQUIPO DE TRANSPORTE

DIFERIDO
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1350
1360

1400

4000
4100
4110

4111

- GASTOS DE INSTALACION = -

RENTAS PAGADAS POR ANTICIPADO. .

AMORT..ACﬁM. DE GTOS . IﬁSTALAc; :L:3
AMORT. ACUM. Dt RENTAS pAG.VA&ixcé?3'
GASTOS PREOPERATIVOS
AMORT. ACUM. DE GTOS. PREOﬁEgAT:§bé 

MOBILIARIO PROPIEDAD DE BINGO - -

CUENTAS_DE_RESULTADOS

VENTAS
VENTAS CONTADO

VENTAS CREDITO
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- compras:

' “BINGO
" DEVOLUCIONES SOBRE COMPRAS . -

GASTOS DE VENTA

PUBLiciDAD
REN&A
"4412 ) PREOPERATIVOS
4413 AMORTIZACIO& PREOPERATIVQS‘ 
4500 GASTOS DE ADM;NISTRACION‘
4510 ' SUELDOS
4511 ' 2% SOBRE NOMINA

4512 SEGURO SOCIAL
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4515

4516

4517

4518

4519
2000

2100

2110

2111

2120

“LUZ

TELEFONOS

SIAWR, T

INFONAVIT -

DEP. EQUIPO DE OFICINA .

DEP. EQUIPO DE coypu:q‘f
DEE. DE EQUIPO DE TRANSPOE%E.iZ
’RASIVO‘
CIRCULANTE A confo PLAZO -
PROVEEDORES
BINGO

ACREDORES DIVERSOS
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©o2134

2135
2140
12200
3000
3100
3110

‘4000

. . IMPUESTOS POR PAGAR: .

', 2% SOBRE NOMINA &~

S.A.R.
. SEGURO SOCIAL
INFONAVIT

I.S.P.T.

IVA TRASLADADO

_FIJO LARGO PLAZO

—CAPITAL
CAPITAL
UTILIDAD DEL EJERCICIO

PROPIEDAD DE BINGO MOBILIARIO
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+1 1120 Bamncos ¢ . 200,000.00 7

ASIENTOS DE DIARIO

3100  Capital . 200,000.00 .

" Depdsito inicial

;210 Equipo de oficina 15;606?06:a- :_  nmC
1220 Equipo de cémputo o 25(000:00

1150 IVA acreditable ’4,000;09

1120 Bancos ' 44,000;00

1121 Bancomer

Compra de mobiliario.
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‘i329fkéntaévpa§v.por'én;ic.':{

4411 Gastos de venta (renta)
. '1150 'IVA acreditable -
1121 . ' Bancos

" Pago de Renta del mes.

1400 Mobiliario Prop. Bingo

4000 Prop. Bingo Mobiliario.

2,000.00

' 1,000.00 -

300,00

3,300.00

1,000.00. "

1,000.00

Custodia de refrigeradores que son

propiedad de Bingo (Franguiciante).. . .
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s 71121 . - Bancos

*- Para acondicionamiento del -

';>16ca1.- ‘

”4éiQFCOmpras "Bingo
11150 IVA acreditable
1120 Bancos
1121 Bancomer

* Compras del mes.

139

350 Gastos Preoperativos "

'.30,000.00 -

20,000.00

2,000.00

22,000:00



14410 Gastos de Venta "Publicidad" . 300.00

1150 'IVA acreditable . - ']30100;*‘f';~t“

w3121 Bancomer

f‘ln Pago de volantes de publicidad.. -

 :45i0 Gastos de Administracién »,'1,60§;6§'S '
2135'Impugstos por pagar ‘ 120:00
1120 Bancos o 1(1é§€§?
Pago de sueldos y retencidn

- del.I.S.P.T.
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1132}Clien£es Sanborn-s ;é;sdbloq 

v54111: ‘f Ventas "crédito" - . 6,000.00
12140 . IVA trasladado = - . 600.00° .

' .Ventas a crédito.

4210 Compras "Bingo" 8,000.00
1150 IVA acreditable 800.00
2140 Proveedores 8,800.06

Compra de mercancia.
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1121, Bancomer -

4110 . ' Ventas: contado

‘2140 ' IVA trasladado = 2,825.00 -

" Ventas del mes.

