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I NTRODUCCION 

La franquicia está experimentando en el mundo un niVel de crecimiento 

acelerado; ya. que sólo parecia ser un fenómeno propio de la práctica. 

norb!alnericana, y ahora se está convirtiendo en una estrategia de exponsión. 

interhaCional, y una vía alTactiva. para posicionarse en los mercados exteriores. 

Aunque el sistema de franquicias es relativamente joven en México, 

muchas de las cadenas, tanto extranjeras como mexicanas operan desde hace 

Jnlls de 20 años en su país de origen, reflejando hoy en dfA los cambios en las 

necesidades de la sociedad. 

En Latinoamérica las franquicias están pasando por diferentes etapas 

como son; la inlToducción, consolidación e internacionalización.. México se 

encuentra en la. etapa de consolidación, y según datos proporcionados por la 

Asociación Mexicana de Franquicias algunas empresas ya inician su 

internacionalización. 

Por otra parte, las franquicias han traído nuevas expectativas entre las 

que destacan, el poder emprender y ser propietario de un negocio, contar con 

u.na tecnologúa comprobada para su operación y ofrecer a los empresarios 

mexicanos la oportunidad de cubrir un mercado cada vez más exigente para la. 

comercialización de productos y servicios. 

El creciente ingreso de franquicias extranjeras al país, ha orillo.do a que 

muchos empresarios tomen la decisión de expandir sus negocios a lTavés de 

este esquema, sin medir las consecuencias de un sistema nut1 planeado. Hoy 

existen compañías en México que están otorgando franquicias sin el soporte 

tecnológico y con un pleno desconocimiento de la. evolución que se presenta en 

el sistel:na legal financiero, es por eso que en este b'a.bajo de investigación 

daremos a conocer un panorAllMI. general de las leyes que regulan al sistema de 
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fr-uicias. asf como los riesgos o acierlos que puede traer consigo la finna de 

su contrato. 

El otorguniento de fr~idas es un concepto de comercializaci6n 

relativamente Uunaduro, pero con un gran potencial de deeanollo en 

comparación con el ciclo de vida de otros métodos de mercadeo. Dada su 

versatilidad, las franquicias han sido un elemento clave en la evolución del 

-r aervicios de los ptWies desarrollados, especialmente de los E-dos 

Unidos, Canadlli, Japón, Au-alia y Europa occidental. 

Las fr-uicias poaeen un mayor porcentaje de éxito comparado con los 

negocios Independientes, ya que combinan las fuerzas de un negocio rentable 

bien administrado con el dinami.mno y la energia de un empresario motivado. 

Tenemos la firme convicción de que el sistema. de franquicia ha 

resultado ser una figura en el mundo de los negocios con una evolución r6pida 

y con resultados muy significativos, y en nuestra opinión, se proyecta. cada dia 

~ como uno de los mejores instrumentos no 91610 para lograr una 11\ejor 

coinercialización y distribución de productos y servicios, sino que ademAs, 

como lo comentan algunos autores, se perfila corno un novedoso instru.J:n.ento 

para hacer negocios. 

Esm trabajo de investigación representa la inquietud por dar a conocer 

un panorasna de la situación actual del mercado ~ el sistema de franquicias, 

desde su origen , evolución, conceptos b4.sicos, clasifiCftción de las franquicias, 

ha- las etapas de su otorgamiento, ventajas y desventajas tanto del -ma, 
COOK> de las partes componentes -con aspectos legales, comerciales, de 

znercadotecnia y de ventas-- asi como la fonna de determina.r si un negocio es 

fr.nquiciable o no. AsiJ:nisulo mencionaremos los pasos fundw:nentales pw'a 
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echar - un programa de otorgamiento de franquicias, que culmine con 

todo - y carmcleristicas para determinar si un """""r indu-W está ya 

.....taro para olorpr franquicias. 

Fbwlmente, luocemoa referencia a los aspectos financieros de éste 

~ ODIDO lo __.. el i:nontD de la cuota e inversión inicial, el capital de 

-bojo, la eelructura de regallas, la importancia de la asistencia técnica, el 

control del - de franquJda. Incluimos también. uno. visión esttatégica 

para México y su doaünio de inercados, asi como los antiecedentes, evolución y 

peaapectiv ... Por otra parte, mencionaznoe cómo et!lb\ estructurada la 

ind.uatria reslaurantera en México y las consideraciones que se deben tDINU' en 

cuenta en un cc:xttrato de franquicias para restaurantes. 

- investigación ae realiza en franquicias con la modalidad de comida 

r6pida, ya que repreaentan un 45% del total de esmblecimientos franquiciados, 

y por aer ésta la JD6& repreaenta~va del sistema de franquicias por su mayor 

expanai6n.. debido a que es el sa.tisfactor de una primera ~ida.d del ser 

hamano como lo es el alimentarae. 

Como se ha mencionado durante los últimos veinte años, las franquicias 

han de'l:DOSl:rado ser un D\edio legítimo de crecimiento económico y esa 

tendencia continúa; ya que de acuerdo con lo que aseguran tos economistas y 

hasta el propio gobierno, este sistema representa una via rápida. para 

encmni:narae hacia una expansión, y es un principio valioso y frontal paro 

penetrar en los atercados regionales y nacionales.. Puede ser de cualquif7r 

pe:r---. si se decide a invertir el tiempo, la energía.. mucho esfuerzo, 

perm!Verancia y el trabajo agotador que implica toda empresa digna de 

mención. 
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Laa "'9idencias llOn palpables, ya que el otorgamiento de fr..nquicias 

ha venido a provocar una asombrosa reestructuración de la íonna de comprar 

en Jos inexialnoe y de Id llldnera en que Jos negocios distribuyen Jos bienes y 

a.- m!rvicios. Es dhora,, cuando a Jos hombres de negocios con visión y 

ambición ..., presentan brillantes las oportunidades de que expandan y 

dt'!9a.ITOIJen sus empresas a pesar de ser arduo y largo eJ au:nino, ya que Jos 

tieznpos actuAles no son para preocuparse, sino para ocuparae, pues a pesar de 

que ae hA vivido severa. desaceleración económica e inestabilidad po1ítica, el 

pafs deaea DUUlfener un paso firme y sostenido hacia un mejor futuro. Es aquí 

donde las actividades frAnquiciantes del país manifiestan una postura de lolnl 

confÜVIZA y ~xito al proyedo econóulico del país y a su couuulidad. 
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L.a Franquicia 

CAPITULOI. 

LA FRANQlUC.lA 

:1..I ANTECEDENTES HISTOIUCOS DE LA ERANQWCIA. 

El origen del modelo de franquicia. se puede ubic.a.r en la época feudal. 

Durante los siglos quinto al duodécimo la Iglesia. Católica Romana, desarrolló 

el derecho del cobro del die.zmo otorgando una parte de éste .. Roma; al mismo 

tiempo que la Iglesia utilizaba la franquicia como el derecho de administrar 

Ul'W i-rroquia en nombre del Papa, en toda Europa se desarrollaba el sistema 

de comercio feudal. Durante lA Edad Media el sistema politice y económico 

feudal ae desarrolló teniendo como únicos propietarios de la tierra a los reyes 

feudales a. los nobles, quienes la controla.han de ~ra absoluta teniendo a su 

servicio a esclavos o sierv~ 

Al pe90 del tiempo en Inglaterra, siervos emprendedores y productivos 

fueron recompensados con derechos y privilegios especiales,. incluyendo el 

derecho a la ganancia. que se obtuviese de la tierra que hablan trabajado, sujeta 

a las cuotas o impuestos que se pagaban al rey,. estas cuotas se llan:uaban diezmo 

ree1 y conforman la rafz etimológica de la palabrA "regalias". En Francia, al 

otorgamiento de derechos adicionales a los ca.D'lpesinos se les 1.1.aJnaba. francis, 

que quiere decir otorgar derechos. La raíz francesa franci.s pasó al inglés como to 

enfraru:hise, por lo tanto un. campesino o persona. a lo. que se le otorgaba la 

ciudadan.ia., el estado de ,..hombre libre'' (persona a la que se le otorgaba un 

privilegio especial), ae dec!A que habla ganado la franquicia.. 

En EBtados Unidos a. mediados del siglo XIX.. empezaron a surgir 

algunos de los CA8DS más notables de franquicias, como el de la compañía 

Singer en 1851 cuando el Sr. lssac Singer se enfrentó a un probleDUl de 

di.tiibución de sus famosas máquinas de coser, dado lo innovador del 

producto y las bajas reservas de efectivo con que contaba la casa matriz,. la 
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compAi'\ia aun.bió su estructura b.isica de funcionamiento y comenzó a cobrarle 

a sus vendedores en vez de p.11garles. Por medio de esbe sish?ma, Jos 

.u concesionarios" o vendedores independientes acordaron pagarle a Singer u.na 

cuota por el derecho de comerci.ali.zar y vender sus nuiquinas de coser en 

territorios específicos. 

De esta. .nliSD'IA fonna, surgieron frai-aqu.icia.s como la.· compañia 

automotriz <;eneraJ Molors en l.898, o Coca-Cola en 1899 misnut que contaba 

con 1000 embotelladoras en el afio de 1.919. PrOnto siguieron otras refresqueras 

como Pepsi Cola y Dr.Pepper. En 1.925 Howard Johnson inició un negocio de 

rel're1COS y helados, más tarde junto con restaurantes se convirtió en una de las 

franquicia.. DMls grande de Estados Unidos. 

La acelerada expuurión de las franquicias y su desarrollo, se produjo 

después de Ja Segunda Guerra Mundial. Se combinaron divenoos factores 

económicos, polfticos, l!IOciaJes, mcnológicos y legales, blles como el 

consumimno que dio pie a Ja COlftpra generalizada de lodo tipo de bienes y asf 

fue como 11e creó el clima propicio para esta expansión; contribuyó el regreso 

del combate de miles de hombres ambiciosos, con conocimientos lxisicos, con 

poca experiencia en Ja. creación y dirección de empt'eSllS, pero con muchas 

ganas de establecer negocios propios y satisfacer las nuevas demandas de 

consumidores. 

Los avances en la. tecnología. permitieron la creación y producción de 

nuevos productos y servicios, asf como su ágil transfonnación y publicidad, 

etapa en Ja cual Ja introducción de Ja televisión fue factor tr""'°""dent..J. Esfe 

desarrollo de los negocios fue apoyado oportunamente por los siguientes 

factores: 
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•) El Gobien>o Federal No..-meriCIU10, por medio de la Small Business 

Administr•tion (Adminislración de pequeños negocios), que brindó 

aaeeoria asf como estimulas financieros. 

b) Adecu.da ..-uctura fiscal. 

e) La disposición de la comunidad financiera para prestar grandes sumas a. los 

franquicmntes y franquiciatarios. 

Es así como el verdadero desarrolló de éste sistema de negocios se 

produce en Jos ai\os de 1950 y 1960 cuando aparecen las grandes empresas que 

expanden su 6rea de negocio; tal es el caso de .Me Donald's, Burger King, 7 

Eleven, Dunlcin Donuts, Kentvky Fried Chicken, Whataburger, sólo por mencionar 

.JguftllL 

J.2 AUGE DE LAS FRANQWCIAS 

Las frm1quidas con fonnalo de negocio empezaron a proliferar en los 

E-dos Unidos luicia fines de los atlos cincuenta , el éxito de la franquicia se 

•tribu.fa en parte a la habilidad de los franquiciantes para controlar su calidad y 

consislencia. El auge de las franquicias también se inició gracias a una nueva 

industria que, combinada con la franquicia.. vino a revolucionar Jos hábitos 

alimenticios de Jos estadounidert9eS. De hecho, para muchos,. la franquicia es 

llinónimo de ComidR rápida. 

Durante los últimos treintn. años se ho. proba.do ser vehiculo excepcional 

p.ra la. expanaic.Xl de los negocios en el amplio aunpo de la economío en 

América. 

La franquicia ha impactado en las inmobiliarias, en Ja industrio. de los 

servicios de empleo, hospedaje, lo. renta de a.ulomóviles, tocando virtualmente 
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todos los sectores de Ja industria de ventas y servicios. Se han franquiciado de 

2,500 a 4,0CX> oportunidades de negocios cada año y se espera que para fines de 

Jos noventas Ja cifra exceda las 500,000 según el Ministerio de Comercio en los 

E-dos Unidos. 

En virtud de que casi cualquier forn:tato de negocio es frAnquiciable, 

mediante el de&11rrollo de un sistema adecuadO, es difícil entender por qué 

según la percepción del público, Jos restaurantEs de comida. rápida se hAn 

convertido en el prototipo de la franquicia.. Por múltiples razones, Ja industria 

de éste tipo de comida ha dictado las normas para la f'ranquicia con fon::nato de 

negocio; Jos puestos de hamburguesas y helados que se manejaban de forQ'\8. 

doméstica se han mezclado con la fra.nqui_cia. y han moldeado de nuevo Ja dieta. 

del hombre contemporáneo. 

Me Donold"s, Burger- King, Whataburgcr, Burgcr Chef, H11rdee"s, /ack-in-the­

Bo:r, Kentucky Fried Clúcken, Arby's, Roy Rogers y Denny·s, seguidos después por 

otros gigantes de la comida rápida, como Wendy"s, Pizza Hui, Sonic, Little 

CaeSRr"s, Domino"s, Sulru.111y. 

Para apreciar mejor el enorme voJUttten de ventas de Jos sistemas de 

éste negocio, se ha dicho que Me Donald .. s compra el 7.5% de la cosecha anual 

de papa en Jos Estados Unidos.El valor de lo com..ida rápida se estU:rlió en 45,000 

millones de dólares en 1985, para 1995 creció a más de 80,000 millones de 

dólares. 

Con un método único para la: fonnaci6n de capital y la. distribución de 

productos y servicios, el fonna.to de franquicia no tiene competencia en la. 

historia de los negocios, ésta puede unirse a) espíritu ern.prendedor mediante 

un sisb!lna probmdo de negocio, asf como con capa.citación y dirección 



experintentada. Cuando el modelo funciona tal y como se da a conocer, el 

franquiciante obtiene capitnl y directivos entrenados, y el franquiciatario cuenta 

con la inversión en un negocio establecido con ventajas sustanciales de éxito. 

:l.3 LA. ~RNACIONAL~CION DE LAS FRANQUICLA.S. 

Hoy en dfa, las franquicias están llegando a los diferentes países del 

mundo. Sin embargo, la expansión que han experimentado las franquicias en 

otros paises no ha sido tan impresionante ni con ~ta fuerza. como en Estados 

Unidos. 

La. internacionalización de las franquicias empezó o. producirse en la 

década. de los sesenta. Para 1971, habían ya 156 franquicias norteamericanas 

operando con 3,365 unidades fuera de Estados Unidos. Posteriormente, en la 

década de los ochenta se da la explosión de las franquicias en el mundo, 

entrando en una fase de expansión internacional y de creciatiento. 

Actuahnente ha.y un gran nÚll\ero de compa.ñíns norteamericanas que 

otorgan franquicias fuera del mercado estndourüdenses, o.Jgunas de ellas 

localizadas en Canadá, Japón, Reino Unido, Francia, Italia, Australia, Brasil y 

Espaf\A. 

El 1ntErés por el negocio de las franquicias se ha difundido en casi 

lodo el mundo. Los franquiciantes han encontrado nuevos horizontes en Jos 

naercados del extranjero. La. razón principal de esta expansión, entre otras, es la. 

-turación del mercado intemo. Sin emba.rgo, el enfrentarse a. leyes distintas, a. 

una extraña. y nueva geografía,. y a culturas diferentes, Jos franquiciantes tienen 

que elaborar nuevos sistemas para las franquicias internaciona.Jes. 
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El hecho de que una empresa obtenga éxito en su pais de origen no 

gATantiza que logrará. los misn\os Tesultados en otro pais, por ello es de gran 

importancia adaptarse al U\ercado exh'anjero. 

Hay que analizar al país, su cultura., sus costu.lnbres .. sus leyes., su ámbito 

comercial y todos los detalles im.portantes pat'a adaptaY una franquicia a un 

detien:ninado entonu:>. 

Por tal m.ot:i:Vo.. la franquicia internacional Yequiere una adaptación a 

entornos geográficos, económicos y culturales distintos. Las tradiciones que 

CIU'ncb?Tizan a cada. po.fs exigen la 11 tropicaliz.ación" de las franquicias para que 

puedan operar con éxito. 

Si bien algunas franquicias se basan en un concepto universal que atrae, 

con algunas modificaciones, a los consumidores del mundo entero., otras 

requieren cambia:r el producto para a.dpatarlo a coda pats. En Japón.. por 

ejemplo, las írcanquicias de Futurekids (un cenb'o de aprendiza.je de cómputo 

para nii\os) subrayan el inglés en sus progrAD\8.s de tal manera que los niftos 

perfeccionan este idioxna mientras aprenden computación. En Francia, en 

cambio, el énfasis está en no ofrecer inglés en el programa, debido al poderoso 

nacionalismo que ca.Ta.eteriza a este país. 

'.l.3.1Caaadá. 

Estados Unidos es el principal fTa.nquiciante del mundo y la gran 

uaayol'ia de sus franquicias se encuentran en su vecino del norte, Canadá., país 

que TeSUlta. atractivo debido a la similitud del idioma y la cultuTa; 

entre las fTanquicias estadounidenses de m.a.yor U:nporta:ncia están tas de 

comida r4pida, Testnurantes y las de servicios en general. De lo mislna forma, 

franquicias eul'Opeas y japonesas han sido acogidas f?l'l el mercado canadiense. 
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El d~rroUo de franquicias loca.les bun.bién se ha desenvuelto o. una 

buena. velocidad. De hecho, algunos franquicia.nles canadienses ya exportan sus 

conceptDs al exterior. 

1.3..2 Aaatralia. 

Australia ha atraído a una gran nÚDlero de franquiciantes 

norteamericanos que, como en otros paises, fueron encabeza.dos por las grandes 

cadenas de comida. rápida. La entrada de estos grandes grupos, que incluyen a~ 

Me Dorudd "'s, Kentucky Fried Chicken, Pizza Hut y 7-Eleven, motivó a los 

entpl'eSAl'ios loca.les e inversionistD.s a otorgar fr~quicias de sus negocios y a 

buscar franquicias donde invertir. 

Australia. cuenta también con u.na Asociación de Franquiciantes de 

Austr~ fundada en 1983, que participa activtunente en este mercado. 

1.3.3 J•p6n. 

Como en otros países, las franquicias estadounidenses de más rápido. 

aceptación han sido las de coD'lida rápida y resl:Durantes, seguidas de tiendas de 

inenudeo en general, vento. de vehículos, etc., 

Dado las grandes diferencias culturales y de idionut que representa el 

D1ercado japonés, Ja introducción de franquicias extranjeras en Japón ha 

requerido de intensos esfuerzos de tropicali.zación. Tal fue el caso de Me 

Doruald"'s,. que adaptó la came de sus hamburguesas a los gustos de este 

111ercado mediante Ja adición de cebolla rebanada. Este proceso fue ca.mbiodo 

con el ......, del tiempo hasta llegar a la fórmula estándar. 

Japón cuenta con una Asociación Japonesa de FranquiciAs,. funda.da en 

197.Z. 
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:l..3.•BraaU. 

A diferencia de los sucedido en países como México, donde las primeras 

franquicias provinieron de Estados Unidos, en Brasil el desarrollo de las 

franquicias lo encabeza.ron empresas locales.. Es decir, la mayor parte de los 

franquiciantes que operan en Brasil son 100% nacionales. 

Como ocurre en muchos paises, tiunbién e'.n Brasil se nota ya la presencia.. 

cada vez a\6s nunca.da de franquiciantEs extranjeros en los más variados ramos. 

Entre otros que estlin presentes en el país, podemos mencionar a Me Doruild .. s, 

Arby .. s, Dunkin Donuts, Sweel Factory y muchos otros. Existen franqui~ 

brasileñas fuera de su territorio. Algunas en Esta.dos Unidos, otras en Portuga.L 

Japón, en Ja ex-Unión Soviética y en México. 

La Asociación Brasilefta de Franquicias (ABF) fue fundada a inediados 

de 1987 en Sao Paulo. Su principal objetivo es educativo, ya. que intenta 

divulgar en Brasil las ventajas del sistelna de franquicias para Jos 

franquicianles, franquicialarios y los consumidores en general. Adezn6s ha 

establecido un c<Hligo de ética que intenta garantizar la mayor seriedad y 

profesiorialim:no en este tipo de operaciones. 

:l.3.5 Argentina. 

A Argentina llegaron las franquicias DlÁS larde que a México, por Ja 

distancia que e- entre ese pafs y E-dos Unidos, lugar de donde han 

provenido la snayorfa de los franquicia.ntes que operan en América Latina. 

Existen varias compañias extranjeras que practican la franquicia en 

Argentina. Los siguientes son los nombres de algunas de ellas: Pizza Hut, Coca 

Cohl, Pepsi, Hertz:, Avis, National, Holiday lnn, Hyatt, Addidas, Fuddruckers, Me 

Donllld .. s, Burger King. 
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.. .3.6Chlle. 

A inicios de 1992, la franquicia surge como una alternativa D\oderna 

de lwcer negocios en Chile. Ya tiene un fuerte sector de franquicias de comida 

r4ípida donde los pandes franquiciantes estadounidenses Me Doruzld"s, Pizza 

Hut y otros obtienen grandes utilidades. 

Exüden franquicias extranjeras como Kentucky Fried Chiken, y 

QKJdalidades chilenas como Lomito "n y Villa.ge, la prin:\era de comida rápida y la 

aegunda de tarjetas y regalos. 

2.• ASOCIACION INTERNACIONAL DE FRANQUICIAS. 

La A.:>eiación lntenlaCional de Franquicias ( o IFA, por sus siglas en 

ingl<és, ln-tWruil Fronchise .Associotion), fue fundada en ·1960 por Willúun 

Raeenburg, creador de Dunkin Donuts, con sede en Washington D.C. 

Esta organización es la más grande e imporblnte el mundo y ofrece una 

variedad de servicios como ferias comerciales; publicaciones importantes y un 

grupo de profesionales en franquicias listos para ayudar a asesorar a sus 

miembros, asl como al público en general. Lo au\s importnnte es que la IFA 

funciona como un cenb"o de reuniones donde los nuevos franquiciantEs pueden 

aprender de los veteranos y obtener in.formación vital sobre el otorgamiento y 

Ja oper..:ióa de franquicias. 

La Asociación Internacional de Franquicias, tuvo la iniciativa de 

nombrar representantes especiales en distintos países del mundo, con el fin de 

IDOl1itorear los acontecimientos D1ás importantes en el área de franquicias en el 

mundo. En México, por ejemplo, la Asociación Internacional de FranquicÚlS 
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nombró a Enrique Gonz6lez: Calvillo en 1988 como su representante especial y 

gracias al apoyo de lo IFA, se constituyó la Asociación Mexic:ana de FTanquicias 

como su asociación hermana. en la República Mexicana.. 

1.5 LA ASOCUlCION MEXICANA DE FRANQUICIAS, A.C. 

Por lo que respecta a México, fue hasta ·1959 cuando prácticamente se 

puede hablar del inicio del Sistema Nacional de Franquicias. Siete 

• representantes de compañías franquiciantes extranjeras y un mexicano, después 

de una. serie de gestiones, acciones y relaciones dinámicas, decidieron crear 

In. Asociación Mexicana de Fril.Dqaiciaa, A.C., (AMFJ estableciendo como 

objetivo funda.D"lental, el desarrollo y consolidación del SisteDlft .. con base en 

una agresiva tnrea relacionada con la 1"cultwri%4ICl6n ten frafllf"ú:'ÜaS" de la 

comunidad empresarial en la República. Mexicana. 

La A M F considera que el desarrollo de franquicias en México no se ha 

dado con el dinamismo de otros paises, debido a. distintos factores, de ellos 

quizá el más importante, es el de la falta de información que ha habido sobre el 

tema y por ello la Asociación tiene como objetivo, difundir el concepto de la 

franquicia y propiciar el intercalJ'lbio de información, asi coino de la fonna inás 

adecuada para lograr su acceso y desarrollo dentro del mercado mexicano. 

La A M F ha considerado como propósitos básicos los siguientes: 

a) Fungir como vinculo y /o contacto entre franquiciantes e inversionistas tonto 

1:nexica.nos COD'\O extranjeros. 

b) Presentar un frente común ante las autoridades competentes con el fin de 

promover y apoyar el sistenu:l de franquicias y coadyuvar con hss misnia.s, 

en dicha promoción. 
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e) Mantener un intercambio constante con Asociaciones hermanas en el 

exterior, promoviendo y participando en ferias, conferencias, congresos, 

Bl!minarios, debates, eventos internaciona.les, etc. 

Servicio• qae proporciona. 

Para cumplir con sus objetivos, la Asociación ofrece a sus socios los 

siguientes servicios: 

a) lnfonnación detallada a.cerca de las formas más adecuadas de operación a 

través de franquicias en México, así como de las tendencias de negocios que 

se generen en el área de franquicias. 

b) Ser de Jos primeros en saber de las oportunidades que se den en el área de 

franquicias, tanto en el áJ:nbito nacional como en el internacional, así como 

de las formas más adecuadas de operación a través' del Sistema en México. 

e) Recopilación y publicación de los principales datos estudfsticos del Sistema 

de Franquicias en México, asf como su difusión en los medios de 

comunicación. 

d) Representación de las franquicias ante las autoridades oficia.les; con el 

propósito de que éstas tengan un mejor desarrollo y posibilidades de 

expansión. 

e) La. certificación de un comité de afiliación, para asf poder apoyar a Jos 

franquiciantes, !KJC'ios de la. A.MF. 

f) Publicación de los datos de cada socio dentro del directorio AMF, 

incluyendo la información básica, con el fin de orientar a los inversionistas 

~iales. 
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g) OrganiZa.ción de ferias, para así lograr un contacto eficiente entre 

franquiciantes y empresarios e inversionistas pequeños y medianos. 

h) Organiz.o.ción de seminarios y conferencias con el objeto de promover la 

cultura del sistema. de franquicias. 

i) Buscar las mejores fuentes de financiamiento, asociados a los intermediarios 

financieros. 

j) Organir.ación de reuniones mensuales de retroalimentación, a las cuales son 

invitadas destacadas personalidades del medio empresarial y 

guberruunentn.l, así como socios que comparten experiencias y 

conocimientos de interés. 

Je) Envio periódico de paquetes informativos a Jos socios con el fin de informar 

Jos beneficios que a nivel comunidad, se consigna por medio de la AMF. 

1) Organi:t.ación de la Convención anual de socios, la cual tiene el fin de lograr 

un efectivo intercambio de ideas y conCX'.'im.ientos de utilidad, asf como una 

D\ayor integración social entre socios AMF. 

m) Edición y publicación del boletín bimestral 11Notifr11nquicias", el cual 

contiene teD'UlS ~rales de interés pa.rft Jos socios AMF inversionistas, 

oficinas gubenuunentales, público en general. 

n) Tener contacto con las diferentes instituciones educativas que 0UU1ejan 

progrAD'\&S sobre franquicias, para asf poder implementarlos en México. 

Y finalmente, en virtud del desarrollo regist:rado por el sistema de 
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frm1qaicills, ya se ha hecho indispensable contar con un programa acadé11tico 

projiesionlll especútlizado, para las personas ligadas a las actividades del sistema., o 

bien,. a los interesados en el mismo, de aquí que Ja AMF con el propósito de 

coadyuvar a Ja culturiza.ción en franquicias de la comunidad nacional ha. 

encontrado que gracias al interés de la Universidad Anáhuac y contando con la 

colAboración y experiencias de los profesionales de los despachos de 

consultores socios A~, ha podido conforD:Ulr el ProgTama de Certificación 

para Ejecutivos en Franquicias (PROCEF') a disposición de los interesados. 

1.6 .DEFCNICl.ON DE FRANQIUCl.A. 

El término franquicia es de origen francés (franchisage o francis) mismo 

que el inglés retomó COll\O (franchise). Es un sistema de comerc:ia.lización y un 

método para distribuir bienes y servicios a los consumidores. 

MExistirlÍ Fr11nquiciQ cuando con la Licencio de Uso de una MRrca se transmitan 

conocimientos hfcnicos o se proporcione Asistencia Técnica para que la persona a quien 

se le concede pueda producir, vender bienes o prestar servicios de lftllnera uniforme y con 

los métodos operativos, co"'erciales y administrativos cstableddos por el titular de la 

marca, tendientes a nu:intcner la calidad, prestigio e imagen de los productos o servicios 

11 los que ésta distingue .•. 1" 

Franquicia es una. concesión, derecho o privilegio que se otorga a una. 

persona, empresa o grupo, para el aprovechamiento pactado en una área 

geogr4fica detenninada para fabricar un producto y/o comerciAlizar un 

m?rvicio. 

Una franquicia involucra a dos niveles de personas: el franquic:iodor, 

1 Lry 4r Fnmn«q YP'mtuctt!'! q lg Pmeurdgd lnd1atrla/ articulo 142 
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quien desarrolla el sistetna y le presta su nombre o su marca registrada, as{ 

como su tecnologin para la operación de un concepto de negocio probado a otro 

individuo o empresa denominado franquicio.tario, que adquiere el derecho de 

operar el negocio bajo el nombre o la marca registrada , a cambio de ciertas 

cuotas o regalias. 

7.7 INTEGRANTES DEL SlSTEJKA DE FRANQWCIA. 

Considerado como u.na nueva forma de distribución de bienes y 

servicios el sistema implica la existencia de: 

Franqaiciante o Franqaiciador. 

Es aquel que posee una determinada marca y tecnologia de 

comercialización de un bien o acrvicio, cediendo contractualmente los derechos, 

transferencia o uso de éstos y proveyendo de asistencia. técnica, organizativa.. 

gerencial y adll'linistrativa al negocio de los franquiciatarios. 

Fraa'laiciatario. 

Es aquel que adquiere contractualmente el derecho a comercializar un 

bien o servicio, dentro de un mercado exclusivo, utilizando los beneficios que 

da una marca y el apoyo que recibe en la capacitación para la organización y 

tnanejo del negocio. 

7.8 CARACTEIUSTICAS DE LA FRANQWClA. 

Básicamente son tres los principales elementos de la Franquicia: 

1) la Marca 

2) La uniformidad del producto o servicio 

3) Contraprestación 
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1) LA ,,..,ca. 

Tiene como función primordial la indicación de lo calidad. El 

franquiciante otorga al franquicia.tario la licencia para el uso de su DUlrca o 

nombre comercial cuyo prestigio ya representa inversión,. tiempo y experiencia.; 

por ello la. marc.a. del producto o servicio objeto de Ja franquicia es un elemento 

esencial del Conb-ato de Franquicia. 

2) Unifarrnidad del producto o servicio. 

Esta cara.cterfstica. se puede lbu:na.r también estandarización, está unida 

al concepto de la marca y el nombre comercial, ya que el consumidor , por 

medio de estos signos distintivos va a identificar el producto o servicio que 

desea, asf como la calidad que tiene el bien que pretende adquirir. La. inulgen 

ser~ la m.imna en cualquiera de los paises en que se introduzca. la. cadena de 

franquicias. Por eUo se puede encontrar una uniformidad y equivalencia en 

calidad de servicios. 

3) Contraprestoción. 

El pego de diversD.s cantidades que el franquiciatnrio hace al 

r. franquiciante, está generabnente ligado a los resultados de la operación del 

negocio franquiciado. Por tal motivo, los contratos de franquicia pueden prever 

una diversidad de pagos por distintos conceptos o servicios que suponen la 

explotación de la franquicia.. De estos pagos ha.y dos conceptos básicos: el pago 

inicial o cuota que da derecho a la franquicia y las regalías como pagos 

periódicos. 

Las franquicias traen consigo todo un conjunto nuevo de 

responsabilidades que a algunos empresa.ríos siJ:nplemente no interesa o que 

l!IDD incapaces de asumir. El franquicia.dar debe proporcionar una. Alllplia 
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variedad de servicios de administración dirigidos a incrementar las 

probabilidades de éxito de las franquicias; va a ser responsable de capacitar a 

los nuevos dueños, de desarrollar métodos y procedimientos, de buscar nuevos 

productos y servicios, de dar asesoría y de prestar atención de buena manera y 

con amabilidad a sus franquiciatarios. 

l.9 CLASIFICACION DE LAS FRANQUICIAS. 

1.9.'1. Franquicia. con fonaato de negocio. 

Histórica y legalmente, la franquicia aparece cuando el propietario de un 

producto o servicio de marca, permite o concesiona. a otra persona el 

comprootiso de involucrarse en el negocio de vender productos y servicios, con 

el nombre del concesionario, mediante el pago de una cuota. Una.franquicia con 

formato de negocio significa la concesión de un negocio o estilo comercial. en 

oposición al derecho de vender un producto en particular. En otras palabras, el 

concesionario otorga el derecho de comprometerse al uso de un formato de 

negocio. 

La franquicia con formato de negocio, ofrece al franquicia.ta.río no sólo la 

marca y productos en exclusividad del franquiciante, sino un "sistema" 

completo para la operaCión del negocio. Aquí la clave del éxito es el "sistema" 

de operación, más que el producto o marca. 

El sistema que el franquiciante pon.e en manos del franquiciatnrio 

incluye, en formo. integral, su nombre comercial o marcas, sus conocint.ientos y 

experiencias en la operación del negocio, su asistencia directn. en la selección 

del mejor establecimiento para instalar el negocio, sus criterios y 

especificaciones para Ja construcción o adaptación del local_ entrenamiento (de 
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inbodacción y durante el desArTI>Uo de IA empresa ) , los parámetros y 

requisitos que deberá cumplir el franquicia~rio en la. selección y contratación 

de peraonal, en la publicidad y promoción de la. franquicia y, en general, en la 

fonna en que deber.S IDAnejar el negocio. 

En UllA franquicia con forma.to de negocio la. m.a.rca registrada identifica 

a todas las partes de ese ''sistemo.''. Por ejemplo, el nombre de Arby~s no 

identifica.. un platillo particular del menú de esa cadena de restaurantes; no 

existe ni la hamburguesa, ni las papas fritas Arby"'s, y las personas no las piden 

de esa uuanera. El nombre identifica , más que l"'Ulda. la forma en que Arby'"s 

proporciona el servicio de comidas rápidas a los clientes. 

Entre las primeras compañía.s de comida rápida. que otorgaron 

franquicias con fonnato de negocio figuran: Dunkin" Donuts, Kentucky Fried 

Chiken, Me Donald"s, sólo por mencionar algunas. 

Existen tres elementos que identifican a la franquicia con formato de negocio: 

El entpleo de una marca o nombre ret¡istrado. 

Los nombres y las autrcas registrados son el activo principal de las 

compañías franquicia.doras y son un elemento básico de la. definición de una 

franquicia, en el caso de restnurantes,. se debe operar conjuntamente bajo un 

mimno nombre que los distinga. Ese nombre lo alquila el franquiciata.rio al 

franquiciador durante un periodo específico. 

P11go de dereclws o regalías. 

Es el que se efectúa. por el derecho de vender los productos o servicios; 

puede aer una cuota inicial de entrada,. unas regaifas pagaderas mensuah::nentc,. 

cierta aportación para publicidad,. el costo de Ja capacitación,. una cuota mininw 

de compras del producto, o cualquier otra serie de pagos obligatorios. 
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su,,,;nislro de servicios. 

Se considera que un negocio es urta franquicia, si además de cumplir 

con los dos requisitos antes mencionados, ejerce cierto control o proporciona 

asesorút o servicios calificables como importantes. Dichos servicios pueden ~r 

el de proporcionar ayuda publicilnrin, capacitar a los dueños de las tiendas 

nuevas u otorgar áreas del mercado en exclusividad. 

En resumen, la. franquicia con forma.to de negocio consiste en el 

establecimiento de un sistema de negocios que opera bajo un nombre o inarc.a.. 

registrada compartida. y paga al franquicia.dor por el derecho de operar bajo ese 

nombre o marca,. que funciona conforme a un método o formato de negocio 

especifico y controla.~o, o que también reciben asesoría o servicios importantes 

por parte del franquiciador. 

C>portunüúdes existentes para 111 visión estratégica del Sistema de Fr11nquicia de 

Fornuito de Negocio en México2: 

=> 10 % crecimiento anual sostenido 

=> Creatividad para desarrollarse 

=> Servicio con calidad 

=:ii- Producto/Marca y /o Nombre Comerdal 

=> Asistencia. Técnica 

=> Nuevos empresarios 

=> Hombres y Mujeres 

=> Globalización 
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1.9..2 Fraa.111uicia de producto y m.atta regi•b'ada. 

Bajo una franquicia de producto, el nombre del negocio y del producto 

es el misnlo,. y el consumidor Jos percibe de esa forma.. Por ejemplo, Coca-Cola 

vende concesiones a franquicia.farios regionales que mezclan azúcar, agua 

gmmeosa y concentra.do, Jo embotellan y lo distribuyen dentro de ciertas áreao 

específicas. El nombre del producto final se refiere tanto al refresco como al 

negocio. 

La franquicia de producto y D\O.rca registrada es un acu.erdo en virtud 

del cual el franquiciAnte, además de otorgarle ~ franquiciatario una licencia 

para la venta de su producto y para el uso de su marca o nombre comercial, se 

constituye como proveedor exclusivo de los productos o servicios que 

comercializará y/o disb"ibuirá el franquicia.fario. El franquicia.nte puede 

distribuir los productos sü:nu)bineoinente fuera de la. red de franquicias,. 

aunque respetando lúnites territoriales para el olorga.ntiento de nuevas 

franquicias. 

Oportunidtules existentes pllTa la visión estratégica del Sisterna de Franquicia de 

Producto y Mar~: 

:=- Se sugiere cADl.biar el fonnoto de opera.ción de negocio, para. Dlejoror 

=- Distribuidores AutoDlotrices 

=>- Estaciones de Gasolina 

=- EntbolelJadores de Refrescos 

=>- Tienda.s de Ropa 

Comporlldón dc frGnquicias con farrtU1to de negocios y dc productos . 

. Las franquicias de productos, las distribuciones y las a.gencias de ventas 

3 GALLAS'IEOUI Annella. Juan Manuel Vt.ri,Zrr f:.urprtvtra Jrl Sl-Yfmta dt Fr111?gt1fciw m Al.fs1cnWIFJ 
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probabletnente han existido desde el princip?o del coznercio. Inclu80 hoy, con el 

surgimiento explosivo de la franquicia con formato de negocio, se genera un 

volumen de ventas tres veces mayor con lo. franquicia de producto que con las 

franquicias de forma.to de negocio. 

Las compañías embotella.doras, las distribuidoras de cerveza, de 

petróleo, de automóviles y cientos de unidades de ventn al por menor de 

nombres comerciales, son franquicias de producto, en oposición a las 

franquicias con fonnato de negocio. 

La diferencio. entre una franquicia con formato de negocio y u.na 

franquicia de producto no siempre resulta clara. Legalmente, de hecho, no hay 

diferencia alguna. Todas las franquicias comerciales se ven y se comportan de 

igual forma, en el sentido de que implican el derecho de ocuparse de cierto 

negocio conforme a una marca especifica. Sin embargo, la diferencia entre 

formato de neg<X:io y fronquicias de producto es muy importante al comparar 

el potenciAI de fraude y abuso en las franquicias. Un franquiciante de 

productos debe desarrollor una red de distribución para vender productos al 

cliente final. Con u.na franquicia de producto, la calidad del mismo, su 

disponibilidad y su valor están a la vistn y son por completo verificables. Más 

illlportante, el franquiciante de producto tiene un interés adquirido creado en 

el sistema de ventas. 

1 .. 9.3 Franquicia por converaión. 

Se deriva de la franquicia con formato de negocio, la diferencia es que, 

su objetivo son los negocios independientes que yo. se cncuentTan en operación. 

I>e estn forma, obtienen publicidad nacional y un nombre de todos conocido, 

una administración de alto calidad y un siste.ma nacional de referencias, pero 

fuera. de ello los cambios son mínimos, a no ser por el anuncio exterior de los 



'Cepftulo L La Franquicia 21 

..-b~ y las ca.racteristicas generaJes del producto. 

La franquicia. por conversión permite a los negocios exitosos 

independientes convertir su nombre y estilo comercial en uno de Ja gran red 

comerciaL Una diferencia. interesante entre los franquiciatarios convertidos y 

otras fonnas de franquicias es que representa la. fusión de un negocio ya exitoso 

en u.na cadena desarrollada de franquicias. La mayoría de la. gente piensa que 

las oportunidades de franquicias son como puestas en D\Archa de negocios que 

requieren un nivel alto de capacitación y experiencia. en Jos negocios, que debe 

proporcionar el franquici.ante al franquiciatario. 1:-ª ma.yorfa de las franquicias 

por conversión,. por otro lado, se derivan del proceso de selección mutua del 

franquiciante y el franquicio.tnrio como resultado de la trayectoria de los 

negocios existentes. Un ejemplo de este tipo de sistema, es el de la red de Ja 

inmobiliaria Century 21, a la. cual sus franquiciaturios pagan una. cuota inicial de 

franquicia y una regalía de operación por el uso del nombre y el estilo 

comercial de esta inmobiliaria_ una red nacion.nl_ as( co01.o una oportunidad 

creciente de comercializar servicios a. su nombre a. nivel nacional. 

Oportunidades existentes para la visión estratégica del sistema de franquicia de 

convcrsión4 : 

=> Desarrollo económico rápido 

=> Experiencia 

=> Mercados competitivos 

=> Publicidad 

=> Operación facilitada 

=> Proveedores limitados eficientes 

=> Dominio de mercado 

e GALLASTEOUI ArmcU.. Juma Manuel Vu;pn Eltmtkira dri Stmmea J, F01nqy1ctw ar AltfxU;pCAMFJ 
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CAPnuLOU. 

EZ. MARCO LEGAL DE LAS FRANQUICIAS 

No es posible entender totalmente a la franquicia si se ignoro. su 

dilnensión. legal; después de tocio, a pesar de que se trata de un fenómeno 

snercadológico, no hay que olvidar que la franquicia es también producto de 

una relación juddica que queda. plamnada en un convenio. En este copítulo 

haremos referencia al contrido de franquicia y a la legislación mexicana sobre In 

Dlllteria. 

2.1 ANTECEDENTES LEGALES EN EL DERECHO MEXICANO. 

A fines de la década de los años ochenb.. el concepto de franquicia. 

adquiere un U90 generalizado como fonna empresarial, coino una auutero. de 

hacer negocios. Esto no quiere decir que no hubiera negocios operando con 

anterioridad bajo ese esquema. La regulación jurídica, sin emba.rgo, 

representaba un obstáculo dificil de salvar, tanto que las condiciones 

económicas del país _limitaban las posibilidades de dichos negocios, en especial 

si una de las partes involucradas era extranjera. 

Las principales razones se encuentran en que, las leyes sobre el Control y 

Registro de la Transferencia de Tecnología y el Uso de Explotación de Patentes 

y MAJ'CAS estuvieron en vigor de 1972 a 1991, en las cuales se sujetaban n 

inscripción en el Registro Nacional de Transferencia de Tecnología los conb'atos 

que involucraran, entre otras cuestiones, las concesión del uso o la autorizoción 

de explotnción de DU1.rcas, lo que constituye precisamente la base de lo. 

fr.nquicia. 

Para la inscripción de los conb'atos estaba. previsto un riguroso exainen 

por parte de la autoridad, de carácter económico, técnico y jurídico, que de no 

eer aprobado implicaba. la renegociación del contrato para ajustarlo a lo que 
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disporúa la autoridad (lo que no siempre era posible y, sobre todo, que no se 

avenia a lo deseado por las partes) o bien el rechazo de su inscripción. Su falta 

de inscripción traía como COl19eCUencia que cualquier pago que se efectuara por 

concepto de asistencia tÉCnica o por el uso de marcas resultara no deducible 

para efectos fiscales,. ya que la Ley de Impuesto sobre la Renta condicionaba en 

su artículo 24 fracción XI la deducibilidad de la erogación a la inscripción del 

contrato. 

También influyó en la situación descrita un factor económico, en el caso 

decisivo, como fue la devaluación de la moneda (agosto de 1976, con sucesivos 

cambios posteriores), la nacicmalización banca.ria. y, especialmente, el control de 

cambios, que estuvo en vigor de 1985 a 1991. Ambos factores quedaron 

vinculados cuando, para obt2ner divisas y efectuar as{ el pago de compromiso& 

adquiridos con las franquicias, era necesario tener un contrato inscrito en el 

Registro Nacional de Transferencia de Tecnologfa. 

Al momento en que aparece la franquicia. en México, ninguna ley 

preveln. su existencia o regulación, por lo que en lugar de ser un sólo contrato el 

que envolviera todos los elementos de un contrato de franquicia, las partes 

tenúut que celebrar dos contratos, los cuales eran: 

a) Contrato de licencia de U.:> de la UUlrca o nombre comercial, y; 

b) ContralD de asi..-..:ia técnica y/ o transferencia de tecnologia 

La situación cambia cuando, a través del Reglamento de la Ley sobre el 

Control y Reg¡.ro de la Transfeirencia de Tecnologia y el Uso y Explotación de 

Patentes y Marcas (9 de enero de 1990), - alude expresamente al contrato de 

franquicia y se definen sus caracterfsticas, dando flexibilidad a los requisilos 

para - lnacripclón en el Registro Nacional de Transferencio de Tecnologia. 
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Por otra parte, se lleva a cabo el pl'OC'e80 de reprivati.zación banca.ria. y, 

medianle decreto de 10 de noviembre de 1991, se elimina el control de cambios, 

dejllndo sin efecto las obligaciones y actos adniliUstrativos que derivaban del 

decreto abrogado. 

En junio de 1991 en el DlArio Oficial ae publicó la Ley de Fomento y 

Prolecd6n de la Propiedad Industrial y con ella quedó abrogada la Ley aobre el 

Control y Registro de la Trut&ferencia de Tecnología y el Uso y Explot.ción de 

Palen- y l'darcas, y suprimido el Registro Nacional de Transferencia de 

Tecnologfa. Adem6s, la nueva ley dispone expresamenle que "para los efectos 

del arUculo 2C, fracción XI de la Ley del Impuesto sobre la Renta, no se 

requerir6 comprobar la inscripción en el Registro Nacional de Transferencia. de 

Tecnologfa de los actos, contratos o convenios relativos a asistencia técnica.. 

transferencia de lecnologfa o regalias. 

Con los cambios legales mencionados empieza el auge de las franquicias 

que se implanta en México llegando, en 1994, a 9,17C establecimientos, según 

datos de la Aeociación Mexicano de Franquicias, A.C. y pasando de 1.5 

franquiciantes en l.990 a 120 en 1994. 

La suerte de las franquicias mexicanas, tanto para su otorgamiento en 

México, como en el extranjero, tiene una. situación más regular y un crecimiento 

DMis consistente, ya que en la. actualidad representan más de IA rn.itnd de lAs 

franquicias en el mercado. Según estimación estadfstica de la misma asociación, 

el 52.5 '% del total de franquicios en 1994 era de origen nacional. 