1110 Caja ©°100.00 -

1120 Bancos 100,00

Fondo fijo gastos menores.
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4:45i7_Dep;fEQuipo de oficina »izsgbo'
- 4518 Dep. Equipo de Cémputo . 520.83"

4413 Amort. Gtos. Preoperativos 125.00if if'f””

1240 Dep. Acum. Eq. Ofna. . ;25:09”:
1250 Dep. Acum. E. Computo 520.83"
1360 Amort. Acum. G. Preoper. 125.00 -

Depreciaciones correspondientes al mes
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‘4511 2% Sobre Némina 20000

4512 Seguro Social . . 215.000 0

4513 S.A.R. g’ o 200000 v

.. 4514 Infonavit '50.00

‘45#1 | 2% S;bre Némina ‘   éd;oﬁ;f,;;f
'451;‘ . Seguro Sécial . ‘ 215#00

4513 S.A.R. A 2o.oq'
4514 Infonavit 50.00

Impuestos por pagar del mes.
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3,535.71:
‘Costo de Ventas . 24,464.29

- Compras . - »28;000,007£'

. "Para cbtener inventario final.-

:yéhtéé o v 34:256:66J1"‘
Gastos de Venta 1;425760
Gastos de Admén. 1;956]53

Costo de ventas 24,464;29 :

Utilidad del Ejerc. 6,409.88

- .
Cuentas contra resultados" para

obtener la utilidad del Ejerc1c1o
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U120 BAN

cos

150" IVA AGREDITASLT

.+ A) 200,000,

T

231.,075.0

“6)31,075.0

$)130,465.0|

1210 MOB. Y EQPO. OE OFNA,

7,000.00 (4
3.300.00 (C

30.000.00 € .
22,000.00 (1 -
300

860.00(3

100.00 (7
100.510.00

_B; £.000.00
21500.00

$;7.130.00

+240 DEP, ACUM. E. DE OFNA.

B) 15,000.0

1250 DEP. ACUM, E. DE COMP.

1 125.00(

-

.

520.83.(8
—
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B 25,0060,

" . 1320 RENTAS ®AG. FOR A"

1220 E0UISS D8

€)200000f . . .. . -



1380 GASTOS Pnsopsnmvos . '1350 AMORT, ACLM. GTOS. Phsoﬁ. " 1400 MOB. ¥ PROP bE8
I cor o mseo @ o Byrogeed :

211opnovsscoa=s : - 2130 MP. POR PAGAR - ;' zuonvA'raAsuquo :

lsacooo(s : | 3y120.00 : 600,00 (4
. 9)305.00 282500(6
' 2,800.00 S 425.00 : [ 3.425.00
13100 CAPITAL 3110 LTILIDAD DEL JERCICIO 4000 PROP.DE BINGO M ,
{20000000(A. . - Te.a00.88 ' 10,000.000 " .-




4100 VENTAS
© 6,000.00 (4

11)34250 34.25000(5

GASTOS DE ADMON. = v

"3 1,000.00
B 645.83
9\ 305.00 . :
. 511.950.83 | 1.950.83(31

208.260.00 (6

e 5

" 4200C OMPRAS

/1) 20,000.0
"8 8.000.00]

%) 2”007 26.000.00 e

INVENTARIO

. 10)3.535.7

148"

- _GASTOS DE VENTA
N €) 1,000.00
“.°2) 300,00
8 125.00]. :
" .8)1,425.00] 1.425.00 (11

COSTOS DEVENTAS ¢ [ "
10) 24,464, |24.464.29 (11 -




" FRANQUICIA BINGO

ESTADO DE RESULTADOS ‘AL’30’ DE MARZO'1995

©N$.34,250.00°

. - DEV. SOBRE VENTAS =~ ____~.0.00

"i,VEﬁTAS NETAS . ’ . 34,250,00 ;-

"~ 'COSTO DE VENTAS 24,464.29 ‘1f
UTILIDAD BRUTA R 9,785.71" " -

- GASTOS. DE VENTA 1,425.00

- GASTOS DE ADMON. 1,950.23 3,375.8
' UTILIDAD EN OPERACION 6,409.88

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 6,409.8

s

RESP. DE LA CONTABILIDAD RESP. DE LA ADMINISTRAéiON
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i

ETERMINACION DE'LAS DEPRECIACIONES CONTABLES -

" MONTO ORIG. . -$DEP. ANUAL ' DEP.. ANUAL ' DEP. MENS.

" 'EQ.DE OFICINA '15,000.00 10%. - 1,500.00 . . 125,00.

EQ.DE.COMPUTO 25,000.00 - ' = 25% ~° 6,250.00 ~ - 520.83

" DETERMINACION DE IMPUESTOS POR PAGAR POR CONCEPTO. DE SUELDOS "~

' SUELDOS' PAGADOS 1,000.00

2% SOBRE NOMINA - . 20.00

" 5% INFONAVIT 50.00

2% S.A.R 20.00
I.M.S.S. "ESTIMADO" 215.00

DETERMINACION AMORTIZACIONES DE GASTOS PREOPERATIVOS

VALOR ORIG. % AMORT. ANUAL AM. MENSUAL

GASTOS PREOPERATIVOS 30,000.00 x 5% 1,500.00 . 125,00 . °
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DETERMINACION DEL INVENTARIO FINAL TEORICAMENTE

128,000.00 "

" 34,250.00 ./ 1:40 = 24,464.29 .