La Ley de Tecnología fue concebida dentro de un contexto económico y 

político totalmente distinto al que viven los paises latinoamericanos en la 

década actual. En los ~os setenta, ldS econonúas Jo.tinoa.rnericana.s, incluyendo 
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en ~ plano las de México, Argentino. y Brruril, iniciaban. su despegue 

econ6a'lico a través de su industrialización; los proyectos de inversión, 

prindpah:nente en el caso de las compnñ.úts multinacionales,. incluhut en todos 

kJ9 ca.os tr.ndetencia de tecnología a la com.pañfa (subsidiaria) local. 

l!xiatia en esos ai\os la percepción de que, con la llegada de la inversión 

extranjera a nuestros países, la necesidad de ""importar" tec:nologia del 

extranjero era apremiante para la jovet'\ industrúi latin.oainericana. Sin embargo, 

también me tenla la percepción de que la tccnologút importada a nuestros paises 

era obM:Jleta o que el precio pagado por su transfer~ci.fl era excesivo. 

Para los pafaes lat.inoainericanos, y México no fue la excepción, resultó 

de alguna fonna evidente que, en su desarrollo, la joven industria 

latinoatnericana. se enconlTnba ávida por importar la tecnología que requería. 

para su. Cl'ecinUento. Para nuestros gobiemos fue evidente que, en la 

""importación'" de dicha tecnología, se incurria en abusos que perjudicaban u los 

adquirientes de la D\ÍSll'Ul., ya sea porque el precio al que se les vendía o 

arrendaba era. desproporcionado. 

En el caso de México se pretendió resolver el probleD'lil mediante lo Ley 

de Tecnologfa.. en virtud de lo cual se instituyó el registro de todos y cada uno 

de los contratos de tecnología que tuvieran efectos en México. Para los eft..~ 

de la ley, un conb"ato de franquicia. se considera como lransferencin de 

tecnologla. 

C>e eao. fon:na, se previó someter los contra.los ul escrutinio de la 

autoridad y se prohibió el registro de aquellos que fueran lesivos para los 

intereses de los adquirientes (liccnciatnrios o en nuestro caso franquiciaturios) 

de lo tec:nologús y, consecuentemente, para lu economia nacional. Con ese 
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~, ae elaboró una listn de causales de negativa de registro que aparecen 

en los articulo& 15 y 16 de la ley, y que, para. su mejor comprensión, se 

esnuneran a continuación. 

Cuando el franquiciante: 

1. Jiaya intervenido en la administración del negocio del licenciatario; 

2. Haya requerido la cesión de derechos de propiedad intelectual generados 

por el licenciatario en forma gratuita; 

3. J-laya impuesto limitaciones al licenciatario en 11;'81.eria de investigación; 

4. Haya establecido proveedores obligatorios pa.ra el licenciatario; 

5. Haya prohibido al licenc"!-tario el uso de tecnologút compleD'\entaria; 

6. Haya limitado o prohibido la exportación por parte del licenciatario; 

7. Haya obliga.do al licenciatario vender a un solo cliente; 

8. Haya tenido la atribución de designar el personal permanente del 

liceneialario; 

9. Haya limitado los volúmenes de producción del licenciatario; 

10.Haya requerido al licencia.tario la celebración de contratos exclusivos de 

ventas o representación; 

11.Haya requerido confidencialidad más allá del término del contrato; 

12.No haya asumido responsabilidad por la violación a derechos de propiedad 

intelectual de terceros; 

13.No haya garantizado la calidad de la tecnologia; 

1.._Haya transferido llecnologia disponible en el pús; 

1!5.Haya -blecido contraprestaciones (regaifas) desproporcionadas; 

16.Haya -blecido términos excesivos de vigencia; y 

17.Haya requerido sunúslón a tribunales extranjeros. 
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Como se puede observar en las causales de negativa de Tegistro previslas 

en Ja ley, se tenía el claro propósito de eliminar cua)quier ventaja que pudiera 

tener el proveedor extranjero en la venta de su tecnologia a una compa:fUa 

mexicana.. En teoria, mediante el control de dichos contratos, ae percibla interés 

por aprobar sólo aquellos convenios de tecnologia en donde las condiciones 

favorecieran la postura del adquiriente o licenciatario me)Cfcano. De alguna 

fo......_ con Ja Ley de Tecnologla se le dio al Registro Nacional de Transferencia 

de Tecnología la atribución de pl'em!l1tarse como un negociador m4s en favor 

del licenciatario local. 

Se presentó en los últimos aftos de la década pasada y en los primeros de 

la década de los 90 en México una politica de desregulación y apertura de la 

economfa.. El 11 de enero de 1986, México suscribió el Acuerdo General aobre 

Aranceles Aduaneros y Co.nercio (GA'IT). MAs tarde, el 16 de Mayo de 1989,..., 

publicó un Reglamento de la Ley de Inversiones Extranjeras, que desregula y 

facilita los trámites necesarios para la inversión de empresas extranjeras en el 

pafs y el 9 de enero de 1990, un Reglamento de la Ley de Transferencia de 

Tecnologia, en donde se preveen reglas m6s claras para el registro de contratos 

de tecnologla, se relajan los criterios previstos en la Ley y se reduce la facultad 

discrecional que las autoridades ostentaron durante los últimos aftos en el Are&. 

de las fr-uicills. 

Podda establecel'm!' que los áreas de DU1yor preocupación para las 

compai\ias que contemplaron otorgar franquicias en México durante la vigencia. 

de la Ley de Tecnologla fueron casi siempre, por no decir que en todos los 

.,.._, las siguientes: 

a) La imposibilidad de pactar en el contrato un periodo de vigencia mayor a 

loa 10 aftos. 
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b) i... dificultad de prever en el contrato la facultad o el derecho de 

franquiciante para. ""intervenir'' en la ad.minisb"ación del negocio 

~iciado. 

e) La constan.tE preocupación de que la autoridad considerara el monto 

pagar de regaUas como excesivo en el ejercicio de su facultad discrecional. 

d) La ineficaZ protección para los 9eCrelos industriales y la confidencialidad 

por parte del franquiciatario respecto de la i.nf'onnación proporcionada a 

- por el franquiciante. 

De la interpretación estrictlll de dichas "causales de negativa de registro" 

ee desprende que seria prácticamente imposible que existiera la franquicia en 

México. Afortunadamente, y los hechos lo confirman, durante los últimos años 

las autoridades del Registro Nacional de Transferencia de Tecnologia 

penn.itieron el registro de un número sin precedente de contratos de franquicia. 

Sin embargo, si analizamos la Ley de Tecnologfa, resulta claro que el legislador 

no estaba. de acuerdo, ni mucho menos interesado, en que el ""proveedor" de la 

tecnologia tuviera el derecho de participar tan activamente en la administración 

y actividad del licenciatario como ocurre en el caso de las franquicias. 

El criterio aplicado por las autDridades en la autorización del registro de 

un contrato de franquicia desde que la Ley de Tecnologia fue publicada, el 11 

de enero de 1982,. hasta la fecha, ha evolucionado en forma notable. 

En 1990 fue pr6cticamenle imposible encontrar obstáculo alguno para la 

autorúación y registro de un contrato de franquicia... El conocúniento y 

familiaridad de nuestras autoridades con la franquicia. y los contratos que se 

90IDelieron a registro se hizo siempre patente y no hubo, en general, ninguna 
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dificultad en llevar a cabo dicho tnhnite. Sin embargo, especialmente aquellos 

que no se vieron involucrados en el registro de una franquicia hace tan sóilo 

cuatro o cinco afias, se sorprenderían. de las dificultades, por no d~ 

imposibilidad, que implicaba. obtener Ja aprobación de un contrato de 

franquicia en México. 

Asf es que,. durante aftas, la franquicia fue para la.a autoridades 

me- algo intocable. No aolamente existia la noción de que la tecnologfa 

introducida a nuestro pús por las compañías de franquicia extranjeras distaba 

mucho de aer la. '""tecnología de punta"' que nuestra economía requeria para su 

modernización y desarrollo, sino que se consideraba. a la franquicia como un 

velúculo que provoca.ria la pérdida de algunos de nuestros valores culturales. 

En el caso de los neda~• lle "COllS.úlla nfpúfa.", se dieron casos en que las 

autoridades temían que se propiciara el fin de algunas de nuestras tradiciones 

culinarias, la sustitución , para siempre, del taco, la quesadilla. o el mole 

poblano por la hamburgueae, la dona o el pollo frito. 

Los argumentos que convencieron a las autoridades de aprobar este tipo 

de contrak>s fueron la creación de empleos, el desarrollo de proveedores locales 

y la promoción de la inversión en México. Podrfa decirse que, entre los atlos de 

1983 y 1986, cuando se iniciaba el ingreso de algunas de las franquicias m4s 

importantes del mundo a México, fueron aceptadas por nuestras autoridades 

como un ""llUl.I necesario•". En casi todos los casos, al momento de la 

""aprobeción"" de los contratos.. (u.eron impuestas a los fra.nquiciantes extranjeros 

condiciones y requisitos diffcil"" de solventar. 

El Reglamento de la Ley de Transferencia de Tecnologfa publicado en el 

Diario Oficial el 9 de eneso de 1990 resolvió en su momento la incertidumbre 

que existia en cuanto a la aprobación y registro de contratos de franquicia en 
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"'6xico. Se hizo Dl4s que patente el entusiasmo e interés sobre el lema de 

... fnlnquicias de los funcionarios de la Secretada de Comercio y Fomento 

lnd..-...L 

Con el Reglamento de la Ley de Transferencia de Tecnologfa se lograron 

dos objet:ivoa muy importantes: se definió por primera vez en México el 

término ...,&enqu.icia'" y ae establecieron una serie de excepciones a. lo previsto 

en la Ley de Tecnologfa en cuanto a la negativa de registro de un contrato. 

Cozno ya ee ha uteneionado anteriormente, con la publicación del 

Reglamento de la Ley de Transferencia .de Tecnologfa, adetnAs de elllninar casi 

por completo la incertidumbre que existia en el registro de contratos de 

franquicias, ee reconoció que la m.imna era uno de los acontecimientos más 

importanb!s en el aunpo de la propiedad intelectual en nuestro país y, por qué 

no, en el mundo de los negocios en general. 

Con el Reglamento y las buenas noticias que dfa a dfa se recibfan tanto 

en México como en el extranjero, a.cerca del sano comportamiento de nuesb"a 

economia... aobrevino la llegada de un stnnW::nero de franquicias, principahnente 

del extranjero y especfficamenle de Estados Unidos. 

A pesar de que el Reglamento contribuyó notablemente a facilitar el 

regiatro de este tipo de contratos, era. imperativo que, ante Ja. urgente necesidad 

de denegular.. aeria necesario recurrir a u.na solución tnás pennanente y 

definitiva.. Como resultado, el Ejecutivo envió en los primeros dfas de 

dlcieml>re de 1990 un proyeclD de Ley de Propiedad Intelectual que, en su 

articulo 2do. trllnllitorio, prevé la abrogación de la Ley de Transferencia de 

Tea.ologfa. En México, al abrogarse la Ley antes mencionada, también ..., 

abolió el registro obligatorio de los llamados "contratos de tecnologfa". Dicho 
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registro facultaba a la autoridad a que revisara y aprobara los contratos; como 

es lógico, y dados los criterios de registro que tenla previstos dicha ley, el 

proceso de registro se constituyó en un verdadero problema para muchos 

franquiciantes en el pasado. 

En la actualidad, los contratos no están sujetos a la aprobación de la 

autoridad y su contenido no está sujeto a las restricciones que marcaba la citada 

ley. Solamente existe a cargo del franquiciante la obliga.ción de darle a conocer 

a sus potencia.les franquiciatarios información relativa a la franquicia.Vale la 

pena. comentar, que ya no existen restricciones para incluir en los contratos lo 

que las partes deseen en cuanto a su duración, al porcentaje de regalfas, 

atribuciones, etc. 

2.2 MARCO LEGAL. 

La franquicia., n.l ser un sistema comercial innovador que implica una 

relación jurfdica compleja entre dos pel'&Ot18S, relación que se sujeta a los 

términos y condiciones establecidas en el contrato correspondiente, esbl 

regulada por una gran variedad de leyes, reglamentos, y denui.s disposiciones 

de carácter general. que imponen obligaciones y le otorgan derechos tanto de 

m.anera directa como indirecta. Todas esas disposiciones le son obligatorias 

tanto para la celebración del contrato mismo como para su cutnplimiento y el 

funcionamiento mismo de la actividad que se lleve al cabo en el negocio de que 

trate. 

Adicionalmente, nos encontramos con que existen disposiciones de 

carácter inteniacional que bunbién le son obligatorias como lo son los tratados 

y convenios internacionales, los cuales pueden ser desde bilaterales hasta 

multilatenales e incluso universales. Por otro lado, también encontramos a las 
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convenciones y a los organislnos internacionales, de los cuales derivan diversos 

tipos de acuerdos que si bien no regulan expresamente al contrato de franquicia 

si pueden referirse a ciertos elementos del mismo los cuales constituyen objeto 

de regulación y protección por el derecho internacional. Un ejemplo de esto son 

los múltiples tratados sobre propiedad industrial, intelectual, marcas, patentes, 

etcétera. 

No obstante lo anterior.. para que uno de estos ordenamientos le sea 

aplicable a los contratos de franquicia celebrados en México, dichos tratados o 

-=uerdos deber6n haber sido "'celebrados y que se celebren por el Presidente 

de la República, con aprobación del Senado .. .'!J.'' De esta fonna, dichos 

ordenamientos ser&in la ley supreina de los Estados Unidos Mexicanos. 

Desgraciadan\ente, la franquicia es un sistema muy novedoso en nueslTo 

pais, por lo que la legislaci6n mexicana apenas y la menciona, mientras que en 

e~ extranjero, especialmente en los Estados Unidos de América,, lugar de origen 

de la franquiciA, es una figura muy conocida y regulada tanto a ntv:et federal 

como local. 

El nuarco juddico de la franquicia. en México lo constituyen,. 

principalmente, los siguientes ordenamientos y las disposiciones que de cado. 

uno de ellos ae indica: 

a) la Constitu.ción Politica de los Estados Unidos Mexicanos ,:i través de los tirticulos 

25 y 28; el primero porque regula el fomento y el crecimiento económico, es 

decir, la redorla del estado en n:utleria ec:onómica a través de la. 

participación de todos los sectores que integran la nación y,. el segundo, 

porque permite la libre concurrencia de bienes y servicios en los mercados 

.t ~ 133 4li &a ~iáa. Política M a E..tados Unidos Mcxic:aDos 
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nacionales, prohibiendo - la cre.ción de monopolios, ..-ncoe y pr6cticas 

monopólicas que restrinjan actividades económicas en beneficio de un 

pupo; 

b) La U!y de la Pn1pie""4 ln4ustrial y su reglamento en los términos que "" 

exponcb6n a lo lugo de - capitulo; 

e) La U!y de lnversi6n Extranjera y el Reglamento de la úy para promover la 

inversión nack>nal y regular la inversión extranjera; 

d) La úy Federlll de Co"'J"'kncia Económica; 

e) La l.egi"'4ción en MalerUi de Derechos de Autor; 

f) El Oldigo de Comercio y IR U!y Gennal de Sociedades Ml!rcantiles; 

g) La úy Fe<kral de Prolección "1 Consumidor; 

h) La úy Federal del TrobRjo; 

i) La úy del Impuesto Sobre la Renta 

j) El Código Civil ya que es la legislación en tnaleriA com6n supletoria, directa 

o indirectamente, de la legislación antes mencionada, además de la formá 

en que tiene injerencia en el Contrato de Franquicia. 

k) los Tratodos y Acuer<tos lntenuu:ionales que regulen elementos del Contrato de 

Franquicia. entre los cuales podriamos encontrar, principalmente, la 

propiedad industrial e intelectual y la regulación para evitar Ja doble 

trib.amd6n. 
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2.3 SITUACION LEGAL ACTUJ\l. DE l.A l'RANQlUCIA EN MEXICO 

Colno muchos negocios, las franquicias no pueden sustraerse de los 

lllOVi:aüenlD& econ6m.icos y, como todos aquellos cuya dependencia del exterior 

es nUia nuucada, el negocio de las franquicias enfrenta probleinas. Siendo una 

ectividad cuya D\anifestación en México es de compradores de franquicias 

(fr.nquiciabarios), el cumplimienk> de sus obligaciones de pago se encarece con 

la cakla del valor de la moneda y sus ingresos se contraen por la ntenor 

Mtividad económica.. Sin embargo, como en todo negocio, las épocas de crisis 

constituyen también un reto que hace aobrevivir a ~os mejores. 

Ahora no hay obstilculos legales. Una buena decisión empresarial, un 

acertado an4lisia o u.na correcta elección puede tomar la fonna de una 

franquicia. Como las barreras legales se han removido, y si bien la regulación 

jurfdica existente no es en particula.r importante, no hay impedimento para. 

negociar y convenir en las regla.s que deben normar las relaciones entre 

&.nquiciantes y franquicialarios. El otorgamiento o lo. obtención de una 

franquicia es un asunto contractuaL de modo que la habilidad negociadora y su 

fonnalización adecuada en el contrato correspondiente constituyen la parte 

fundmnental, ya que no ha.y leyes que en fon:na especifica determinen las 

obligaciones o derechos. 

2.3.'.l La Ley de J. Pmpiedad ladu•trial y au Regl.....,ato. 

Del inarco juddico establecido por las autoridades Dirección General de 

Dea.rrollo Tecnológico de la SECOFI (Secretaria de Comercio y Fomento lndustrüil) 

el ailllelna. de franquicias,. cae dentro de la reguloción de las Inversiones 

Extran¡er ... de '.1989, que para 1990 incluyó un nuevo Reglamento de 

Tninaferencla tecnológica permitiendo a la franquicia formar parte integral de 

la vida comeircial del país y que, con la publicación de ,,. Ley de F-o y 
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~ lk la PIVJl'eú" ,..,,.,.,,.,_,en junio de 1991, destaca en su Al'ffado 

142 (C:.,.u.lo Vl ... ·-!/ .. r-ts,,. • Dnw:Jsos), la Importancia 

de la Franquicia: 

..,Existirá franquici.a., caumdo con la licencio de uso de una maTai se fr115nsifan 

conocimientos técnicos o se proporcione asistencio técnica, para que lo persona a quien 

se le con«de puedo producir o vnuler bienes, o prr:stor servicios de nurna• unifarnre y 

con los métodos operativos, comercüdes y admi.nistrativos establecidos por el titulllr de i. 

nua'CIJ, tendientes a nuinlener lo calidad, prestigio e int11gen de los productos o servicios 

" los que t!sla dislingue. 

Quien conaedll uno fronquicio deberá proporcúmm- " quien se la prefendo 

conceder, previamente a l.a aelebrllC'i6n del convenio respectivo, la injórnuu:i6n re'4tiva 

solwe el estado que 8""'"° su empreSG, en los términos que e!ltablezca el reglllntenlo de 

esf¡¡ Ley 

p,.,.,, la inscripción de 111 fronquicio serán aplicables los di~dones de ale 

aqñtulo "• 

La Ley de la Propiedad lndu--1 (L.P.I) es el único ordenamiento que 

regula la franquicia en si y de forma diTeCta. Dicha ley tiene como objeto: 

I. Establecer las bases para que, en las actividades industriales y comerciales 

del país, tenga lugar un -..U. pennanente de perfeccionamiento de sus 

procesos y productos; 

D. Promover y fomentar la actividad inventiva de aplicación industrial, las 

inejoras técnicas y la. difusión de conocimientos tecnológicos dentro de los 

sectores productivos; 

• Art. 142 .. a. Ley• a. ..... iedad. ladmlrial 
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m Propiciar e impulsar el mejora.miento de la calidad de los bienes y servicios 

en la industria y en el ccnnercio, conforme o. los intereses de los 

consumidores; 

IV. Favorecer la creatividad para el disef\o y la presentación de productos 

~yútiles; 

V. Pn>lieger la propiedad industrial mediante la regulación y otorgamiento de 

paflentell de invención; registros de modelos de utilidad,, diseños 

industriales, marcas y avisos comerciales; publicaciones de nombres 

cc.:nnerciales, declaraciones de protección de denominaciones de origen, y 

. regulación de secretos industriales, y 

VI. Prevenir los actos que atenten contra la propiedad industrial o que 

constituyan competencia desleal relacionada con la misma y establecer las 

sanciones y penas respecto de ellos."7 

Asimimno,. la LPI define conceptos importnntes como lo son las marcas, 

loa n:>mb~ coinerciales, las patentes, los modelos de utilidad, los secretos 

indWll:rialesw la asistencia técnica y, por supuesto, el contrato de franquicia. 

Adiado 60- Para. reconocer la prioridad a que se refiere el articulo 117 

de la Ley,, el t1Dlici.tante de registro de DlArca deberá satisfacer los requisitos 

siguientes: 
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L _..., en la eolicitud, cutmdo 11e conoz.ca.. el nCUnelo de la eolicitud de 

re~ de marca p........,tada en el pefs de origen. cuya fecha de 

~ ae rechune c<>DU> fecha de prioridad: 

D. Exhibir el comprobente de pago de la tarifa correspondiente, y 

ID.Exhibir, denbo de los tres .....- siguientes a· la pre-..tad6n de la eolicitud, 

una copia certificada de la aolicitud de registro de D'Ulrat preeentada en el 

pala de origen y, en su caeo, de la traducción correspondiente.En caeo de no 

cumplir con este requisito, ae tendr6 como no reclalnado el derecho de 

prioridad. 

Adlclalo 62.- Para los efectos del Articulo 130 de la Ley, entre otros caaos, 

ae entender6 que u.na inarca ae encuenb-a en UBD, cuando los productos o 

servicios que ella distingue han sido puestos en el comercio o ae encuentran 

disponibles en el mercado en el país bajo esa marca, en la cantidad y del 

modo que corresponde a los usos y costumbres en el comercio, o se 

encuentran disponibles en el mercado en el pefs bojo esa 11utrca en la 

cantidad y del modo que corresponde a los U!IOS y costumbres en el 

conaerclo. También se entenderá que la marca se encuentra en uso cuando se 

aplique a productos destinados a la exportación. 

Adicalo 6.'9.- El Instituto podr6 requerir la ratificación de la aolicitud de 

cancelación de un registro de marca cuando: 

L E- cotilularidad de la marca registrada de que '"" trate, y 

n Se trate de marcas colectivas. 
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Adlndo M..- Los prod-=-que - vendan o el ..-blednUento en donde 

- .,._. aenrX:io& a los que ..., aplique una marca registrada, bajo licencia o 

'-'quicia, deberm indú:ar, además del aeñalado en el articulo 139 de la Ley, .... ..__m-=· 
L Noaabre y domicilio del titular de la marca registrada; 

D. Ncnnbre y doaúcilio del licenciatario de la marca o del franquiciatario, y 

m m ...., bajo licenda de la marca registrada 

Adiado 65.- Para los efectos del articulo 142 de la Ley , el titular de la 

'-'quicia deber6 proporcionar a los interesa.dos previa. celebración del 

convenio respectivo, por lo menos, la siguiente infonnación técnica, económica 

y financiera: 

L Nombre, denominación o razón social, domicilio y nacionalidad del 

franqulcianC..; 

D. De..cripcfón de la franquicia; 

Ill. Antigüedad de la empresa franquiciante Ulaestro en el negocio objeto de lA 

franquicia: 

IV. Derechos de propiedad intelectual que involucra la franquicia; 

V. Montos y conceptos de los pagos que el franquiciatario debe cubrir al 

franqulclanC..; 
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VL Tipos de ~ lléc2\ica y servicio& que el fr-ui<:iante debe 

pn>p<>rcionar al fr-uidalario; 

VIL Definición de las .zona territorial de operación de la negociación que 

explote la fr-uicia; 

Vlll. Derecho del frtanqu.iciante a conceder o no subfranquicias a. terceros y, en 

su caao. los requJsitus que deba cubrir para hacerlo; 

IX. Obligaciones del franquiciatario respecto de la información de tipo 

confidencial que le proporcione el franquiciante, y 

X. En general ·las obligaciones y derechos del franquiciatario que deriven de la 

celebración del contrato de franquicia. 