.. COMPRAS. COSTO - 28,000:00

" VENTAS A-COSTO 3 ‘_24,464.29

INV. FINAL TEORICO ~  __3,535,7]

A

‘.DETERMINACIQN DEL COSTO DE VENTAS

INVENTARIO INICIAL " 0.00

MAS COMPRAS 28,000.00

MENOS ' INVENTARIO FINAL 3,535.71

COSTO DE VENTAS 24,464.29
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" CIRCULANTE. -

caga N$ - - 100.00
< BANCOS - 130,465.00
6,600.00

' CLIENTES
IVA  ACREDITABLE' 3,535.71

" TOTAL ACT. CIRC.N$ 147,830.71

EIJO.
EQUI‘PO DE OFN.IS,OOO 14,875.00

DEP. AC. E. OF. 125

DE. DE. COMPUTO2S,000 24,479.17
DEP. ACUM EQ.C.520.83

39,354.17

TOTAL ACT. FIJO
DIFERIDO
RENTAS PAG. ANT. 2,000.00

GASTOS PREOPERATIVOS.30,000.00
AMORT. AC. GASTOS PREOP(125.00)

TOTAL ACTIVO DIFER.N$ 31,875.00

'TOTAL ACTIVO

N$219,059.88

E" LA CONTABILIDAD

FRANQUICIA BINGO
"BALANCE GENER)\L AL 30 DE HARZO DE 1995

__PASIVO .

CIRCULANTE A_CORTO PLAZO

PROVEEDORES .~ . NS§ ~'a,'soo‘.b"c_'~
IMPTOS. POR PAGAR 425,00
IVA TRASLADADO 3,425.00
TOTAL PASIVO CIRC.N$ 12,650.00

TOTAL PASIVO N$ 12,]65‘0'.00

CAPITAL

CAPITAL NS 200,000.00

UTIL. DEL EJERCICIO 6,409.88°" :

N§ 206,409.88

TOTAL CAPITAL

TOTAL PASIVO MAS

CUENTAS DE ORDEN

MOBILIARIO PROPIEDAD DE BINGO
PROPIEDAD DE BINGO MOBILIARIO
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CAPITAL 25.219,058.08
. RES DE LA-ADMINISTRACION
—
1,000.00
1,000.00




' CONTRATO DE FRANQUICIA
" COMPARATIVO DE FRANQUICIAS

EN MEXICO
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AL f allzar el ‘presente trabajo de t:es:.s podemos

dec:.r que 1a J.mportanc:La de las franqu1c1as dentro de

economia nacn.onal Y mundlal represent:an un. pllar’

1mportante debldo al 1ngreso que- aport:an “aiila

~‘.vsin"éh1bargo' 'nos hemos ‘pod'ido percatar ' que '”1&5"’_‘_:

'franqu:Lc;as no estén siendo un negoc1o seguro al

?porcentaje que se crela, porgue como sabemos no es,

.poslble determ:.nar el éxito de una franqu:.c:.a, pero:i.""

Vst sus probabllldades de fracaso; la razdén por lo que;’ E

. -las franquicias estan dejando de ser exitosas, .es -

. porque en el mercado se estd saturando de "

franquicias, lo que demuestra que no estdn cumpliendo:
con los requisitos indispensables para el deéarro_llb’ ‘

de la misma.

- Por ejemplo en Insurgentes encontramos qﬁe existen

dos franquicias de Mc. Donald”s, en la primera sus

. empleados las atienden con una sonrisa, a los

clientes los tratan amablemente, en cambio la segunda -
los empleados que la atienden otorgan el servicio

normal.
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(Que esng,Q: ixﬁé,"pésé?.‘ : _‘

ealmente no ‘se real:.zé nlngun estud:.o de mercadof
ipara constatar que ya existia una franqu:.c:La dentro:‘".

.-de ese cerntono, y si a eso le aunamos la s:.tuac:Lén R

:que' ,vv1ve nuestro pais a causa de la terrible
déya‘lﬁacién deivmes de diciembre ’de 1994, . como - vemos
I.-év"st.asv suelen ser las razones principales por ‘rlo qué
las ffan@juicias dejan de‘ ser un negocio segu;:'o '
"_éderﬁébs de que dia con dia, el tiempo, 1la .n‘ioda,',f;;"-

.nosotros mismos, etc., estamos en constante cambio,.

cya’ que vivimos en un planeta activo.