1 'Qu.ien conceda una franquicia. deberá proporcionar a quien se le 

pretende conceder, previamente a la celebración del convenio respectivo, la 

info-ión relativa 90bre el ..-do que guarda su empresa, en los términos 

que.-blezca el reglamento de esta ley." 

~ infol'DUIClón es la que en la Asoci=ión Mexico"" de l'Yanquieüls, A.C. 

"8n denomin.do e_.... de Ote- de r....,...i.cwu (C.O.F.) en virtud de que 

constituye un documento a través del cual la empresa franquiciante ofrece a un 

futuro ~uidatario su franquicia y le tranmnite la información básica sobre la 

propia empresa fr-uiciante y sobre la franquicia que le pretende otorgar. 

El franquiciante debe formular su C.O.F. con toda veracidad y debe 

hacerlo adetn6s consciente de que no únicamente cumple con su obligación 

legal. sino que la C.O.F. constituye un muy importante instnunento 



-
en Ja coznercializad.ón de la franquicia; si lo que pretende un franquiciante es 

aenerar confianza en su futuro franquiciatario deade el momento en que éste 

~cierto inlen!s por la franqu~ resulta obvio que la C.O.F. representa 

un Um>ejorable DM!dlo para generar dicha confianza. 

Antes de que no existiera la obligación legal de entregar la. Circuhu-, los 

inv~ inleremados en adquirir u.na franquicia, normalmente solicitaban 

al franquicianle una copia del contrato de franquicia, esto creó que hoy al 

.,licilarles la C.O.F, ee recibe adenuis de un resuJDen del contrato, un cúmulo 

111ayor de infonnación que les permite toinar con _DU1yores bases la decisión de 

adquirir o no determinada franquicia, desde Juego, si la decisión es adquirirla 

ee debe 90licitar al franqui.ciante la entrega del contrato de franquicia a efecto 

de que ae pueda leer y analizar detenidamente. 

La franca tendencia de las franquicias hacia la globaliza.ción económica 

ha determinado entre otros,. lo. creación del Instituto Mexicano de la Propiedad 

Industrial que sustituyendo las funciones de la Dirección General de Desarrollo 

Tecnológico; Patentes, Marcas y Franquicias (SECOFI), ha empezado a 

funcionar con cierta autonomío, Jo que inclusive le ha permitido elaborar el 

""Reglamento de la Ley de Fomento y Protección a la Propiedad Industrial", 

publica.do el 23 de novieinbre de 1994, que contribuirá a unificar criterios en 

cuanto a la si.sternatiz.ación,. organiza.ción y funcionmniento del Sistei:na de 

Franqukias. 

ActuAlmente,. se recomienda que al mom.enta de celebrar un contrata de 

franquicia se celebre, igualmente, un contrato de licencia de uso respecto de las 

llllU'CaS o nombres comerciales correspondientes al sisteD'&A al que se ingrese. 

Esto lle debe a que existe lo obligación de registrar,. ante el JnsHtulo Mericano de 

111 Propil!dod Industrial,. tanto el contrato de franquicia como las licencias de uso 
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de inarca.. De esta forma, lo que se busca es que la licencia de uso de las marcas 

ae ttgistre a travél de la inscripción del contrato de licencia de .marca a que 

helRO& hecho referencia. y, por Jo que se refiere a la franquicia.. únicamente se 

registra la primera página del contrato. Esto se debe a. que los contratos de 

&.nquicia contienen un sinnúmero de obligaciones de carácter confidencial e, 

incloa>, pueden contener y/o hacer referencias a secretos industriales, los 

,._ cuales pr6cticamente queda.rían al alcance de cualquier per90na pues inscriben 

en un registro cuasi público. 

2.3..2 Regalac:ión de la iavenióa extranjera ea la f'raa'laic:ia. 

Debido a que un gran nlimero de franquicias son de origen extranjero es 

Nstnnte común que las sociedades franquiciantes y en algunas ocasiones 

incluso los franquicia.ta.ríos, cuenten con inversión extranjera dentro de su 

capital, por lo que necesaria.mentE se tendrá que sujetar a las disposiciones 

establecidas en la ley especial de la materia y en su reglamento. 

La inversión extranjera dentro de una Eranquicia se encuentra regulada 

por la Ley de Inversión Extranjera y por el Reglamenlo de la Ley para 

Proanover la Inversión Mexicana y Regular la Inversión Extranjera, en lo que no 

ae oponga a la prlln.era. y mientras no se expide el regLunenlD de la mis:nuL En 

este sentido, nos encontramos con que toda inversión exb'anjera que .ingrese a 

nuealro púa, sea cual fuere su destino y origen, debe registrane ante el Registro 

Nacionü de Inversión Extranjera previslo en la Ley de la materia y 'lue se 

encuentra a cargo de la Dirección General de Inversión Extranjera de la 

Secretaria de Comercio y Fo111e11.to Industrial. 

En ~ sentido, todas las franquicias que cuenten con capital extranjero 

deberiin quedar inllcritas en dicho registro y, someterse a las disposiciones 

•plicabie... ._o cumplimienlo a las obligaciones que dichas disposiciones 
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-~a~ invenri~ extranjeros. 

Dicho registro cuenta con tres secciones: 

1) Corresponde a peJW:Jna& fisicas o morales con la caracterfstico de 

invenrion.ista.s extranjeros; 

2) A aodedades mexicanas que cuentnn con clAusula. de adn'lisión de 

extranjeros en sus estatutos y que parte, o incluso la. totnlida.d de su capital, 

ha sido aportado por extranjeros y; 

3) A fidei~ de acciones o partes eociales de bienes inmuebles y de 

inversión neutra,, por virtud de los cuales se deriven derechos en favor de la 

invendón extranjera.• 

Actualmente y derivado de la apertura comercial que está sufriendo 

nuestro país como~ tan!o de su ingreso a la Organización Mundial 

de Comercio (""OMC"), antes denonünada Acuerdo General sobre Aranceles y 

Colnercio ("GATT"), asf como de la suscripción del Tratado de Libre Comercio 

para América del Norte e'NAFTA"), enb-e otros, las actividades que requieren 

previa aprobación de la Comisión Nacional de Inversión Extranjera, se ha;t 

reducido considerablemente por lo que si las actividades a que se dedican la 

llUlyoña. de las franquicias que tengan inversión extranjera en su capitnl, no se 

encuentran expresamente incluidas en el catálogo contenido en diversos 

articulos de la. ley, tanto los inversionistas extranjeros que deseen celebrar 

contratos de franq~ici.11. en ~xico aportando parte del capital, lo podrán hacer 

pr6cticamente sin limilación alguna. Su única obligación aer6 el inscribir el 

DK>nlD y Ja fonna de la inversión en la. sección que corresponda en el Registro, 

dentro de los cuarenta dias siguientes a que la. misina. ingrese a nuestro país. 

• Ad.32 .. la Ley de la'Wl'Wión ~. pub&.da cm d Diario Oficial do Fedcdto:ián • el 27 de dic:icmbl'e 1993. 
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2.3.3 Generalidad- del Si•- Fúcal Mexicano. 

A continuación se describe el régimen fiscal referente a impuestos paTa 

el aftD de 1996. Con el objeto de mostrar que el sistema de franquicias tiene 

oblipdones COD>O cualquier otro negocio. 

bnpuelllo .:»b-re la renta. 

El impuesto aobre la renta (JSR) es de naturaleza federal y constituye el 

IDlla illlportmnte Un.puesto en ténninos de ingresos del gobierno por este 

concepto. Dicho impuesto sigue los principios de la residencút. y de la. fuente de 

la riqueza para la geneTación de impuesto. Por lo_ tanto, un impuesto gravo.ble 

p<U'a fines de JSR lo constituye la residencia en el pais, el establecimiento 

permanente en el utimno y la fuente de la riqueza. 

Los sujetos a este impuesto son: 

a) Residentes en el pals con respecto a su ingreso global; 

l:t) Los Tesidentes en otros po.fses que tengan un establecimiento permanente en 

el país, con respecto al ingreso atribuible a dicho establecimiento; 

e) Los residentes de otros países con un ingreso cuya fuente de riquf?ZD sea del 

pafs, que no tengan un establecimiento pennanente en el país, o que 

teniéndolo, sus utilidades no sean atribuibles al n'rismo. 

o) Residencia en México. 

Para efectos fiscales, aquellas einpresas que tengan su docnicilio 

principol y adn:'linistración de su negocio en México, se considerarán como 

residentes del país. 

Las empresas o sociedades i:nercantiles deberán incluir en su base de 

impuestos su ingreso total, sea en efectivo, en activos, en servicios o créditos. 
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En términos generales. dichas empresas tienen el derecho de deducir; de 

su ingl'eflO bruto, aquellos gastos esb"ictmnente indispensables para sus 

operaciones y fondos destinados a la inversión., observando al efecto los 

porcentajes máximos permitidos por Ja Ley del impuesto sobre Ja renta (LIRS), 

dependiendo del tipo de activos de que se trate. 

La - del impuesto aplicable es dei 34". La LJSR requiere Ja 

presentación de pagos provisionales y una declaración anual que deber6. ser 

presentada .,...., la Secretaria de Hacienda y Crédito Público (SHCP) dentro de 

los tres meses siguientes al cierre del ejercicio fiscal del contri~yente. 

b) ~siderales en otros po{ses con un establecimienfo permanente. 

Empresas extranjeras con un establecimiento pen:nanente en el pafs, 

serán gravadas con base en los ingresos a.bi.buibles a dicho estnblecüniento. 

La LISR considera que un establecintlento permanente es cualquier lu~ 

de negocios en el cual se llevan a cabo total o parcialmente actividndes 

empresariales. Sin embargo, existen. ciertas actividades que, por disposición 

legal, no se consideran como un establecimiento permanente o.ú.n cuando 

entren en la definición general. El ingreso atribuible a un estnblecim.iento 

pennanente es definido como aquel resultante de la venta de mercancia o 

bienes inmuebles dentro del territorio mexicano, aún si la venta es realizada 

directamente por la tnatriz del cstableciln.iento permanente. 

c)Residentes de otros paises sin establecimiento permanente en el país. 

Residentes en el extranjero estarán sujetos al pago del ISR en México si la. 

fuente de riqueza se genera en México. Se presutne la existencia de una fuente 

de riqueza en México cuando los pagos son recibidos por u.n residente en 

México o la entrega de mercancías se efectda dentro del territorio nacional. 
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r... lasas de ISR varfan entre el 0% hasta el 34%, dependiendo de los 

ccaa:epta:M en las que se aplica el impuesto. El impuesto se calcula, en la 

inayorfa de los c.am:>s,. a:>bre una .,_.,. bruta. y se paga mediante procedimientos 

de-. 

ER .-bre el pago de regaifas_ 

Loe elea>en- que la Ley del Impuesto sobre la Renta grava en un 

C<lfttnllD de franquicia aon los ~ de regalías por concepto de asistencia 

tá!cnica y/o tnsferencia de tecnologfa a una - del 35% y, por el uso de marca 

o nmnbre comercial,. a la - del 15%. En las franquicias nacionales, las partes 

_.-6n sus impue*>s a través de la acumulación de sus ingJre&OS. Los pagos al 

extranjero ae harúi por eeparado y, en su caso se deber.in observar las 

disp<>e!cinnes incluidas en los Tratados para evilar la doble tributación que han 

celebrado diVerm. pafse.11 con el nuestro, en donde el pago de impueslos por 

ccnceplD de replfas generalmente no excede del 10%. 

De conformidad con la legislación füx:al, por regallas .., debe entender: 

Loe pagos por .,rvicios profesionales o técnicos que guarden relación 

con los conceptos que se refiere la fracción 1 de este articulo se considerarán 

C'OIDD regalias.9 

La fracción l. del articulo 156 de la Ley del hnpuesto Sobre la Renta a 

que.., refiere el polrrafo anterior establece, a la letra: 

m impaeslo se calcularA aplicllndo al ingreso que obtenga el 

contribuyente.., sin deducción alguna.. la tasa que en cada caao ae menciona... 



~U. El Marco le90I de las Franquicias 

L RegaUas por el uso o goce temporal de derechos de autor sobre obras 
ltlerarias, artfsticas o cientfficas, incluidas las peUcula.s cinematográfic:a.s y 
grabaciones pa.t"• radio y televisión,. asi como los dibujos o .modelos, pLlnos, 
fónnulas o procedimientos y equipos indu-iales, comerciAles o científicas 
y las cantidades pagadas por infon:naciones relativas a. experiencias 
industriales, comerdd.Jes o cientffiCAS y en general por asistencia técnica o 
tranaferencia de tecnología 15%. 

El fundamente legal poro. el P'&O del impuesto sobre lo. renta en el cruoo 

de pegos de regalfas por uso de marcas o nombres comerciales a.sí como de 

la publkidad que ae lleva a cabo a través de la retención correspondiente, se 

encuentra en la fracción ll. del articulo J.56 de la Ley del Impuesto sobre lo. 

Renta que al efecto -blece: 

ll.. Regalia& por el uso o goce temporal de patentes o certificados de invención 
- o de mejora, nutre.as de Cábrica. y nombres comerciales, así como por el 
concepto de publicidad 35 % • 

Los lranquicia.tarios que vayan a hacer pagos por concepto de rega.Jfru;:, 

están obligados, en los Cénninos de la legislación fiscal aplicable, a retener 

las cantidad~ que por tal efecto se deban enterar a Ja Secretaria de 

Hacienda y Crédito Público. Una copia del comprobante del entero de dicho 

impuesto deberá entregarse al franquicia.nle paro que Jo incluya en su 

contabilidad y sea. parte del cumplúniento a sus obligaciones fiscules. 

CIUUldo el franquicinnte se encuentra en México, Jos pagos que por 

concepto de regalías reciba deberá acumu.la.rlos a.1 resto de sus ingresos y 

_,bre ellos hacer las de<:laraciones que correspondan. 

Impuesto al valor agregado. 

La grabación fiscal indirecta reside principahnente en el itnpuesto al 

va.lar agregado (IV A). El IV A es Wl Í.Dlpuesto aJ consunto, son &"Ujetos de este 

ünpuesto todas aquellas personas que realicen las sigu..icntefi. actividades en el 
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pafs,. indes-><fient..menle de su nacionalidad: 

o) Venia o disposición de ntercancfas 

b) Prestación de aervicios independientes 

e) permitan el uao o disfrute temporal de activos 

d) Importación de productos y servicios. 

El IV A es recabado por el contribuyente, directmnenle de sus clientes y 

trasladado a la autoridad fisca.I. Los contribuyenlE's pueden com~r aobre el 

siguiente pago a presentnr, el IV A que paguen a sus proveedores de bienes y 

servicios, contra el IV A recabado de sus clientes. Si durante un periodo 

determinado el IV A pagado supera el IV A recabado, el contribuyente tiene un 

impuesto a su favor.. que podrá ser dimninuido en el siguiente pago 

provisional. 

La - general es del 15% para productos y servicios. Las transacciones 

comerciales efectuadas en las fronteras son gravadas con un 6%.., y un 20% se 

aplica a Jos articulos de lujo. Ciertas transacciones se encuentran exceptuadas 

del IV A y otras actividades prioritarias (por ejemplo exportaciones) aon 

gravadas con la denominada. tasa cero, siendo la. diferencia que estas últ:iznas 

pueden recibir un de9Cllento de todo el IV A pagado por el contribuyente a sus 

clientes. 

Existen otros impuestos y obligaciones que representan un impacto 

relativo menor, tales como: 

Impuesto Especial aobre la Producción y Servicios. 

Impuesto sobre la Adquisición de Bienes Inmuebles. 

Impuesto sobre Nóminas 
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lm~alActivo 

Derechos de Ja percepción de utilidades por Jos trabajadores 

Cuotas del lnfonavit 

Seguro Social 

Si-.na de Ahorro para el Retiro (SAR) 

2.• EL CONTRATO DE FRANQWCIA 

.. 

El contrato de franquicia, surgió en Jos Estados Unidos de América., y es 

el que actua.bne:nle se practica. en los negocios. La moda de las franquicias 

durante los ai\os sesentas, creó Algunas de éstas legítitrut.s y otras 01enos 

confiables. Esto se prestó a una serie de esqueD'UlS fraudulentos, donde algunos 

franquiciantes proanetian a los franquiciatnrios ingresos ilimitados a cambio de 

bajas inversiones.. El probletna dio Jugar a demandas ca.da vez más numerosas 

para que interviniera el gobierno por medio de reglamentos. Califomia fue el 

primer esbtdo en prestar atención a esas exigencias. En 1970 ese estado 

promulgó la primera ley del país sobre inversiones en franquicias. A partir 

de entonces, toda comptUUA que deseara vender franquicias debfa. 

registrarse antes de ofrecer o vender sus franquicias en Ca.lifomia o a sus 

residentes.. También obligaba a los franquiciantes a entregar o. Jos posibles 

franquiciatar~os una copia del Contrato de Franquicia, otra, de sus estados 

financieros Dlás recientes y una auis del documento de presentación,, lo que 

convertía Ja oferta de Ja franquicia en un contrato oficiAl por escrito que el 

estado tenía derecho de revisar. 

El gobierno federal de los Estados Unidos empezó a reglamentar las 

fr11nquicias en 1979, cuando Ja Comisión Federal sobre Comercio (o FTC, por 
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sus siglas en inglés, Federal Trade Comiaslon's Fr.....,)tlae Rule), promulgó un 

reglamentD completo y de aplicación nacional para el otorgamiento de 

franquicias. Al igual que el reglamento de California,. el de la FrC ..-hieda el 

derecho de un pc:>$ible franquiciatnrio a obtener información confiable acerca 

del negocio del franquiciante. 

2. .. .2 Definici6n 

Como se sabe, la relación entre franquidante y franquiciatario ae plamna 

en un contrato que ae denomina contrato de franquicia. En él ae establecen en 

lonna. detallada las obligaciones y derechos de las pctrtes, y se definen con 

claridad las reglas a las que ambas partes se someten. Es un contrato de 

colaboración, pues franquiciante y franquiciatario tienen intereaes comunes: 

prestigiar la UlAl'ca., el negocio y obtener inayores ventas y ,.utilidades. 

La definición propuesta por Javier Arce GnrgoU01° 

~'El Conlrlllo de Frmu¡uicüi es a.que? por d que el fronquicilmte otorga "1 

frll"'f"icilltllrio la licencia de uso de una marca con el derecho a distribuir ciertos 

productos o a erplolar, con cierto exclusiuidod, una empresa o n.egociaci6n mercantil de 

bienes o de serví,cios, en ambos CRSOS, mediante la transmisión de conocimientos técnicos 

y el uso de nuzrca(s) y nombre(s) comercúJl(es), a combio de una conlrapreslllci6n 

generlllmenle ligllda 11 los resultodos de la operación de la negoci.ación." 

En México, con la llegada de las franquicias, Ja gente comienza a estar en 

contacto y a tener acceso a contratos de franquicia. En muchos ca.sos hemos 

obaervado que causa. sorpresa el volumen de contrato de este tipo, en especial 

porque se ha cafdo frecuentemente en la confusión de que las franquicias 

funcionan exclusivamente bajo la concesión de un nombre comerdal o marca. 

" Ñce 0-.,llo '•""-" •El Corrtmfe Je FrerNNfct.v Ecütorilll TIMmU:. T.-ceni .Eclicióa.1994,pes- 34 
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En relación a la exclusi.vidad y"' espacio geográfico en que el franquiciata.rio 

ejerce su privilegio sobre la franquicia concedida, existen los siguientes tipos de 

contratos de franquicia. 

•) F--- -ria o -i""'-.al. 

Se refiere a la franquicia. que se otorga para un a6Jo esta.blecim.iento 

especifico. El franquiciatario tiene el derecho de abrir y operar un sólo 

establecimiento, usualmente en una localidad específica en un territorio 

designado. En virtud de éste, el franquicianb? concede al franquiciatario el uso 

de su si&:te111A para la operación de un negocio. 

•> F--- wgi-1. 

Se refiere a Ja franquicia que abarca una región detenninada, ya ""ª una 

colonia.. una ciudad o u.na entidad federativa. El franquiciatario regional será a 

su vez franqulciante ya que podr6 subfranquiciar franquicias unibarias dentro 

del territorio exclusivo que se le ha concedido. 
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La llU~Wcia surge cuando el franquidalario concede subfranquicias 

denbo del territorio exclusivo que se le ha. concedido. En el contrato de 

M1blranquicia el franquiciatario !lle convierte en subfranquiciante y a quien le 

concede la subfranquicia ae denomina subfranquiciatario. No siempre es 

necesario que pera cada Ql!ilO concreto intervenga el franquiciante original. Los 

elelnentoa de la subfranquicia aertin: 

1. - Un contrato principal de franquicia entre franquiciante (original) y 

franquicialario. 

2. - Un contrato derivado denominado, subcOntrato de franquicia, enlTe 

franquiciatario que es subfranquidante, y un nuevo franquiciatario que se 

convierte en subfranquiciata.rio. 

3. - Autorización general del franquiciante original para que el franquiciatario 

(subfronquiciante) subcontra.te; o autorización expresa. y concreta pa.ra cadtt 

caso de subcontratación.. 

El subcontratD de franquicia debe tener la mim:na naturaleza, contenido, 

lfmi-. plazo y condiciones similares o iguales al conlrato original, de modo 

que el prilnero no rebase los lúnites del contrato original o principal de 

franquicia. 

Cuando un franquiciante considera la expansión de su sisteaua en un 

territorio que es distinto o distante al suyo, surge la necesidad de considerar 

oboe tipo de contratos, como los Contratos Maestros o los Contratos de 

De9anollo de Area. 
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~)T» ,., .. ....,,.~dl:rjt .,..,~ 

Ea aquella a través de la cual el franquidanle maestro transmile a1 

franquldatario Jos derech""' ,,,._, pera U9U' su marca e introducir y 

adoptar tn1s ...-....... en un pafs _delenmnado. A éslo se le llama licencia 

..-•• Cabe inendonar, que el conceplo de Franqukia Maestra es el númno 

que el de franqwcia regional, "'6Jo que la primera se refiere a ~ púo 

determinado. E- la posibilidad de que el franqwdante maestro otorgue 

franqukias regionales. 

E1 franquiciatario ......-O tiene el derecho e>celusivo de abrir un número 

limitado o ilim.itado de establedmientos dentro de un lerrilorio especffico. En el 

Con-lo l\.faestro, el franquiciatario tiene la facultad de subolorgar a teroer05 

los derechos de establecer y operar un negocio con el sislema de franquicianle. 

En otras palabras, un franquidalario "maestro" compra Jos derechos 

exclusivos pAl'a desarrolLl.r un mercado especffico, • menudo, el de un pús 

entero, dentro del cual actda como subfronquicianfie vendiendo franquicias y 

dando servicio • Jos nuevos franquidatarios. El franquiciACario 11\Aestro es 

responsable de atender Jos problemas dlarios que le p""'-n las unidades 

individuales, recibiendo un porcentaje de las regalías por rea.lizar esta labor . 

.,, ~-•--11o ·-· 
Ea el contrato en el cual se establece la obligación del franquiclatario (o 

desarrollador de iírea) para d_..-ollar un delerminado núm.ero de franquicias 

individuales en una región y por un periodo delerminado. A diferencia del 

franquicialario DU1estro, el fmnquidalario por área se responsabiliza del 

desarrollo de v.arias unidades en su área, en vez de hacerse cargo de todas las 

unidades en el país. 
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.S-Uad ....... .,.. responsables de esmblecer las franquicias en las cuales 

eDo. mer6n los dueí\os; ni venden franquicias, ni brindan los servicios 

canoderf8ticoe de los franquicillnles. los franquiclatarios aon propietarios de 

varias unidades dentro del territorio que les es otorgado en el contrato. 

E*> llignifica que el franquiclatario no podr6 subfranquiclar el sistema 

del fnlnquiciante, por lo que aerai necesa.rio celebrar contratos individuales de 

fnlnquida con el franquiciante original por todas y cada una de las unidades 

que me abran.. mientras que en el contrato inaestro, el franquicia.tario tna.estro 

lendr6 la flOCUltad de otorgar contratos (subfranq~icias) individuales dentro de 

su territorio. Aqut estriba la diferencia primordial entre un contrato maestro y 

uno de desarrollo de Area. 

Como se puede observar, la semejanza principal entre ambos contratos 

es que tanto el franquicia.ta.río inaestro como el desarroUador de área adquiere 

un derecho exclusivo dentro de un territorio, el cual está sujeto, entre otras, a la 

obligaci6n de que ae desarrollen y operen determinado número de unidades de 

la franquicia en un determinado periodo. 

No ae puede determinar con anterioridad, si a un negocio Je convendría 

an6s el olDrgamiento de subfranquicias o el desarrollo de áreas. Lo importante 

es que el franquicia.nte comprenda los problemas inherentes a ambos contratos 

antes de decidirse por alguno de ellos. Quizá el tnás grave de todos es la 

pérdida de control,, pues el franquiciante, al permitir que se utilice su sistenui 

en algún territorio distinto o distante al suyo, tendrá lo. necesidad de delegar 

algunas de sus obligaciones y facultades en el fro.nquicia.tario maestro, o bien 

en el desarrollador de área. Por ejemplo, es posible que los franquiciatarios 

a:naestros no proporcionen a sus nuevos franquiciatarios el nivel de servicio que 
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•--laa• para lener éxito y - muy dllicil que el hllnqlddanle Jnaelltro 

supervise sus acciones, ya que no puede esbu' detrú de ellos todos los dflls y 

mmpoco redactar un contrato que cubra todas las contingencias habidas y por 

haber. 

e)C-ollle~ 

El franquicialario tiene el derecho de abrir y operar un ..-blecimiento 

y, por una cuota adicionAL puede abrir otro esableciuúento - o varioe 

-blecimienlos adicionales en un plazo futuro aefialado en la opción. 

1) Elementos ,,,,,...,,..,.is 

2) Elementos reales 

3) Elementos jórnlllles 

V E,__,.,o• i-n-te•. 
Las partes que intervienen en Ja. celebración de este contrato 90l"l! 

a) El franquiciante 

b) El franquiciatario. 

El franquiciant.. y el franquicialario ..., convierten en comerciantes, ya 

que en la a!lebración de la franquü:ia, el objeto del contrato es la licencia de uso 

de marca y la transferencia de tecnología para explotar una emp...._ de 

produclios o servicios. 

V~os-/les. 

a) La marca 

b)1-pa-.tes 
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e) La ..,._,logfa: 

1• Los conocimientos técnicos 

2._ La asistencia técnica. 

3• La IO!letlOria, consultDria y supervisión 

.... m nombre comercial 

5• La contraprestación 

6• La exclusividad 

3) E'-'dos forr-1.es. 

La ley exige determinada forma para la validez de un conhato. Sin 

embargo, el Contrato de Franquicia, como contrato a.típico no regulado por lo 

legislación mexica.na, no tiene una fonna impuesta por la ley. Pero como un 

contenido ~ de la franquicia es la autorización o licencia de uso de uno 

DUll'CA o varias D\Al"CAS o nombres comercia.les, este acto jurídico si requiere para 

su validez frente a terceros, el que se otorgue por escrito y que se inscriba. en 

ciertos registros. 

El articulo 136 de la Ley de la Propiedad Industrial dispone que el titular 

de una aaarca registrada podrá conceder,. med.ÚUlte convenio, licencia de uso de 

una o ID4s peraonas. Este contrato debe inscribirse en el Instituto Mexicano de 

la Pwopiedad Industrial pa.ra que produzca efectos en perjuicio de terceros. El 

ll'ledio para inscribir un contrato es que se otorgue por escrito. 

2.5 ANAUSlS DEL CONTENIDO DEL CONTRATO DE FRANQUICIA. 

Canto no existe un contrato-tipo para toda clase de franquicias,. a 

continuación lllOStramos los elementos principales que contiene un contrato de 
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fr-uicia, -.....do en cuenta que algunos van acompeftados de anexos, lo que 

permite ponerlos al dfa a medida que se vayan introduciendo modificaciones y 

mrjoras sin necesidad de retccar el cuerpo principal del mismo. 

2..5.11adlce 

El contrato de franquicia es un contrato mercantil,. bilateraL one~ y de 

trato sucesivo en virtud del cual el franquiciante le otorga al fr-uiciatario el 

derecho no exclusivo para uaar su marca o nombre ccnnercial y le transfiere su 

tecnologfa ~-......,) para la operación de su negocio. Asimismo es el 

docusnento que constituye la base estructural en la negociación de una 

franquicia a fin de atenuar, evitar, prevenir o facilitar la aolución de los 

conflictos que puedan surgir, en la vida comercial cotidiana.. 

Con la flexibilidad que la naturaleza del negocio franquiciado lo 

requiera, el contrato cbisico deberá contener cláusulas fundamentales tales 

anno: 

Consideraciones y definiciones. 

Pagos. 

Objeto y otorgamiento de la licencia del sistema. 

Plazo o vigencia del contrato. 

Territoriedad. 

Obligaciones y derechos del franquicianle. 

Contrapresblción, pego de regaifas. 

C>l>lipciones del franquiciatario. 

Regul9ción del desarrollo de la operación. 
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~ que identifiquen a la operación y que constituyen el signo distintivo 

dela misma. 

• Manuales y ~ares de operación cuya observancia y CUD1.plimiento 

uniformizan el funcionamien.ID para lrf:ier a ca.da uno de los franquiciatarios 

de la (s) marca (11) controladas. 

• Nonnas respecto a la confidencialidad de aquellos aspectos que hacen a la 

tr.nqulcia distinta• las dem6s. 

• Acuerdos de publicidad del sistema. 

• Autoriz.ación al franquiciante para accesar a la documentación contable que 

le permita constatar el desarrollo del negocio, ya que ello le permitirá 

calculAr el pego de las regalías acordadas en la parte correspondiente del 

contrato. 

• C.onfinnaci6n de seguros y fianzas con los que deberán contar el negocio del 

franquiciatario. 

• Condiciones que el franquiciante establezca al franquicia.tario para poder 

tranmn.itir a terceras personas, el negocio franquiciado. 

• Por la cLiusula de ""No CompelenciJJ", el franquiciatario adquiere la 

obligación de no hacer competencia a la (s) franquicia (s) contratada (s). 

• Obtención de toda clase de permisos y licencias requeridas por las 

autoridades para el negocio de que se trate. 

• Pago de todos los impuestos que correspondan, y compromisos que debe 

cumplir el franquiciatario. 

• La cliiusula de integridad de contrato. 

• Modificaciones que sea convenienb! hacer constar en forma explícita. 

• Obligaciones en caso de terminación o vencimiento. 

• Independencia de los contratantes e indemnizaciones. 

• Autorizaciones, notificaciones, renuncias, recursos a.Clll:nulativos. 

• Fuer.za 11111yor. 
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De aquí que nos permitimos hacer a continuación, algunas 

recomendaciones b6sicas al resi-:m: 

~ Entender que indiscutiblemente se está ne~do una franquicia. 

= lnveatipr si ae eslii negociando con el titular de la (s) lnllrCA (s). 

= Confirmar que el contrato contiene chlusulas de obligatoriedad del 

fr-uiciante por lo que repecta a la tecnología (Know Haw) y capacitación 

que corresponcl11n. 

= Analizar el contrato eon el auxilio de un consultor especializado en 

fr-Wcias. 

2.5..2 Redaa:l6a del e-balo ele &a.u¡aida 

La redacción del contrato de franquicia no le corresponde ni es 

~bilidad del futuro franquiciatario sino del franquiciante. En la 

prepou'llCión de un contrato de franquicia, el franquicillnte debe -ber evaluar 

lodo aquello a lo que ..-r6 dispuesto a obliga.rae ante sus franquiciatarios, e 

incluir lodo aquello que - resuelto a exigir a estos últimos con el propósito 

de cumplir dos objetivos fundamenlales: 

1. Obtener la retribución justa por la licencia de su marca y la transferencia de 

su tecnolog(a. 

2. Y la adecuada protección y mejoramiento de su sistema (sus marcas y 

llecnologfa). 

La redacción de un contrato de franquicia debe ser una labor muy 

delic:ada, ya que el franquiciante necesita un contrato que lo protEja contra 
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caalqWer cantingenda y le ofrezca máxúna protección, peto a la vez no debe 

~ un contra.ID que Je favo~ a ~1 en inayor grado que a sus franquiciatarios. 

El can-lo de franquicia debe -r juslo, raz.ón por la cual debe establecer la 

pa.-:ci6n Mlficienle, deaechos y obligaciones para ambas parles en una 

ae1'ld6n muwamenle benéfica. 

El ax\trato de fr-uicia debe _,. unilorane, por lo que el franquiciAnte 

l'ID debe ananejar contratos diferentes con cada franquiciatario; puede haber 

cambioa que atiendan muchaa veces a la región o a las c:a.racteristicas especiales 

de cada franquidalario, pero deber6n .,r muy pequeños. Los contratos de 

franquicia deben -guir una esmndarizllclón, por lo que los derechos y 

ob~ cantsU.dos en los mjsmos deberán aer iguales para todos los 

franquicialarioa que Integran la red de franquicias. El franquiciente no podrá 

olorpr privilegjos especiaJes a sus p1osi-;tus eólo para ~guir que firmen 

el CXJO\lrato. 

Todoa los aspectos deben identificarae y definirse con toda claridad y de 

................ .,....evitar ptoblemas ~rlores. Es conveniente dejar e9tDs asuntos 

en _...,. de un abopdo experto en franquicias. El abogado necesita conocer 

todOll loa pormenores de la operación actual del negocio que el franquiciAnte 

pretende otorgar en franquicia para que pueda comprender el alcance de u.na 

cllo-1a eapedfica. Un buen contralD de franquicia no puede garantizar la 

inexisllencia de cMfuctos, pero si puede de alguna D\anera atenuados, evitarlos, 

pn!Venirloe o fa<:ililar su reeoludón. 

Dentro del contrato se va a encontrar: qué se puede y qué no se puede 

lwcer., cómo se puede hacer, qué lünites ae tienen., cu6l va a aer la relación 

franqu.iciante-franquiciatado; por ello debe ser un instrumento que esté 

formulado de una manera sencilla, sin tecniclSlnos ni fra-.. enredadas. Al 



redactar el contrato se deben esnplear palabras claras y tratar de que las 

disposiciones sean lo más breves posible y fáciles de leer. Por último, el 

contrato no debe ser deinasiado extenso, para ello es recomendable imprimirlo 

en letra pequefta,. por los dos lados de u.na misma hoja de ser necesario para 

que dé la impresión de brevedad. 

2.5.3 In~laci6n del documento ele pn!9elltaci6n con el contrato de 

franquicia. 

El programa legal de la franquicia debe tomar en cuenta diferentes 

aspecb:>s como: los derechos iniciales de la licencia, hasta los festejos de 

inauguración, sin olvidar los programas publicitarios; para formalizarlos y 

codificarlos; primero en el documento de presentación, después en el contrato 

de franquicia. Es un proceM> en fonna de diagrazna de flujo que empieza con 

las consideraciones generales y termina con las obligaciones especificas y 

dellllladas que los franquiciatarios deben aceptar y acatar. 

Las polfticas definen la franquicia y después se enuncian en el 

documento de presentación, para finahnente hacerse legalmente ejecutorias en 

un contrato de franquicia. 

Este proceso gráficamente puede representarse de la siguiente i:nanera.: 

POLITICAS 

Define la oportunidad 

de la franquicia. 

DOCUMENTO 

DE 

PRESENTACION 

Encapsula las pollticas 

en un folleto u hoja de 

información.. 

CONTRATO 

DE 

FRANQWCIA 

Presenta la información 

en un formato legal. 
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Pr6ct:iau:nente cada punto tratado en el docunt.ento de presentación debe 

tratarae nuevADlel'lle en el contrato de franquicia. 

A continuación un ejemplo: 

11) Políticlls. 

El fl'llnquicianle al definir la estructura de su oportunidad de franquicia, 

deber6 tosnar decisiones y establecer sus políticas sobre todos los aspectos 

poaibles. Uno de ellos es la estructura de sus regaliaa y por tanto tendrá que 

decidir qué porcentaje es el que cobrará por regallas. 

b) Doc:u""'nfo de present4ición 

Este documento informar6 a los prospectos cu.4ndo, cu4nto, cómo y 

dónde tienen que realizar sus pagos por concepto de regaifas, aai como la forma 

en que el franquidante va a calcular su porcentaje. 

e) Conlr11to de fr11nquicitL 

Poslerionnente se incorporar6n todos los conceptos aobre regalias al 

contrato de fr'"""luicia, que deberán sei\alar con lodo detalle el porcentaje 

eXllCto de las regaifas, la fonna en que se van a. calcular, la fecha. en que se 

deberúi pagar, aaf como los dOCU1De11tos que deber6n acompai\arlas, entre 

ot:ros dalos. 

La elaboración del documento de presentación puede basarse en el 
fonnato de la Circular de Oferta de Franquicia. 
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CAPITULO .IH. 

ASPECTOS BASICOS PARA EL DESARROLLO DE 
UNA FRANQIHCZA 

3.J ¿POR QUE .RECUIUUR. AL SISTEMA DE FR.ANQU.lC.lAS? 

Cabe recordar que Ja franquicia es un método pta'a distribuir bienes y 

servicios 11. los consumidores a través de la homogénea qliau:ión. de un ""sialema" que 

incluye un nombre comercüd o nuwC11 y uno compleja gama de conocimientos de índole 

administrativa, operativa y merClldol6gic... 

Segáa el &-quiciaalle : 

Anteriornaente ae recurrfa. a este sistemd, por la necesidad de .-eaolver el 

probletna que representaba. la eficiente distribución de un producto; en la 

franquicia moderna la distribución ha. dejado de ser un eleznento de primer 

orden. A pesar de que no puede negársele a la franquicia el imporlantfsimo 

papel que juega en la distribución de productos y servicios en la BDciedad 

contempor~ podemos obaervar cómo, en su desarrollo, ha tenido cambios, 

y ~ ae da en base a la naturaleza del negocio que ae IU'Ul.liza. Para dar una 

respuesa a la pregunta: ¿Por qué frtm'luic:iar? , se han tienido que tomar en 

cuenta, entre otros, Jos siguientes factores: 

·a) .r.. wcen.llul de "*"'-' ,_ ca,._,,.,, de ., __ de un negocio, 

para aumentar su participación en el mercado y obtener DÚlS eficiencia de 

~ 

b) .lA - tk -•~so, en paises COlllO el nuestro, lo onen>M> que 

resu.lta aulofin.nciarse para desarrollar puntos de venia dentro de un 

~IDrio. 
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e) La ..,.....dad que existe de contar con una "fuerza labol'al" no solamente 

C9lilicada, sino dispuesta a aportar ese esf-rzo ..i~I que es 

~ble para el éxito de un negocio y que diflcilmente aporta aquel 

que na es duefto de su propio negocio. 

d) Z.. ~ tle captt.U:uar los esfuerzos llevados a cabo en la exitosa 

peneb'ación de una JDArca o nombre y en la generación de un sistema 

operativo, mediante el pago de una. regalia. 

Seg<an el franq•icialario : 

Cuando hablamos de la independencia, es inevitable referimos a la 

""libre emp~", al espfritu emprendedor y a las ganas de hacer o crear algo 

- que trascienda nuestra existencia. Esos son los valores que impulsaron a 

aquellos que iniciaron su propio negocio y, de algu..na D'Ulllera, el motor que ho. 

impulsado a las franquicias a los niveles de desarrollo que ha alcanzado en 

nuestros dias. 

Para el que empieza un negocio, generalmente le será muy dificil contar 

con la experiencia necesaria para hacerlo crecer; es IDÁS, ya no hablemos de 

crecer, hablemos de sobrevivir. Existen estadisticas excesivamente 

deaalen.tadoras, que indican que solamente 35% de los nuevos negocios 

aobreviven después de su quinto año de operaciones. 

Ante esta situación.. las franquicias se presentan como la forma menos 

riesao- de emprender un negocio propio, ya que, en este esquema, el 

franquiciatario compra los cOnocimien.tos operativos y el apoyo de los 

creadores de un negocio que funciona~ El menor riesgo en el llln:unniento y 

~ de un nt!gocio es la principal razón por la que una persona.. con 

IUllbici6n de aer su propio jefe, decide adquirir una fr-uicia 
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Agilidad v rapidez. en 111 ~-

Permite al franqulcianle, trasladar al franquicialario la ......,.,._billdad 

de aportar el capital y la fuerz.a laboral necesaria para la ~ción y operación 

de cada riuevo punto de venta. Con ello, el franquiciante amplfa la 111cobertura" 

o penetración de su producto o eervicio en uno o más territorios en una f'onna 

ágil. 

No podemos imaginar el increíble crecimiento y expansión de Ak 

no-W"'• sin la aportación que, en dinero y tiempo de b'abajo, se ha llevado a 

cabo por pAñe de sus franquidatarios a nivel mundial. 

Forhlletjmiento de la ,,..,.t:a. 

Como ya se ha inencionado, la marca o nombre comercial de la empres. 

franquiciante, debe ser sólida y con una penetración plena denbo de un 

territorio pera poder lograr su eficaz desarrollo. Ahora. bien, en el caso 

particular de este traba.jo de investigación en el giro ..r•fll:M.....,..G, cabe 

mencionar que es Unportante reconocer la diferencia que existe entre una 

cadena de restaurantes, en donde todas las unidades son propiedad de una 

misnua entidad o per&Ol'UI, ya aea. física. o moral, y una franquicia de 

restaurantes. No por el hecho de que se esté ante una ' 1 cadenan de restaurantes 

podemos hablar de una franquicia.. Es D1ás: no porque e- una cadena 

podemos suponer que, su dueño pueda otorgarle a un ll!rcero una franquicia. 

La ventaja en el desarrollo y ob>rgamienlD de fr-uicias en el ejemplo 

de la cad- de resmuranles es el fortalecimienlD de la imagen ;.-1ucional del 
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~uNnle. Encontramos,. que con la franquicia, se beneficia la Una.gen 

institucional del franquiciante en una fonna. increíble; recordemos que el 

Dll!nl!Mlje de m4s impacto al consumidor es el crecilniento. AdelNis, se transmite 

una únagen de D"&Ayor BCrYicio y apoyo al cliente, al acercar dichos productos y 

aervicioa ID6a y rnais al consumidor. En otras palabras,. la franquicia refuerza la 

identidad y penetración de la D\8.FCll, rela.cionlindola. con el producto y el punto 

de venta.. Adenuis,. exhibir y comercializar .una DU1.rca de productos respaldada 

con toda la infraestructura. de un sisteD\A de unidades ubica.da en puntos 

estratégicos, refleja. el coinprom.iso de dicha D\Al'ca y de sus dueños,. con la 

calidad y el servicio. 

Menores gGStos publici.ta:rios y mayor difusión. 

Como ae sabe, los gastos publicitarios en medios D'UlSivos tales como la 

televisión,. la radio y la p~ suelen ser desproporcionados. Inclusive en otros 

medios a nuestros alcance, como el correo directo y el teleUU1.rketing.. se 

encarecen un poco al considerar la elaboración de directorios,. impresión de 

material y la generación de scrips. 

Sin embargo, la co1nunicación con los mercados es necesaria para educar 

al consum.id~r, hablarle de los beneficios de nuestro producto y .. finalmente, 

motivarlo para que visite nuestro negocio. La única fon:na. de poder absorber 

gastos de esta naturaleza. es en equipo, repartiendo la carga y adeniás, 

justificando JDás los esfuerzos dentro de un territorio, lo cual generará rnayores 

econoaúas de escala.. La. tnayorfa de las COD'lpañ.ia..s Con DU1.yor desa.rrollo en el 

~ de franquicias, llevan a cabo programas locales,. regionales y nacionales de 

publicidad compartida. Por ejemplo, los franquiciatarios de McDonald~s pagan 

"' de sus ventas brutas para publicidad. La suma de estas pequeñAs 

contribuciones produjo la camptú\as que al afio exceden los 500 millones de 

dólan!S. 
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Apidad en d desmTOllo y rrumttnimiento de n......,.,,. nrerrndos ylb de merrndos 

lejanos. 

Esto se debe a la operación y a la expansión que se. logra en diversas 

zonas geográficas por el esfuerzo de desarrollo que refllizan los inversionistns y 

promotores a nivel regional. 

Los franguiciatarlos rroveen de una invaluabk fuente de talento. 

Se obtiene creatividad e imaginación de hombres de negocios con los 

Dl4s diversos perfiles y con experiencias en las áreas mAs variadas, pero que 

como mencionábamos antes, son personas que ya co01parten los sueños y 

objetivos del franquiciante: el éxito del negocio. Es decir en muchas O<:ASiones el 

franquiciatario será un vehículo de comunicación importante con el mercado, 

esa capacidad para escuchar , le ha permitido al mismo Mcl:>onald'"s, crear 

productos como Me D.L.T., La Big Mac, el filete de pescado y el Egg 

McMuffin. 

Satisfacción personal. 

Lo comunidad de negc:x:ios siempre verá con admiración la visión y el 

espíritu empresarial de quien pueda 11empaquetar" o fon:natear, pasándoselo a 

otros en fol"DUl de franquicia. To.mbién es una clara evidencia de que su 

producto o servicio, y en general su concepto de negocios, es v61.ido, y de que 

trabaja y satisface u.na necesidad en el mercado ya que atrajo la ilnaginación, el 

interés y los "pesos'• de u.na comunidad. 

8'911 inoersión de capital. 

Las inversiones necesarias para la expansión se reducen, ya que la 

inversión principal es realiza.da por los franquicia.tarios; al aportar el capital y 

la fuerza laboral necesaria para la instalación y operación de cada nuevo punto 

de venta. 
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Virilancia del negocio por medio del contrato. 

El franquiciante, por medio del contrato, conserva la vigilancia del 

negocio, el control de calidad de los productos o servicios D\Ateria del misnto y 

las nonnas sobre el uso de la JDarca. y el nombre comercial. 

Factor hununw de adidad v eficiencia en la operación general del negocio. 

El otorgamiento de franquicias atrae personas competen.tes y entusiasbls 

a la organización. 

Los franquiciatarios representan u.na fuerza de trabo.jo leal y 

comprometid~ debido que se muestran !pá.s dispuestos o. invertir el tiempo y 

trabajo necesarios para biunfar que si trabajaran por un sueldo, ya que 

carecerian de un incentivo para hacer su mejor esfuerzo. Este tipo de 

dedicación libera al franquici.o.nte de muchas responsabilidades de supervisión 

directa y diSJ:ninuye los costos de administración. 

La operación de franquicias permite que los franquiciatarios tengan eso 

que desean nuis que nada: su propio negocio. A nivel I~ los franquiciatarios 

&On los jefes y eon ellos los que ejercen una supervisión directn., facilitando y 

aumentando la. eficiencia de la delegación diaria de los negocios franquicia.dos. 

Control odnrinistrativo. 