Cabe mencionar que el é&xito de una franqﬁicia,no se’
refiere al establecimiento de un negocio préspero,

B _ ‘}s_ino mis bien a mantener dentro de cierta linea de
ekcelencia el concepto que se ha decidido establecer,
sino también seguir contribuyendo @ a -la economia
nacional y .sobre todo participar en el proceso de
evolucién en el cual se encuentran actualmente las

franquicias.
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Todo lo ant:erlor con el fln de crear conc:.enc:La ent:re

'que ; franqulclan pretenden

;'franqu1c1ar, de manera t:al que desde un pr:mc:.p:.o se

esté’ blen :Lnfonnado y capac:v.tado para hacer frente

ytam:o a 1as vent:ajas como a las desventajas, .con’ la_—

-flnalldad de lograr el éx:.to que se pret:ende con este: s

's:.scema de mercadotecm.a.

169







EXPERIENCIA DE LAS FRANQUICIAs;gQi,'
‘on ENRIQUE GONZALEZ CALVILLO

EDITORIAL Mc

GRAW HILL :

' FRANQUICIANDO EN MEXICO :
AUTOR: EDUARDQ REYES DIAZ LEAL

- 'EDITORIAL CENTRO DE EMPRENDEDORES ~

'EL CONTRATO DE FRANQUICIA
' AUTOR: JAVIER ARCE GARGOLLO

'EDITORIAL THEMIS

24~ "7 FRANCHISING

~{UNA REVOLUCION COMERCIAL)
_AUTOR: COMITE BELGA DISTRIBUCION

'EDITORTAL HISPANO EUROPEA, BARC. ESPANA

= FRANQUICIAS
(COMO MULTIPLICAR SU NEGOCIO
AUTOR: STEVEN S. RAAB Y GREGORY MATUSKY

. EDITORIAL LIMUSA, NORIEGA EDITORES

171



LA REVOLUCION DE LOS NOVENTAS)
‘AUTOR ENRIQUE GONZALEZ CALVILLO Y

RODRIGO GONZALEZ CALVILLO

'LEY GENERAL DE ORGANIZACIONES ‘Y ACTIVIDADES ﬁ
.DE CREDITO ‘
E ”EDITORIAL pAc.,»’

‘:‘;'DICCIONARIO ENCICLOPEDICO

jOCEANO UNO

TOMO I

- DICCIONARIO ENCICLOPEDICO

GRAN OMEBA
TOMO II

REVISTAS

- EXPANSION
" ART. FRANQUICIAS
SEPT. 1991,
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AR' LA FRANQUICIA EN LA

‘NUEVAF ‘LEY DE LA PROPIEDAD

: -.INDUSTRIAL

.:CRECIMIENTO DE FRANQUICIA

'SEP 1991,

ECONOMIA NACIONAL » ‘
”fART LAS FRANQUICIAS SON UN NUEVO
“‘MODELo DE DESARROLLO

‘pIc. 1990.

- EXPANSION
" 'ART. LA MESA ESTA PUESTA

_ NOV. 1991.

- EXPANSION
ART. LO QUE USTED DEBE SABER

AGOSTO 1991.
_ - EXPANSION

ART. LICENCIA O FRANQUICIAS
SEPT. 1991.
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ART : FRANQUI CIAS

MAYO 1992..

PfEprNSIou
“gQART FRANQUICIAS PEMEX

 MARZO '1993.

 FORO

ART. EL SISTEMA DE FRANQUICIAS

EN MEXICO
- MARZO 1993.

" MUNDO Y MERCADO LATINO

* 'ART. ESLABON FRANQUICIAS,
GANDES CON LATINOAMERICA
JULIO 1992.
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MANUAL PARA EL INVERSIONISTA

ART. LLEGARON LAS FRANQUICIAS .

QUE UNE A LOS-



-ART  FRANQUICIAS

,OCTUBRE 1993,

'DESICION ,
" ART.. SER INDEPENDIENTES

 ;AGOSTO 1992.,

'EMPRENDEDOR S
VAART.'COMO‘SELECCIONAR UNA FRANQUICIA

" EVITANDO ERRORES INEVITABLES

PEBRERO 1994.

NOTIFRANQUICIAS
ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS

JUNIO 1992.

prONTUAR;o DE ACTUALIZACION FISCAL
LEY DEL I.S.R.

ART. FRANQUICIA PARA PASAJEROS

INTERNACIONALES
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ART. /LAS‘FRANQUICIAS PROSPERAN'

JULIO 1994

‘,MUNDo EJECUTIVO R
f:LA NUEVA ERA DE. LAS FRANQUICIAS 

;SEPT 1994

'AMERICA ECONOMIA

" ART. FRANQUICIAS
. 'SEPT. 1994.

© - COMERCIO
" FRANQUICIAS

'ENE-MAY 1995.

- ENTERPRENEUR
FRANQUICIAS
© "ENE-MAY 1995

‘- EXPANSION
RETROFRANQUICIAR

MAYO 1995.
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x DIARIO EXCELSIOR

; kUPLEMENTOS 'ADICIONALES
(YCOLECCIONABLES :
'ABRIL J‘UNIO, AGOSTO
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