Administrativamente el franquicio.nte tiene el control sobre el 

franquiciatario en áreas como control de calidad (para uniformidad del 

producto o servicio). organización del negocio, administración general, asesoria 

en diveraas 6reas.. Adenuis, los informes periódicos &Obre el desarrollo del 

negocio que recibe el franquicüutte, le ofrecen la. posibilidad de dar 

instrucciones correctivas al franquiciatario. 
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Menores ries¡os. 

En una franquicia el riesgo del franquiciante disminuye enonnemente, 

porque los franquiciatnrios cargan con el 100% de las responsabilidades 

financieras de cada nueva unidad. Los franquiciatarios firman los contratos de 

arrendADliento de sus locales y son responsa.bles IU'\.te sus arrendadores; ellos 

corren con los desembolsos por inventarios, remod.elación, promoción por 

inauguración, contratación de personal y denuis costos de a.rranque. 'De esa 

inanera, si la unidad quiebra, sus arrendadores no podrán irse contra el 

franquiciante financieraDlente hablando, ya que los franquiciatu.rios conen 

totabnente por su cuenta. 

Por otra parte, desde el punto de visto. fiscAl el franquiciatario, como 

persona y contribuyente distinto al franquiciante, asume todas las obligaciones 

y responsabilidades de las relaciones con el fisco. 

Reducfién de independencia. 

El sisteD'Ul de franquicias modifica sig:nificativatnente la forma en que el 

nuevo franquician.te ve a. su propio negocio. Un empresario que esté dispuesto 

a dar franquicias de su negocio debe saber que con ello, va a verse en la 

necesidad de compa.rtir, entre otras cosas, sus D\a.l'cas, experiencias, 

conociJnientos y, en general, su propia empresa con terceros. Para este 

empresa.río, el nuevo producto que tendr6 que comercializaT es, nada menos y 

nada tnás , que el concepto entero del negocio.En la franquicia, el franquicia:nte 

le ob:>rga al franquicia ta río una licencia para el uso de un ""sistema", que 

comprende mucho más que la simple marca o el nombre ccnnercial del 

empresario. 
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El franquiciante tendrá que analizar el efecto que sus decisiones tendrán 

en sus actua..les y futuros franquiciatarios. La duración de esn relación que 

hemos ca:racberi.zado como la dependencia, tiene que ser analizada 

cuidadosmnente. Se trata de una. relación a largo plazo, cuya única salida legal 

es el término del contrato o la recompra de la. franquicia., que generalmente 

:involucra un alto precio. 

El aervicio y mantenimiento de esta relación es, desde nuestro punto de 

vista, u.no de los principales retos del franquiciante y el franquiciata.rio, yo. que 

es un fenósneno común que pasados los ~rimeros meses o años de 

dependencia por parte del franquiciata.rio, éste reconsidera la necesidad y 

putic:ipación del mismo franquiciante, sintiéndose autosuficiente y con los 

conoc:iuúento& necesarios para prescindir del a~yo otorgado. 

Las repercusiones lluis extrei:nas de este análisis podrútn incluir 

desnand.as de znayores soportes técnicos y de apoyo, asf como la suspensión del 

pego de regalias, con los litigios del caso. Es por ello que esta relación se tiene 

que ver a largo plazo, y en ~ esquema de poco. independencia por parte del 

franquiciante, que tendrá que continuar apoyando, generando ideas de éxito y 

motivando al fra.nquiciatario para asf justificar su participación perinanente en 

el negocio. 

Reducción de control sobre unidades o negocios ttanguiciados. 

Al no tener injerencia o participación directa y diaria en la operación del 

negocio franquiciado, ae puede caer en la falta de conb'OL ésto debido a. que el 

hanquiciatario tendrá cierta autonouúa y aplicará criterios que en ocasiones no 

entrar6n en los procesos y decisiones de operación diaria ya estandarizados; 

lales como una selección optativa de proveedores o algún seguú::niento de 

campU\1111 promocionales. 
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B190 nivel de utilidad. 

Cuando se otorgan franquicias, compartir la ganancia es el precio que ha · 

de pagarse a cambio de lograr un crecimiento rápido. El otorgamiento de 

franquicias puede dejar mucho dinero, pero no todas esas ganancias van a ser 

para el franquiciante. Los franquiciatarios son los que ae quedaTán con la 

mayor parle de los in~, mientras que el franquiciante sólo recibirá un 

pequefto porcentaje del total. 

CierMs restricc:Umes irrnngst11.s " los ftllfUIUici¡;¡ntes. 

En una franquicia con formato de negocio, los franquicúontes no pueden 

obligar a loa franquiciatarios a que les compren todos sus productos en fonna 

exclusiva. Pueden poner sus productos a disposici6n de los franquiciatarios y 

recomendarles que - los compren. pero lograr que se los compren dependerá 

de su habilidad como vendedores. 

Lo ""-'<> sucede con las promociones. Un franquidante puede ge-.. 
mucho dinero en deaanollar \U'Ul nueva promoción,.. eltlo para encontrarse que 

algunos de sus franquiciatarlos ..., niegan a participar en ella. El franquldante 

no puede obligarlos a participar y por ello, muchos anuncios de producCDs y 

aervicioa ·que se venden a través de franquicias limitan la oferta con una 

leyenda que dice: "'sólo con los fr11n,quieúlfllrios participantes" o u válido solarnen.k en 

lien4as ,_-Hci,,....tes". 

12.S Obllpdon- que debe aaamir. 

Desarrolla y prueba en Ja prácticA el concepto de negocio y la tecnologiA que 

envuelve y concede a la franquicia, a.ulDrizllndo al franquiciatario a hacer 

WIO de ..- tecnología, al igual que a la implementación, adminisUación y 

operación de un nego..:::io que ÍUncionará conforme a su concepto.· 
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Eaimblece los Jnétodos y procedimientos que dirigirán el funcionmnient.o de 

Ja &_..ida. 

Recluta, eelecciona y entrena al franquiciatario dentro de la inejor técrtica y 

rigor. 

Mantiene un equipo dedicado al constante desarroJlo y perfecci<>NUDienlo 

de producto, aervicio y Clécn.icas de actuación y de gestión que permitan a los 

franquiciatarú.>s elevar el nivel de desempeño de las respectivas franquicias. 

Saperviaa consmntemente la red constituida por sus franquicias, para 

prevenir que cualquier actitud u omisión que afecte la imagen de la Marca, 

perjudique lll!riamente a cualquiera de los integrantes de la red. 

3.2A c:an.:-.lic:aa para poder olcngmr franquicias. 

Antes de detallar los paaos generales a seguir para franquic:ia.r un 

negocio, es neceeario poner varios puntos en claro. 

Eabunos eeguroa de que no existe nadie en México hoy y, para tn.l caso 

en el mundo entero, que pueda con absoluta certeza definir a los negocios que 

pu.dieran operar exitosamente bejo el eaqueD1A de franquicias, menos aún, 

definir sin equivocación el perfil del individuo que, por su personalidad y 

experiencia en los ~gocios, pueda garantizar éxito como franquiciante y que 

-.p. también, garantizado su -tisfacción personal actuando como tal. 

Las definiciones y conceptos que rodean al telna. "lo franquiciable" no 

aon. abeDlutaa. Y sin e1Dbargo, podemos aseverar que es posible partir de 

prindpioa que, por Jo inenos en teorla resultan adecuados al momento de llevar 

a cabo - evaluación aobre la posibilidad de otorgar la franquicia de un 

negocio. 

Du,.....te Jos últimos años nos hemos valido del consejo y de la 
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-=n<>logf.8. de ___,res y especialistas de países en donde las franquicias _, han 

desarrollado con D\iis fuer.za que en nuestro pafs. Concrebunente, hetnOB 

entendido que lejos de trata.IW! de un método cientifico, el desarrollo de una 

franquicia. se tiene que hacer atendiendo a una serie de factores que le 80l1 

propicios exclusivamenlE al franquiciante de un pús. En otras palabras, no 

dudamos que la IJeorfa y la técnica que respaldan el deaarrollo de una 

franquicia en un país como Estados Unidos ~ inoperantes en México; sin 

embargo, consideramos que las realidades y la idiosincrasia de nuestro país, y, 

en general. de América Latina, distan mucho de ser semejantes a las de un país 

desarrollado como Jo es nuestro vecino del norte. 

Si asumiéranu>s la postura con la. que todos los negocios se pueden 

franqu.iciar, el valor de las siguientes p6ginas serfa más bien de segm.entación y 

de def'lnición de Jos factores que con mayor frecuencia (-dfstiaunente) 

definen a aquellos negocios que ya operan en el sisteina de franquicias. Los 

siguientes aon algunos de loa elementos que deben tDaulnoe en cuenta en el 

diagnólltk:o de franquiciabilidad de un negocio y, en general, datos relevantes 

con relación a este interesante teat.a.. 

Ea.,._loalneg-10 

a) Por principio de cuentas, no podemos concebir una franquicia o, para 

el caao, un .negocio que sea susceptible de ser franquiciado, a menos que cuente 

con algún reconocimiento de fJUD"Cll ante el consumidor. Asf pues, encontramos que, 

a pesar de que el punto de la peneb"ación o reconocimiento de una niarca son 

cuestiones convalidables, el empresario debe marchar con pies de plomo en el 

momento que - Je plantee Ja inquietud de franquiclar su negocio en el caso de 

que su nuuca o nombre comercial no estén debidamente reconocidos.. 



C!pftulo m. AspecC!Os Bblcos paro el Desarrollo de una Fmnquicla '73 

h) Los negocios que cuenten con nuirgenes operativos y netos gerierosos que .. 

en un moinento dado, puedan aer comparados con los estándares de la 

industria,,. y que de dicha comparación sean siempre aprobados, también son 

buenos candidatos pera Ja franquicia.. Este es un punto comúnmente omitido 

por algunos consultores en franquiciAs, quienes en Ja UU1.yor parte de los 

ca--. provienen. de una escuela. de pensamiento orientada hacia la 

1Dercadoteaúa y, en algunos casos, inclusive hacia. otras áreas que son hasta 

cierto punto ajenas a la de las franquicias. Sin embargo, recordemos que el 

sujeto que adquiere una franquicia. lo hace, no por el impacto mercadológico 

del producto o aervicio, sino por el retomo de su ~versión. 

En pafaes como México, en donde las tnsas de interés han sido altas 

durante los últimos 10 aftas, el criterio de los inversionistas se ha visto 

fuertesnente influenciado por el elementD financiero. Si no hay una alta tasa. de 

retorno en un negocio, éste puede fácihnente ser descartndo por los potenciales 

franquiciatarios, y, en nuestra opinión... con buena razón: nadie está peleado con 

Sil dinero. 

e) Ser6n franquicia.bles solamente aquellos negocios cuyo producto o 

m!rVido •tiafagan uno necesidlld rad del meraulo • Es decir,. que aporten un valor 

agregado al consumidor. Hemos opinado, respecto de este punto,. que no basta 

atilo con que el producto o servicio satisfaga una necesidad real del merca.do; el 

producto debe ser, inclusive, difertticúido de los ya existentes. 

d)Un elesnento también lmportnnte pora determinar la franquiciabilidad 

de un negocio consiste en evalWD" la ontigüed4d del ntismo. Un negocio nuevo,. 

en otras palabras, no probado, difícilmente permitirá el desarrollo de procesos 

operativos eficientes y que gen.eren confianza en el concepto. 
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e) Sieulpre hemos opinado que, si las unidades o, como técnicamente lo 

han dado en llamar Jos norteamericanos, oldWs, no tienen un all"ácler distintivo, 

difícilmente se podr4, aunque - en alguna medida, garantizar el éxito del 

negocio. 

Una Eranquicia. es eXitoaa cuand.o el franquiciatario es exitoso: todo debe 

girar alrededor del franquidatario, como si Ja estructura de la propia 

franquicia hubiera sido concebida. para satisfacerlo, servirlo, orientarlo y 

proveerlo de Jos insumos neic:es.rios para que opere efica.zm.ente su negocio. Es 

por ello que, si el negocio del fr.-.quiciatario, esto ea, Ja franquicia,, no ae 

distingue de otros &emejanles, las posibilidades de éxilo para éste y, 

consecuentemente, para su franquiciante, aer.6n SUDUlll'lente limitadas. 

f) Un noquisilo que no puede olvid- en la franquici.blidad de un 

negocio es que la tecnología o lcnow-ho"' para la operación diaria del mismo 

pueda .,r adecuadamente -darizada, formateada y, finalmente implantada, 

en un negocio operado por un tercero que puede o no tener experiencia en el 

ramo. 

Enlendamos que lodo empresario, por el simple hecho de haber 

desa.nollado exitosamente un negocio, es alguien que, por naturaleza est:6 

dispuesto a loa>ar riesgos. Sin embargo, la franquicia no constituye un ..­

de negocios '"a prueba. debelas''. Como se ha. inencionado anterionnente, los 

einpresarios que deciden franquiciar su negocio asumen u.na serie de 

responmabilldades y compromisos que, en muchos casos, no aon capaces de 

cumplir o que, después de algún tiempo, ae convierten en un Ja-.. para el 

empresario. 
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- _ ..... frlln'laiciaale. 

•> El~h: deberá ofronttr todos los riesgos. 

m otorganúento de franquicias implica correr riesgos, ya. que su futuro 

ea incierto y cuyos resultados nadie garantiza. 

b) El fra...,..icianh: debe -1Jer trllbtqOT en equipo. 

Le:. administradores que operan en 11regúnenes autoritarios", en donde 

no .., da e11JN1Cio pu11 negociar y sin escuchar sugerencias, generalmente no 

f1lndonan como franquiciantes. En - ámbito se trabaja. con franquiciatarios a 

loa que tendr4'. que tratar como nuevos aoctos, 1':'8 cuales en su ll'Ul.yoria son 

-hotnbres de negocimf" a los que tiene que trablrseles como ta.les y no como a. 

mubalten.oao emp-dos. 

Otro de los retos que también están relacionados en este sentido, es el 

aaimilar la p6rdida del control de la operación diaria de Ja franquicia. 

Solamente un 8ujetD cuyo perfil permita "trabajar en equipo" lleganl al éxito en 

el mundo de laa franquicias; ya que debe -ber escuchar a Ja gente, en estie """'° 
a loe futuros franquicialarios, porque éslD!i estarán aolicillindole ayuda y 

p....-oJe diferenll!s problemas con mucha frecuencia. 

e) El franquicúmte debe poseer un ..tto grlldo de deh:rmiJUICión y de persish:ncia. 

Es snentira que pueda preveree con absoluta cert.ez.a. auu será el nu:nbo 

qu.e toll\e un negocio, franquiciado o no. Por muy seguro que éstos sean, es 

diffcil encontrar negocios hoy en dfa que mantengan su curso sin variantes ni 

tropiezos., aobre lodo al inicio. 

La franquicia, como todo negocio, tnvolucra. cierto grado de riesgo que, 

aunque es calculado, requiere de gente detennineda, segura y persistente que 

eepa automotiva.rae y forlaJecerae confonne cruce las barreras que se Je 
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p.......,tan. Aquellos que pienaen en la franquicia y en franquiciar su negocio 

con10 Ja aolución automática para los problenaas que representa su crecimiento, 

están abaolutamente equivocados. El que franquicia un negocio está, de hecho 

empezando uno nuevo. 

d) El fr11ru¡uicWnt.! es flezible y exm,,n11d11ment.! profosiorull. 

El que deaee franquiclar su negocio requiere de amplfslma flexibilidad 

para concebir un aun.bio radical en el objeto del m.imno. El resta.urantero que 

decida franquiciar su negocio pasar4 de aer un comerciali.zador de comida, a 

ser un coinercializador de franquicias. Estam.os hablando de dos giros de 

negocios que requieren.. por parte de empresario, que se au:nbie el ""a:>mbrero"" 

de vendedor de un producto o servicio, para convertirse en el vendedor de sus 

fr-Wc>.& 

e) El franquician"' debe aer un exalenre vendedor. 

Quien franquicie su negocio requiere..,, magnifico vendedor. De hecho, 

una vez .,_-dos todos los obsC4cu.Jos que b-anacurren durante la 

experúnentacióa, pi.u-ción y deaarrollo de un -.na adecuado, el 

empresario debe estar dispuesto a entrar a una etapa caracteri.zada por Ja. venta 

de la franquicia, la cual parece intenrunable. Siempre habr6 para el 

franquiciante un nuevo territorio al que la franquicia deba entrar; ese espfritu. 

es el '1ue caracteriza al franquiciante vendedor. 

El proce90 de - venta parece f6ciL pero requiere de muchos estudios 

de pl'Ollp<!Clos y de lo que hemos defüúdo en las franquicias como "un buen 

promedio de biateou para el cierre de la ventas. Ha.blando de vendedores, a 

- ae les ubica principalmente en las compallfas de franquicias de Estados 

Unidos, dentro del departamento de venta de franquicias (french;.., sales) . Sin 

embargo,. vale Ja pena echar siempre un vista:l:o a aquellos que est6n 
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-eacandidos .. IMjo el titulo de deaanolladores, tales como el -vicepresidente de 

DaanoUo.. (Vice Presiden~ Development). Alli generalmente estAn los 

etlbw.tegas que definen dónde y con quién hay que vender la franquicia dentro 

de an tenilorio. 

Por últimO, con relación a las ventas y a la capacidad que el 

franquiciante debe tener en su. calidad de vendedor, es importante recalcar que, 

en nUt!lltra opinión, el franquiciante no nada más debe saber vender su 

cancepto de éxito, sino bunbién saber vender un poco de si mismo, el 

franquic:iante debe tener cualidades innatas de v~dedor. 

J> Al .frrm4viciante le debe gustar el trt>bajo. 

Uno de los principales coatos de crecer r6pido, es la cantidad de trabajo 

que ae requiere en loa D\e9!S de desarrollo del sistema de franquicias. Aun 

apoy-o con la -.aria de expe.- y delegando algunas funciones, el 

empresario que fnlnquicie su negocio tiene que comprometer tiempo y 

e.fuerzo. 

g) El frtmquicúmte debe tener homlidsul para comunicarse. 

La capoocidad para comprender y comunicarse es muy importante 

porque el franquiciante deberA escuchar, enseñar, aconsejar y aprender de los 

f._uicialarios cuando lo aoliciten. Esta comunicación puede realizarse a 

través de boletines,. DU!QWr6nd\lD\S, cintas de audio y video, snanuales,. folletos 

y ~erenciaa, entre otros. 

11) El.fhl'"l"iciante debe cambúlr su mentalidad. 

Debe tener muy clara la idea de "compartir" y, aobre todo, ..-r 

dWpue9CD a crecer junto con los franquiciatllrios. Debe comprender que el éxito 

de 1oa franquiciatarios implica su propio éxito, y que de alguna manera, es su 
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responsabilidad el éxilD de ellos y el suyo propio. 

i)El franquici.anle debe ser un em,,.-esario emprendedor. 

Esta ca.racteristica permite encontrar soluciones a los problenutS . 

complicados, hacer innovaciones, encontrar oportunidades ante las situaciones 

truis adversas y toDU1.r decisiones correctas bajo fuertes presiones.. 

El empresario emprendedor entiende y percibe las necesidades 

especifiCAS de un eegine:nto de consumidores en una fonna. innovadora. El 

emprendedor primero se pregunta ¿dónde están las oportunidades?, 

habiéndolas identificado, regresa a la mesa de traba.jo y define las ventajas, 

desventajas, soluciones a los problemas y encuentra novedosas acciones a 

seguir para. satisfacer a ese segmento de consumidores. 

j) Elfronquicilmte debe poseer liderazgo y optimismo. 

El ser líder y o~ ayudará a ganar el respelD y confianza. de los 

franquiciatarios, e inspirar6 aprecio por los sistemas de operación, asi su gente 

lo seguirá y dará como resultado la apertura de otras unidades. 

3-2.5 Fact~ aeceaarioe para alcanzar el éxito. 

El éxito en el otorgamiento de franquicias depende de un buen número 

de factores correlaciona.dos; algunos caen bajo el área de control del 

empresario, otros no. Et desarrollo del producto, la capacitación del personal, 

lo regulada que ae encuentre ta industria o el potencial de comprar de una 

comunidad y la toma de decisiones de carácter ejecutivo son algunos de tos 

elesnentos fundamenb.J.es de los negocios que los gerentes competentes pueden 

afinar y deaanollar. 
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LfA Simplic:Uhld del conc.epto de neKocios. 

Existen en la actualidad diversos conceptos muy innovadores, pero que 

al ponerlos en pr6ctica debido a su complejidad fracasan. Entre más sencillo sea 

el negocio o la idea, DU1yores serán las probabilidades de crear franquiciatarios 

lucratívoa. Crear una franquicia equivale a ca.pacitar a empresarios para la 

aplicación y operación eficaz de un sisteDUl particular de negocios. Entre nuis 

f6d.1 resulte aprender y operar ese sistema, ausyores serán las probabilidades de 

tener éxito, tanto el franquic:iante como sus franquiciatarios. 

Dos factores influyen en la &llnplicidad: 

1.- El Concepto de menudeo. Por ejemplo, respecto al rw:no de franquicias 

de restaurantes, a la cual se hace referencia en este trabajo,. la satisfacción de 

los coinensales depende de una compleja mezcla de decoración, ainbiente, 

BD.Z6n,. variedad de platillos y muchos factores más,. pero menos tangibles. Aqui 

es mejor dejar en D'UU10S del dueño o del Chef la especificación del servicio, y 

un buen inanejo del negocio puede tomar años de sutil observación y 

experiencia, un lujo que los franqu.iciatarios silnplemen.te no pueden darse. 

2.- Estructura organizaciomiL En su fol"D\A b6s~ el otorgamiento de 

franquicias es un sistema de comercialización de dos niveles: el franquiciador y 

sus franquiciatarios. Dentro de esta estructura, las pollticas y las decisiones 

pueden darse con rapidez y comunicarse con facilidad de un nivel a otro. De 

DM>do similar, el cobro de las regaliBs y de las cuotas para publicidad puede 

reelizarse di.rectamente a los fronquicia.ta.rios sin necesidad de recurrir a 

~iarios. 

Los sislelnAs de franquicia complica.dos también dan lugar a problei:nas 

de coinercia.lizaci6n. En la nutyorfa de los contratos de franquicia., el 

franquiciante vende a dos consumidorES1 r·~ PT~~c~~ y 7:1 losn~les 

S/\lffi t,·:_ 1..:. ::c:;~L¡;:;: t.GA 
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franquiciatarios. Sin embargo, las organizaciones de franquicias de tres niveles 

agregan un tercer consumidor: los franquiciatarios mayores o los inversionistas 

con d~ro que pretenden conaeguir derechos para el desarrollo de áreas. Ese 

nivel de mercado que se añade aUll'lenta el áJnbito de los programas de ventas 

y con frecuencia provoca confusión entre estos tres mercados-objetivo distinto& 

Las ventas o los desarrolla.dores de área difieren mucho de las ventas a las 

franquicias de propiedad fm::niliar. 

Por último, los sistemas de franquicias de tres niveles encaran un 

problema de credibilidad. Al agregar un nivel gerencial, se aisla a los 

franquiciatarios del franquiciador. En esencia, se da pie a que las personas que 

nuis necesitan al franquiciador no cuenten con el apoyo directo de la compaftfa. 

En vez de ellos, deberán comunicar a un intermediario que quizás no tenga ni 

sus conocúnientos ni su experiencia para ayudarles a resolver todos los 

problenaas, las dudas y las preocupaciones que los aquejen. 

n.Un.R industria desorganizada y doniinada por la operación de pequeños 

ne¡odos independientes. 

Para determinar si un negocio podría dar lugar a un sistema. de 

franquicias, basta. con observar que se opera en un sector de la economía donde 

todavía no interviene la toma de decisiones centralizada y existe falta. de 

controles. En este enlomo, generalmente los negocios muestran 

desorganización y, por lo general, sus dueños son jefes de familia. En dichos 

negocios no hay estandarización de los procesos y no existe la calidad de los 

productos o servicios. 

liAy en estos co.sos, el mfnimo reconocimiento de una. D\AJ'ca o de los 

beneficios que pueden lograrse al distinguir dichos negocios bajo una 

denominación, ya. seo. uno. D'UU'CA o nombre comercio.). En México, se ha 
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exRndjdo mucho estE tipo de comercios, ya que el control de calidad en la 

producción o las ventas aún está lejos de aplicarse en forma generalizada. Ca.da 

unidad de negocios actúa en pro de sus mejores intereses y cumple las 

necesidades y los deseos de los clientes según le conviene. 

Estos aectores de la economio equivalen a los puestos de hamburguesas, 

pizzedas, etc., y ¿Por qué resultan tnn atractivos estos sectores? porque yn están 

establecidos y, como es obvio, ya cuentan con uno. demanda. La presencín de 

miles de pequeños operadores independientes demuestra. que los clientes 

aceptan sus productos o servicios en particular como algo necesario, lo que 

evita tener que emprender elucubraciones acerca del nivel de aceptación de los 

consumidores. Los sectores establecidos tnmbién permiten rea.li.zo.r una 

publicidad introductoria dirigida especffica.Dlente a atraer consumidores más 

que a enset\arles el empleo, el propósito, lo. necesidad, y los beneficios del 

producto o servicio. 

Los sectores desorganiza.dos también ofrecen u.no. venta.ja. competitiva, la 

ausencia de grandes compaiUns concentradas implica que no es necesario 

emprender grandes batnlla.s contra competidores financieramente poderosos y 

profesiona.h::n.ente bien administrados. Las empresas fuertemente preparadas 

representan retos formidables para los pequeños negocios que se inician y que 

aún est6.n en vÚls de aprender y de cometer errores. Los franquicia.dores 

establecidos saben ésto y lo utilizan en beneficio propio 

En ese aentido, analicemos brevemente al consumidor mexicano,. que 

adquiere znayor complejidad y educación cada segundo que pasa,. exigiendo 

productos que le aporten más y mejores comodidades y servicios. Este proceso 

~ acelera frecuentemente dada la apertura. comercial que se lleva a cabo en 

nuestro país. En esta búsqueda por la comodidad y la conveniencia es que se 
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hace evidente el cambio hacia centros coi:nerciales, que, por núnuto, se abren en 

la ciudad de México, dejando atr&\s a las pequeñas tiendas f8JJ'lilia.res ubicadas 

en %01'\aS de tránsito y sin lugar para estacionamiento. Dentro de este esquema. 

y como parte de un mismo proceso de educación, también se ha convertido a 

nuestTos consumidores en compradores in4s exigentes que dei:nandan una 

buena calidad por lo que pagan, motivándolos a 11repetir'' la visita y a llevar a 

cabo sus compras en tiendas cuyo servicio, nombre y apariencia ya e~. El 

TeCOnOcimientD de unn marca o nombre comercial en dicho proceso es, desde 

luego, de la D\Ayor importancia.. 

m~ El entendimiento pleno del conrepto de "'producto de tranguicia". 

Como ya se menciono, el nuevo y verdadero producto de lA empresa. que 

sea franquicia.da será. el propio concepto de ''franquicia". 

Este ~bio de mentalidad implica entender que el nuevo producto es 

un "sistenu(' que incluye 12cnologia para instalar, operar y administrar 

eficazmente unidades de un negocio bajo una D\arca o nombre comerciaL Esta 

lecnologia solamente se podr6 transferir a los franquiciatarios a través de la. 

prestación de una serie de servicios de capa.citación.. apoyo y asesorla en la 

áreos de mercadotecnia, operación, administración, finanzas y recurl!IOS 

hUDUU\08. I:>e alguna fonna.. este nuevo erúoque se le facilita un poco al nuevo 

franquiciante cuando recu~rda que su nuevo cliente ya no es el consumidor 

final sino aquellos hombJ'es y mujeres que desean adquirir una fl'artquicia.. 

En resumen.. gran parte del éxito de otorgar u obtener la franquicia de 

un negocio radica en entender cwU es el nuevo producto y quién es el nuevo 

cliente. 
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a) El negocio del franquiciante no ha sido lo suficientemente proba.do y 

reconocido. 

b) Falta de planeadón financiera y estrategia D\ercadotecrúa. 

e) Los abogados y asesores del franquiciante son inexpertos. 

d) Lanzamiento prematuro del sistema de franquicias 

internacionales. 

rnercados 

e) Falta de investigación y desarrollo del producto o servicio por parte del 

franquiciante. 

f) Falta de control de calidad en el servicio o producto de la. franquicia.. 

g) Inadecuada.. selección de los futuros franquiciatarios. 

h) Deficiente comunicación dentro del sislED'UI. d~ franquicias. 

3.3CONVENCENTES E V.CONVENIENTES PARA EL "E'RANQWCIATARIO". 

3.3.1. Principalea venta¡ ... 

Coru:g?fo va probGdo ~tosamenle. 

El franquiciatario realiza una inversión en un negocio de éxito 

comprobado, lo que representa resultados econótniCOll. uuis seguros que una 
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inversión en un negocio nuevo. Por su parte el franquicia.fario debe mostrar un 

interés permanente por corregir y adaptar constantemente el sistema para que 

conserve su vigencia y redituabilidad. 

Marca y productos reconoddos. 

Una franquicia. aporta a.I franquicio.tario el derecho de uso de una marca 

o nombre comercial reconocidas en el mercado. IJe alguna manera, el 

franquicia.tario adquiere la cartera de clientes que ya se identifican con dicha 

marca y con la reputnción de los servicios que presta. Asimimno, el servicio o 

producto goza. de un buen nivel de aceptación que un negocio independiente 

requerida. de años para alcanzar. Los consumidores son atraídos por la. 

notoriedad de una marca. 

Rápida inslaüición de un negocio comrleto. 

El negocio en el sistema de franquicias nace "ya heclw" , completo y no 

requiere de meses o años de esfuerzo para depurar el producto o servicio que 

se ofrece. El franquiciatario ya no va a correr con el riesgo de iniciar un negocio 

y esperar a que el mismo adquiera cierto reconocimiento entre el público. Con 

ello se reduce el riego irúcial, ya que el franquicia.ta.río tiene como base la 

experiencia operativa de una o varias unidades piloto. 

El esqueDlA de franquicias le penn.ite a un profesional adquirir nuevas 

tecnologías a.plica.bles al tipo de negocio que quiere emprender sin depender de 

experiencias pasadas y con un conocimiento nulo acerca del negocio. 

Economías de escala. 

La capacidad de comprar los insumos del negocio en condiciones 

preferenciales es una de las ventajas de la franquicia. El franquicio.tnrio se 
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beneficia de las econoJIÚClS de esca.la generadas por la operación conjunbl de 

varias unidades, ya que puede obtener precio de compra y plAzos de pago más 

ventajoeos, a.u.mentando con ello su competiti.vidad. 

En Ja franquicia ~ puede comprar, sin intportar Jos volúmenes, con 

descuentos por el si.lnple hecho de que el pedido que se haga a los proveedores 

es considerado por éstos como u.na compra global. 

Especffica.ntente, Jos gastos publicitarios que norma..hnente serían 

incoeteables, representan una de las principales ventajas, ya que por medio del 

triBt:eJ:na de franquicias, un pequeño comerciante accede a ca.ntpañas uuis 

inteligentes (creadas por expertos) y con presupuestos que represento.n 

beneficios ÍD:lporlnntes para el franquiciatario. Comúnmente, esto se lleva acabo 

por medio de las rega.Uas publicitarias pora emprender au:npaf\As regionales o, 

inclusive, nacionales, y que son originadas por el franquicia.nte o por el (Jos) 

franquiciabl.rio(s) con el apoyo del fr.anquicia.nte. 

Ggwcilación. y soporte operativo pertnRnentc. 

La capacitación e inspecciones periódicas sobre eJ desarrollo de) negocio 

las proporciona el fra.nquiciante, Jo que Je ahorro costos en estas áreas al 

franquiciatario. 

A través de la. capa.citación el franquicia.tario aprenderá cómo se 

administra el negocio, eJ conoclln.iento deJ producto, Ja venta,. Ja producción y 

el servicio nti.sm.o,. entre otros aspectos, lo cual le permitirá resistir por sí solo el 

dificil enton10 de los negocios. La especificación detal.IAda de Ja operación del 

negocio Ja recibe el franquiciatario a b'avés de un DUU1Ual operativo que Je 

proporciona el franquiciante. 
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Asistencia profesional v gpoyo constante. 

El fra.nq_uiciatario cuenta con asistencia profesional desde el inicio del 

negocio. Este apoyo generahnente incluye estudios de mercado, selección y 

negociaciones para la compra del local, instnlación de la unidad, proatoción el 

din. de la apertura.. procedimientos contables, apoyo operativo proectivo, 

además de una continua investigación y desarrollo de nuevos productos, 

aervkios y técnicas de promoción, operación y dE-sa.rrollo. 

Moyor facilúbid para la obtención de posibles créditos. 

Se incremenbul las posibilidades de obtener financia.miento al estnr bajo 

la dirección y supervisión de un negocio de rentabilidad probada. 

Promoción y publicidAd o un nivel elevlldo. 

Es una ventaja porque es más fácil que la :marca, asf como el producto o 

servicio que ee desea proporcionar, penetre en el mercado. 

Soporte molirHICiorull. 

Los franquiciatarios ae convierten en parte de un todo, ya que tanto ellos 

como el franquiciante trabajarán en conjunto, con la motivación de operar su 

propio negocio y aportando a la vez, con su trabajo y éxito, un beneficio 

colectivo para el franquiciante y los dem4s franquiciatarios del sistetna. 

Protección al franguici1itario. 

En el articulo 142 de la Ley de la Propiedad lndushial ae establece que 

"'f'iUen concedo un11 fr11nquicia deberó proporciotuZr o quien se U. pretende conceder, 

prevüimente a la alebrlJCión del convenio respectivo, 111 información relQtiVa 50bre el 

estado que gutll"da su empreso, en los términos que establezca el reglamento de est" ley". 

Con eslo, las leyes mexicanas buacan proteger a los posibles franqulcialarios de 

abuaos de franquiciantes o de franquicias inexistentes. 
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Poca independencia de operación. 

Una parte esencial de ser franquiciatario es seguir todos los lineamientos 

marcados por el franquiciante; tales como políticas,. estándares operativos y 

nuanejo en general del negocio fr~uiciado; por lo tanto ésto provoca que no se 

tenga la libertad de poder manejar su negocio como lo considere. 

La compra supervisada de los insumos del negocio, equipos, los 

controles en la selección,. local:i.zación y decorac;.:ión de la unidad y de los 

e&Mn.dares en todas las demás directrices del negocio, y que son, en realidad, 

los conceptos que confonnan la tecnología por los que el franquiciatario pago. 

una regaifa, suelen convertirse en una "atadura" para el franquiciatario. 

Esta lim.itante en OCASiones incluye la capacidad de crear nuevos 

productos, lo que en ocasiones podrá representar pérdidas de oportunidades. 

Ello dependerA de la. agilidad del franquiciante para responder a las demandas 

de los franqu.iciatnrios. 

Poros ol fronauiciante. 

Todo el apoyo y los conocimientos que recibe el franquiciatario 

derivados de un "'sistema'• de negocios comprobado, asi como la reducción del 

riesgo de emprender un negocio, tiene un. valor económico. El frnnquici.onte 

ejerce el derecho de cobrarle a sus franquiciatarios una cuota inicial o ,. guante,.. 

regalias y una. cuota de publicidad. La. primera es u.na cantidad que se pago a la 

finna del contra.to de franquicia, la segunda se detennina a partir de un. 

porcentaje: de las ventns del negocio y la tercera es u.na aportación que hacen los 

franquicia.ta.ríos, la cual se destina a un fondo de publicidad para la difusión 

del producto o servicio. 
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R!ggo .....;Mq con el ..,PE&..,•• ............ .,. 
Debido a q- loa _......,. del &anqaida- -pre -

...,....,_.,. ccn loe -y - del~. el pl'ClCe90 de elecddn 

en la CIDBlpnl de w ,_.._ e9 de villll impoaland•,. por lo - - debe 

encanbar a aJcuien que brinde -yoa .egaridad. ~ pueden mer 

idenllficM09caaboti.,...de ,....,._ 

2.m,......-.._ 
En el .,.,......... e9 .--ria que el ,__..._ .....,. an .m-ao 

aniniDK> de~ 1-que el negodo-en punto de equilibrio. S. 

.,_a.o11enermachocuidadoy-~-pre un aúftUao..-.-

:Z. El hanqWdllnlle ..-blleddo. 

8- hanqWdllnlle .,-- menor rie9go, .,.- el negocio ha Dio 

~ promdo por loa~lario9enope'nocij!n. 

3.El~---

118 el fnmqWdllnlle que no tiene la ialleucJ6u de -blec:er un negodo 

que repreaenle un. relacJón a largo plazo. adopc.ndo el - de franquklas 

como ...- forma para 1-=er dinero r6pidamente, engaflando a loa 

hanquidalarios. 

4. El f-Wdllnle incompetente. 

Es ..:¡uel f-uicilonle que no tiene la habilidad comercial, es decJr poaee 

poca aptitud para el negocio y falla de preparación técnica neceaaria.. Por 

ejenlplo un producto o servicio en el cual el sistema ae ha basado, que no 

genere un nivel de venias suficiente para man-.er un margen de utilidad 

adecuado para el crecúniento del negocio, caracteriza la falta de aptitud o tacto 

del fr-uicianle. 
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u.-._..,. m cwlo • t.a Cl!!Pl!!'9 o llllnl,_ tlel !W!'O!Eio-
1!-. - en la 1nayorla de Jo. contralDtl de franquicia en cuanto a 

... ._.,._o-..- lleve a cabo el negocio franquiciado, dado que a veces 

..._upes •·- - .ajñaa a la autoriw:ión del franqWciude. 

l!n .-iw.d _. poaM -ejempJo. de fnnquidaa en donde., prevén I!·- ..,. ... - de la fnnq~ ___...__ ., ft!fieftft a la 

.,......_ o - de ¡noc1...,-. o merv-=-. Cuando un ~ 

.....--.... -pone al '-'quicMllario la oblipd6n de cosnprar o e<>nlralar un 

......,...._ lfk:o, ., debe conmid.....- que ~llo -.ponde al - del 

,_...,._ en -...larUar la opermción de - fr-uidalarioll,. - como de 

.,._..,... lacalidad de -pn>d-o .ervicio9 que vende el fnnquicialario-

113 o•lfaad- 'l•e deloe ----
Adquiere una fnonquicúo,. l"'gando al franquidanle casi siempre un 1"'80 

ink:ial (C:- inicial de franquicia), ademAs de regaifas periódicas y <>boa .,..__ 
& el -ble de la ~ oper.aón y adminilltrACión de la 

fnnq1Úd19. de ..,.....do con las normas dictadas por el fr-ulcianle. 

'!' En pnerU paga todoa loa cOlltD9 de la ~ y todos loa gastos de 

openld6n y a~ación de los recul'IOOS humanos necesarios. 

13..C Caracleñalica. para poder comprar ana. franquicia. 

La ~uicúo,. como se ha esmblecido en esle trabajo, lleva aparejados 

cierll:Js esfuerzos, aacrificios y requerintientos que, en ocasiones, no van ligados 

a la penonalidad del prosi-;to franquicialario y, aunque ae desee 

vehementemente alauu'.ar el éxito, uno estar4!í siempre impedido de alcanzarlo. 



C!pftulo JU. JllspedDs B6slcos para el Desarrollo de una Franquicia -
i... siguientes son algunas caracterlsticas del franquiciatario: 

Ser flnrible V outodisdpli-.,. 

El franqulcialario llega a un lugar ya esmblecido y por ello tiene que 

..-r diapuetllo a trabmjar de acuerdo a patrones y nonnaa operativas 

p.-bleddas. El franquldatario no debe - dispuesto a crear sino a aeguir 

un patrón previamenle desarrollado por el franq;,-le. 

s.bn- lrllbgj,.. en eguip?. 

El franqulciatario nunca trabajar6 !16lo y, de hecho, trallind.._ de una 

franquicia de formato de negocio, conocida en inglés como business farnuit 

.frtmddse, contar6 con el apoyo y la aaeaorfa del franquiciante. El franquicianle 

exitoso es, por defin:ici.6n, cooperativo, comunicativo y atento para con los 

dem6a dentro del~ no aolamenle con el franquicianle. 

Que le irus"' trtlbojlD". 

El franquiciatario lendr6 que trabajar mucho en horllS y en intensidad , 

sobre todo en la fase inicial del negocio. Es por ello que debe tener suficiente 

hambre de éxi.ID y ganas de biunfar como dueño de este nuevo negocio pera 

que las cosas salgan bien. Debe tener la. suficiente convicci.ón. y determinoción 

de lograr las metas; de hecho, eslD premisa es el secl'eto del éxito en el que se 

funda el eaqueD'Ul de franquicias. 

O.u: le gusta operar. 

Por tn6s que un franquiciatario esté dispuesto a delegn.r funciones 

operativas e, inclusive, administrativas, sieinpre deberá ha.her un gro.do de 

involucramiento que, en ocasiones, va o. tener que ir 01.ucho más allá de la 

simple supervisión del negocio. De hecho, dependiendo de 1A franquicia, el 
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INnq- deber6 responsabilizarroe por aprender y ejecutar todas y cada 

~ de las funciones del negocio para que, con ello, pueda. cerciora.rae del 

c:orrectu cumplimiento de los estllindares operativos. 

Con- """ liguidez I' ""'"""°"' ,.,.fjciente. 

Ea fundamental que el futuro franquiclabuio cuente con el dinero 

.--no para finllnclar la adquisición y el arranque de la franquicia, as( como 

.,._ poder hAcer &ente a Jos gastos que éste implica, ya que no lodos los 

......,._olorpnfinanclamienlo . 

.A.imimno tendrá que contar con dinero en efectivo, ya que la ma.yoña. 

de loa INnquiclante no aceptan que se le deje terrenos, autos o algún otro objeto 

de valor en prenda por el valor de la franquicia. Tiene que ser necesariamente 

dinero en efectivo. 

No tener debe tener otrtU inversiones. 

m futuro franquiciabuio deberá centrar su inversión en el negocio, por 

lo que no deber6 tener inversiones con otros franquiciantes, pues representan la. 

competencia; 

FllCilidad piro relodonarse. 

El franquidalllrio debe tener facilidad pa.ra relacionarse con los deDl.ás. 

Lo anterior es requisito fundamental, ya que si el futuro franquicialnrio no 

~ una buena cozn.unicación con su personal, no funcionará el negocio y no 

habrá resultados satisfactorios. 

Debe tener c:onfian:za . 

El franquiciatn..rio debe poseer un espíritu entusiasta que le permita salir 
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adelante de uno u otra fonna y llegar al objetivo establecido. El ániuto con el 

que inicia debe i:nantenerse hasta. el final de la relación,. ya que se trata de una 

relación a largo plazo. 

El franquiciatario debe tener confianza en su potencial pa:ra dirigir un 

negocio, ya que los franquiciantes buscan perso~s seguras de sí mimnas y que 

ae tengan confianza para dirigir exitosamente un negocio. Deben ser personas 

que busquen emprender un negocio. 

Debe tener cuolidades de líder. 

El franquiciata.rio debe tener una moral y ética muy sólidas, dado que 

manejará la vida profesional del franquiciante, as( como la experiencia 

administrativa suficiente y de ser posible en ventas. 

También tener un fuerte deseo de aprender y crecer, u.na actitud 

honrada, y cualidades gerenciales y de liderazgo, ya que deberá tratar con el 

personal que estará a su cargo y contar con esas cualidades Je permitirá 

ntantener una. relación adecuada con su personal, a.si como con proveedores y 

clientes. 

Para los fines anteriores y para el siguiente punto, incluiremos algunos 

de los factores que ayudan a autoevaluar y determinar si individuos son 

futuros compradores de franquiciAs: 

a) Determinar las metas y objetivos personales. 

b) I>eterminar las posibilidades y limitnciones financieras. 

e) C>ecidirse por u.n ramo de negocios con el cual se identifique y verifique que 

sus objetivos se adaptan a éste. 

d) Investigar las diversas opciones existentes. 

e) Evaluar loa cOldDs del negocio. 

f) Toonar una decisión. 
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115 F-..--rio• para aJc.azar~l éxilo. 

I>eade nuestro punto de vi.stu, muchos de Jos factores que determinan el 

~xito esbln basados en dos criterios fundamentales: 

L El desempeño de una lobor que vaya de ocuerdo con uri ledti11w interés 

personal v que par consiguiente logre una satisti!cdón económico. 

Es decir. que la parte de remuneración es colocada en un plano 

eecundario entre el propio cariño e interés en desempeñar un traba.jo. En este 

aentido es importante que el interesado en una franquicia haga un verdadero 

an6J.isis del sector comercial que más Je atrae, ya q~e se requiere de una entrego 

total y Ja determinación de lograr el éxito en un negocio. 

D. El análisis minucioso y adecuado de las franquicias al alcance del 

franauicilltm-io potencial. 

Una vez detenninada el área de negocios que se desea.. el otro secreto del 

éxito, como en toda nueva inversión, es el proceso de análisis y decisión de las 

opciones que pueden estar al alcance 

3.3.6 Principales cau- de fracaso del &anqu.iciata:rio. 

a) Los franquiciatarios piensan que por ser dueños del negocio no deben 

trabajar mucho, Jo cual es una gran equivocación, ya que hace falta éso y 

DIÁS. 

b) lnsulicienda de capital. 

e) Entrada del producto o servicio a merca.dos sobresaturados. 
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d) Los franquidalarios por el inefiau: conaejo del franquicianle eacogen una 

ubicación inadecuad-. o bien e11COgen una buena ubicación, pero por alguna 

razón imprevúda su.a caracteri:sticas aunbian. 

e) ·Los programas de entrenamiento pera los franquicialnrios son inadecuados. 

f) Los franquidalark>s del ..- 11e encuentr .... descontentos por la falla de 

---=>a y ayuda ll1l!Ce9Aria por perle del franquiciante. 

g) Los manuales operativos son complejos e inadecuados. 

h) Falta de pago de regaifas por parle de los franquidallllrios. 

i) La falta de interés del franquicianle por DIAnlener una comunicación franca. 

y constante con sus franquiciatarios, así como el carente o nulo apoyo 

lambio!n por parle del franquicianle. 

3 •• ETAPAS PARA EL DESARROLLO DE UN SESTEMA DE FRANQWCEAS 

3.'-1 -dio de &anqaldabllid•d • 

Este estudio se lleva a cabo para identificar, y evaluar las posibilidades 

de franquicill.r un negocio. El estudio debe incluir la evaluación del concepto de 

negocio, Ja operación,. la cultura de la compañía y sus administradores, adetnils 

de su rentabilidad. 

En este diagnóstico se sientan las bases para lograr la transferencia, por 

parte del futuro fra.nq_uiciarde a sus franquicia.tn.rios, de toda la. tec:no]ogfa. o 

conocimientos del negocio en una. lonn.o. sistematizada en donde, de 
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ptefe1etM:ia ae D'Ulntengan intactos sus conceptos operativos. Asimim:no, se 

- ~ relativos a la insmlaci6n,. implantación del negocio 

&anr:¡uiciado, las inVenriones necesarlAs para poner en pr6ctica una unidad y su 

rentabilidad . 

. Para determinar si un negocio puede of.-..cerae por medio de &anquicias, 

ea nece.ario analizar loa siguientes crilerios mínimos y elementales: 

l)De_....,.."' gpept<u:ión del producto o servicio en el mera.do. 

Ser6n franquiciables aquellos negocios cuyo. producto o servicio satisfaga 

una necesidad real del tnercado en el que pretendan desarrollarse, es decir, que 

aporten un valor agregado al mercado y que sea apreciado por el consumidor 

del m.isa:to. Algunas veces puede presentarse en fonna de un producto nuevo,. 

una veraión atejorada o a trav~ del deSl.U'rollo de productos innovadores. 

Bl éxito de toda ic:ompafüA depende de su habilidad para identificar y 

-ti.afacer las necesidades y los deseos de un mercado particulAr. Por tal razón, 

los franquiciantes deben comprender con detalle el buxulño del Jnercado y 

contar con los antecedentes tanto del cliente como del competidor. 

Si el producto es nuevo, nuzjorado o innovador, aumentarán las 

probabilidades de que encuentre un mercado nuevo y satisfaga. una necesidad. 

El ofrecimiento de una versión mejorada de un viejo estándar tiunbién 

puede atraer clientes leAles. Wendy ~s, la cadena de homburgueserias, 

com.prueba este punte. Su fundador, David "Ol.oinas, develó sus planes para 

formar, bajo el sisteDlft de fran.quiciAs, una cadena. de restaurantes de 
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hamburguesas en 1.972,. mucho después que McDonald .. s, Gino .. s, Hardee ... s, 

Burger King y otras cadenas nu\s de restaurantes de cotnida. rápida. que ya 

dominaban el arte de cocina.r las fP.111.osas tortas de came. Con todo, 'IñoDUIS 

consideró que las ofertas de sus competidores deja.han que desear, tanto por su 

buna:ño como por su presentación. Concibió una hamburguesa de tres veces el 

precio de la de McDolUJld's, y que pesaba un cuarto de libra. La torta de carne 

sobresalia del pan y aparecia entre dos rebanas de tomate y hojas de lechuga. 

En la actualida.d, Wendy .. s es la tercera franquicia de restaurantes de 

luunburguesa.s uuis grande del mundo, con a.proximadllD1.ente 2,300 uiúdades 

franquiciadP.S. Thomas b.J.vo éxito al identificar una nueva necesidad en el 

mercado, ya. que sus hamburguesas van dirigidas a los adultos jóvenes, y no a 

las familias que confonnan el objetivo de McDonald .. s. 

2)Cont11r con un prototipo exitoso. 

Antes de poder franquiciar, una compaiUa. debe haber mostrado que 

cuenta con algún reconocimiento de marca ante el consumidor y que sabe cómo 

generar de manera consistente una ganancia. No puede haber posibilidad de 

éxito cuando una empresa decide lanzar u.na franquicia sin la experiencia y Ja. 

antigüedad debidas. Por ello, la. mayoría de las franquicias con éxito se inicia 

con un prototipo o tienda piloto que esté en operación, por lo menos durante 

dos años, as( servirá como punto de partida po.ra so.ber si es franquiciablc el 

negocio. 

3)Tener lla capacidad pgr11 th!tollm- chlramente el negado. 

La uniformidad es uno de los elementos esenciales para que las 

franquicias tengan éxito; y una operación estandarizada aumenta la eficiencia y 

permite proyectar una ünagen única y fácilmente reconocible con la que 
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puedan identificarse los clientes. Lo m'llerior puede lograrse a través de 

....,....ies de operaci6n completos que describan cada aspecto fundamentDJ del 

negocio. 

El 11\ÁS múúmo detalle conocido por el franquiciante debe explicarse de 

DUU'lera lógica y secuencial para que fácilmente se entienda, y se siga UJ1B 

medinica para obtEner resultados satisfactorios. 

Algunos fra.nquiciantes enfrentan probleDUlS para colocar sus primeras 

franquicias y para reproducir su concepto una. vez que éstas han sido ya 

adquiridas por otros inversionislns¡
1 
básicai:nente se debe a deficiencias en los 

sisten1as de capaciblción y entrenamiento, asi como a una insuficiente 

estand.arizaci6 de los procesos con que opera el negocio. Por ello para 

establecer un sistema de franquicias con éxito es importante estandarizar muy 

bi<.n el concepto desde el principio, a fin de que pueda ser fácilmente repetido. 

4)Protecci6n de lo marco. 

No ae puede concebir que un concepto sea susceptible de franquiciarse si 

el nombre o las DUll'CAS que los distinguen no están debidamente protegidos 

por algún medio previsto en Ja legislación.. J:)e no contar con lo anterior, puede 

aer ut:iliza.do sin limitación alguna, ¿qué pasaría si una o DlÁS personas deciden 

poner sus restaurantes son ese nombre y lo hacen de 11\anera descuidada, poco 

higiénica o deshonesta?. Además, en qué ..., basarla el pago de regaifas por el 

uso de la DUU'Ca o nombre que cualquiera puede usar .. aun sin el permiso o 

anuencia del supuesto franquiciante. 

S)D11r servicio a los franquiciatarios. 

Para tener éxito, una. franquicia debe ofrecer toda una giuna de servicios 

y ésto requiere de un esfuerzo en cuanto al tiempo invertido por parte del 
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fTanquiciante, pues tendrá que estar dispuesto a asumir mayor grado de 

responsabilidad a medida que su franquicia crezca y ca.in.bien las necesidades 

de sus franquiciatarios. 

El otorgamiento de franquicias Ueva un largo proceso que requiere 

diferentes servicios en momentos diferentes. En las etapas iniciales, los 

franquiciatarios necesitan capacitación, guia. y cOnsejos, debido a que no saben 

lo que implica ser dueño y administrador de un nuevo sistema. Posteriormente, 

llega un momento en que el fra.nquiciante debe dedicarse a lograr que sus 

franquiciatarios crezcan y se expandan, lo que se logrará mediante mayores 

servicios de mercadotecnia y de publicidad. En la últ:itna etapa del proceso de 

servicio, el franquiciAnte ha. enseftado a sus franquiciatarios todo lo que sabe 

del negocio y ho. explotado el mercado al máximo. Es en esta etapa donde 

algunos franquiciata.rios empiezan a molestarse porque siguen pagando 

regaUas sin recibir los mislnos servicios que antes, por tanto el franquiciante 

deberá empezar a desarrollar nuevos productos y nuevas técnicas que ayuden a 

los franquiciata.rios a ampliar sus mercados. 

La estructura organizacional del franquiciante se obtiene a través un 

análisis profundo del negocio en cuestión. En este análisis se esquematiza la 

nueva estructura de la compañia.. Recordemos que al franquiciarse el negocio 

cambia de giro o, por lo menos, desarrolla una actividad que es totnlmente 

nueva dentro del negocio y que consiste en la venta y servicio de franquicias. 

En la estructura se concibe el establecimiento de distintas divisiones del 

negocio y se crean nuevas áreas con funciones especificas a.l servicio de los 

franquiciatarios.. Muchas veces se ha recomendado constituir dentro del grupo 
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corporativo del franquiciante una subsidiaria. cuyo propósito sen 

exclusivamente del de otorgar franquicias. C>c hecho, en dicha planeación, no 

eólo deben toDU1.rse en cuenta criterios de Úldole operativa y admin.istrativa, 

sino también de indole corporativa, le~, fiscal, de niarca e, inclusive, laboral. 

3.5 LA ES~UCTURA DE UN PROGRAMA DE E'RANQUJ:CIA. 

El progranus inicial de un sistema de franquicia podría. incluir algunos 

folletos con diversas presentaciones e imágenes, extensos programas de 

mercadotecnia, presentaciones de ventas y ca~citación grabada en video­

casetes, boletines, progrAD\as 1notivacion.ales, conferencias, etc. Sin duda todos 

ellos son elementos de alto costo, tanto para preparar conio para poner en 

pr4ctica. En cambio, hay progrlUrUlS que no pueden esperar; forman una. parte 

tan radical del éxito de la franquicia que no pueden posponerse. 

¿Cuáles son los elementos esencia.les de u.n programa de franquicia? 

Todo franquiciador, necesita un mecanismo para comerci.aliza.r su 

franquicia, un plan de capacitnción, políticas y procedimientos por escrito, 

métodos básicos para el control de los franquiciatarios, u.n programa legal, así 

como capacidad de servicio para entender los problellUlS del e.ampo. Cabe 

mencionar que algunos de esos componentes básicos se traslapan. Por ejemplo, 

las polfticas y los procedimientos de la. franquicia. cubren una parte de su 

docu.i:nentación legal y bu:nbién conforman u.na sección importante del manual 

de operaciones y del progrADUI de capacitación. 

Está por demás, decir que el bun.añ.o y el alcance del programa inicial de 

su franquicia depende de la energía, los medios y el talento que posean tnnto el 

franquicia.dar como sus colaboradores del momento. Lo que sí resulta crítico es 

que dicho prograina permita crecer y a.mplia.rse, pero sin debilitar el centro 
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de utilidades principal: el negocio actual. 

PkNlklnalMjo 

Es un plan de acción especifico en el que señalan todas las actividades 

que se tendrán que llevar a cabo para franquiciar el negocio en cuestión. Esta 

labor incluye la redefinición del negocio y del merca.do, la perfecta 

identificación del nuevo consumidor final, p&ra. asf localizar las regiones 

geográficas metn y el perfil exacto de los franquiciatarios. 

Asimismo, deben detallarse características especificas de arquitectura, de 

requerimientos de equipo y mobiliario, de operación, de capacitación y de los 

eventos previos a la inauguración de la unidad piloto o de la primera unidad 

franquiciada. Es también prioritario llevar a cabo un plan de inversión de lo 

que costará toda la operación.. así como una proyección rea.lista de los ingremos 

por la finna de nuevas franquicias y el correspondiente pago de regalllls; en 

pocas palabras, un flujo de caja del franquiciante. 

I:>entro del sistema de franquicias existen los Uantados "guantes", 

mismos que se utilizan para cubrir los gastos de '"'"despegue" o preoperativos,. 

inclusive,. cuando se desea expandir una franquicia. dentro de un territorio. 

A continuación se detnlla un cronogriu:na de acción estipulando y 

definiendo las etapas del plan de trabajo: 

1. Definir el producto. 

2. Definir el mercado, la imagen de la compañia y su posición en el mercado. 

3. Definir el perfil del franquiciatario. 

4. Definir la oferta de franquicia. 

5. Desarrollar el contrato de franquicia. 

6. Unidad piloto. 
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7. Elaborar los manuales de operación. 

8. Desarrollar un progra.n'UI de capa.citación. 

9. Ventas, mercado~ y relaciones públicas. 

10. Establecer un centro de servicio. 

11. Vender la franquicia. 

3.5.1 Determinación clel producto. 

Para empe.zar, ae debe definir el producto; cualquier programa eficaz de 

mercadotec:n.iA eanpieza por una evaluación inicial del objeto que se pretende 

vender. En el caso de la franquicia, ese objeto es el negocio; ¿cuáles son el 

4i.albito, las dilnensiones y el alcance del negocio que se desea otorgar en 

f'ranquicia?, ¿cada franquicia seria una copia exacta del negocio actual o de su 

prulotipo?,. y de no ser así ¿cuáles podrían ser las diferencias en apariencia, 

oper-=ióny rentabilidad 7. 

Por ejemplo para que las unidades franquiciadas resulten Dlás 

DIAnejables y rentables, algunos restaurantes con menú completo lo simplifican 

antes de iniciar el otorga.miento de franquicias. Por lo tanto ... antes de lanzarse a 

otorgar franquic:ias se deben establecer los lúnites del negocio que se pretende 

ofrecer.., ¿qué y a quién se va a vender? 

3..5..2 Definir el mercado, la i.nulgen de la compa.ñía y au poaición en el 

Dllft'C&do. 

La comercialización de u.na. franquicia. tiene dos objetivos para el 

franquiciante: 
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1.) Atraer a los posibles franquiciatarios y otorgarles franquicias y, 

2.) Vender sus productos o servicios al consum.idor, para que sus 

franquiciatarios tengan éxito. 

Por tal razón los logros que se obtengan van a depender de quienes 

cotnpren el producto, y se debe hacer un análisis del cliente, identificando sus 

necesidades, aspiraciones y deseos. 

Con la. evaluación antes menºciona.da, prosigue otra de DUIJ'lera objetiva 

respecto a la competencia y su posición en el mercado : 

¿Qué otros negocios ( franquicia.dos o no ) ofrecen productos o servicios 

parecidos? 

¿Como se comparan esos negocios con el nuestro? 

¿Ofrecen un servicio rápido? 

¿Mayor coD'lOdidad para comprar 7 

¿Un producto mejor y mayor calidad 7 

Los cuestionarios pueden incluir preguntas generales y específicos pera 

determinar el nivel de ingresos, así como las fuerzas que motivan las decisiones 

de compra de los clientes. Posteriormente se debe definir la imagen de la 

compaiUA que es una cualidad intangible que se proyecta a los clientes. De ahí 

que las coD'lpañias que emprendan el otorgamiento de franquicias deben 

proyectar una ilnagen única. y coherente que llegue direcbu:nente a los posibles 

franquiciatarios. La. fonna en que Jos empleo.dos contesten los teléfonos, la 

decoración y disposición de la. tienda y de la. litera.rora de los folletos de ventas, 

hacen que se muestre una imagen amigable y consistente. 
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EJ desarrolJo de u.na imagen inicia contestando preguntas básicas 

como: 

a) Mercado. 

¿Quiénes conforman eJ mercado? 

¿Cómo se comportan Jos c<>nsU.D'lidores? 

¿Cómo se podría llegar a esas personas? 

¿Qué es Jo que esperan? 

¿Compra.dan eJ producto o servicio? 

b) Mercanc'8. 

¿Qué tipo de productos o servicios se van a vender? 

• ¿Cu41 es el precio de la mercancía.? 

• ¿ CuAI es el ab-ibulo principal? 
11 calidad, variedad, servicio, o conveniencia " 

• ¿Cómo se transmiten tales atributos? 

e) lnslalaciones. 

• ¿Qué i.magen proyecta el enlomo físico de la tienda? 

¿Qué tanto gustan el diseño y la decoración de la. tienda al mercado 

objetivo? 

• ¿Lo fachado, el logotipo y Jos anuncios exteriores reflejan la imagen? 

• ¿El local es accesible? 

d) Publicidad y promoción. 

¿Cuál es J.q estrategia promocional? 

¿Cuál es la estrategia publicitaria? 

¿Qué medios se utilizan? 

¿Cuál es el mensaje? 
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En todas estns consideraciones, la ineta principal del franquiciante debe 

~ la consismncia. Por tal motivo la estrategia de comercialización y las 

inslalaciones deben coincidir con su mercado objetivo. 

3.5.3 Definir el pedil del &aaflalciaa.rio. 

Se refiere a las ca.racteristicas que se deben tener para poder comprar 

una franquicia, de las cuales ya hemos hecho mención. 

Al definir la oferta de franquicia, el franquicianle debe ealablecer : 

•) La cuota úúciaL 

b) Las regaifas. 

c)Otrospagos. 

d) La inversión inicial de los franquiciatnrios. 

e) Financiamiento. 

f) Requisitos de compra de los productos. 

g) 'Territoriedad de las franquicias. 

3.5.5 ~llar el contrato ele fran .. aicia. 

En el área legal, el fra.nquiciante junto con su abogado o con especialistas 

en la JnAteria, deberán desarrollar el contra.to de franquicia y la dor:u.inentación 

neceaaria. Véase en el Capitulo U una explicación m6s completa a este respecto. 

Ext-... en México firmas importantes de consultoria cuya labor consiste 
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en am!9Dl'&r a los interesa.dos en la compra de franquicias. De igual forma, la 

~ Mexicana de Franquicias (AMF) está siempre dispuesta a brindar 

ana aaeeorfa generAI,. proporcionando al interesa.do los datos sobre los distintos 

.,.,.,.....,..,.. liO!cnicos y legales en la materia. 

Para poder comprobar si un negocio es franquicia.ble, se debe establecer 

cuando menos una unidad piloto, en la cual se ponga en práctica la 

openoción diaria del negocio y se detecten ~ueftas Imperfecciones que 

~ ocurrir en los procesos. Es as( como se puede ofrecer una evidencia 

tangible de que el negocio funciona en un entamo real y que es rentable. 

m mimno beneficio que aporta el sistema de franquicias en cuanto a 

oepn>dudr k>a procesos, duplicarfa también las deficiencias que puedan existir 

en la oper-=ión del franquiciante. Dichas deficiencias podrfan reproducirse 

~ticaJnente en cada una de las unida.des franquicia.das y, por tanto, la 

9UDIA a gran eacala de esos errores, grandes o pequeños, podda. traducirse en la 

pérdida de mucho dinero y, lo que es peor, el buen prestigio de Ja franquicia. 

Estn unidad prototipo bu:nbién podrá ser de muchfsimo valor en el 

pr<Ke80 de venta de las franquicias, ya que todo prospecto querrá ana.li.zar en 

detalle los números históricos del negocio, así como Ja. operación de Ja tienda 

que refleje sus condiciones típicas de tráfico, dernand11. promedio de productos, 

eficiencia operativa, sistelnas, etcétera. 

Ammimno, facilita una descripción detallada de los procesos, 

especificAci.ones y sisteinas operativos. Es aquí donde se estandariza. ca.da 

DlDVim:ienlD, aplicando técnicas de producción en serie. Toda esta valiosa 

-------------·· 
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información es de SUDU1. utilidad para la creación de los manuales operativos a 

los que hacemos referencia más adelante y que son parte vital del kit (paquete) 

del franquiciatario. 

Algunos opinan que estas unidades deberían ser de carácter 

pennanente, ya que por medio de ellas se pueden experimentar nuevos 

productos y, aún D\ÁB, los procesos. Adeuu\s" algunos franquiciatarios han 

utilizado exitosamente estas u..ni.dades para sus sesiones de capacitación. La 

idea de una unidad piloto es una fon:na de darle DlAyor apoyo a los 

franquiciatarios, sometiéndolos a una capacitación exhaustiva. en condiciones 

de operación de alta intensidad. Para el franquiciante, este concepto es bueno 

ya que capacita a. varios de sus franquiciatarios a la vez. 

Existe. uno. regla denominada "tres de dos o dos de tres", la cual establece 

que no puede concebirse el desarrollo de una franquicia si el sisteina no ha 

estado en operación, por lo menos, durante dos años en tres unidades pilotD o 

durante tres años en por lo menos dos unidades. Tres años es el periodo óptimo 

que se necesita para detectar anomalfas, introducir medidas correctoras y 

dominar todos los aspectos del negocio. Por el contrario, menos de una. año es 

un periodo corto para observar el funcionamiento de un negocio. 

Antes de poner en marcha las unidades piloto, debe tenerse en cuenta 

tres características: 

La represent11tivida.d. 

Se refiere a lo bien que la unidad piloto debe reflejar las circunstancias 

operativas reales que van a enfrentar los fraquiciatarios en una amplia 

variedad de entornos. 
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LA reproductiuidad. 

Esto es que,. la unidad piloto podría duplicarse, tanto desde un punto de 

visla pr4'ctico como económico. Las empresns que implican JnAyor grado de 

complejidad en su diseño, integración y ejecución 80n más difíciles de 

ft!producirae. 

úircnto/Jilid4d. 

Sólo cuando la unidad piloto haya demostrado, de fonna continua, que 

consigue una aceplable renla.bilida.d., se estará en posibilidad de poder 

COD'lel'Cializ.ar Ul'1A franquicia. El nivel de renta.~ilidad de la. unidad piloto 

dependeni del tipo de franquiciatario que se desee atraer., así como de Ja 

inversión en tiempo y en dinero que éste deba hacer. El franquiciante debe 

pweguntarae si el nivel de rentabilidad es una SUDUl lo ba.stunte elevada para 

retribuir al franqu.ícia.tario el traba.jo.., el riesgo y el sacrificio que todo ello va a 

implicarle. 

3.!1.7 Selección de la aloicaci6a del negocio. 

La ubicación es un elemento esencial del éxito de todo negocio,. por lo 

tanto Jos franquiciafnrios acudirán a Jos franquicia.dores, para que les ayude o 

aconseje a encontrar un Joca.J comercial, el cual hago. a su empresa. ser Jo 

suEicientemente rentable. 

Existen dos fonnas para poder ayudar a selecciontlr la ubicación: 

l.- Viajar al lugar de las operaciones y realizar investigaciones sobre 

Jugares específicos, esta labor resulta costosa y requiere de mucho tiempo. 
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2- La aprobación del lugar, Jo que lllnita la. participación y la 

responsabilidad del franquiciador. En este caso, el franquiclitdor proporciona 

especificaciones detalladas sobre el tipo y el costo de lugares que el 

lranquiciatario debe buscar. A este últu:no corresponde llevar n. cabo el trabajo 

pesado y presentar sus opciones paro la aprobación del franquiciador. 

Cualquiera que sea el método, el franquic.iador va a tener que aprender 

todo lo que pueda sobre Ja selección de propiedades desde el punto de vista 

estratégico y comercial, ya que ca.da vez son más numerosos los aspirantes a 

franquiciatarios que no aceptan finnar el contrato de franquicia antes de contar 

con un local adecuado. 

Para poder evaluar la ubicación se requiere: 

Analizar la compariía. Aquí se determinan las necesidades ffsicas. 

¿En dónde podri'.a tener éxito el negocio? 

¿Se ne.:esita contar con un edificio propio? 

¿Un local en un centro comercial? 

¿En un entorno de clase alta o baja? 

Espcci.ñcación de los requerirnientos del negocio. Para u.na franquicia de 

servicio, lo que hace falta es un espacio para la preparación de los platillos, 

para el comedor, el inveñ.tario, mostradores, oficinas, estacionamiL..,,to, carriles 

de entrada y salida, espacios para a.nuncios y aparadores. 

Al determinar el tamaño y el tipo ópt:il:no del local, se reducirá de modo 

importan.te la cantidad de locales que resulten apropiados. 
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Obtener in(O'rtnación de la población. Asimismo, se pueden solicitar 

conseguir outpas censales sobre la densidad y el poder de compra de la 

población, yo. sea en las dependencias gubenuunenta.les correspondientes o con 

las compa.ñias particulAres especio.lizadaS. Esos mapas :cnuestran las principales 

6reas residenciales, asi como los ingresos promedio de sus habitantes. 

También penn.iten señalar los puntos generadores de tráfico, como los 

grandes complejos departamentales o de oficinas, las escuelas y las 

universidades, los estadios y deh'Uis instalaciones deportivas, los hospitales, así 

como los centros comercia.les grandes y pequeños .. 

A continuación, se deberá recabar toda la información pasible sobre el 

entorno económ.ico general: ¿Cuál es el indice de desempleo?, ¿Quiénes son los 

principales empleadores?, ¿Cuál es su pronóstico de creci:cnienlo?, ¿Cuáles son 

los planes de expansión de esa zona?. 

Competencia interna.Una vez resueltns todas esas generalidades, se habrá 

llegado el momento de que se examinen las ubicaciones específicas y en este 

caso se toman en cuenta consideraciones, tnles como, la. ''Compct.encia inlema''. 

¿Hay otras franquicias de la compañia operando en esa misma área? ¿Qué tan 

cerco se encuentran?. Lo. proxil::nidad no siempre tienen efectos negativos, Una 

participación del mercado, fuerte y combinada, es Ja mejor defensa de Ja 

compañía. conlTa la competencia de terceros y ayuda a financiar importantes 

programas publicitarios en cooperación. Pero ¿qué tan cerca es demasiado 

cerca? Por razones obvias, o. los franquicia.dores les gustarla que las unidades 

franquiciadas estuviesen x:ruis cerca u.nas de otras de lo que les gustaría o. los 

franquiciatarios. 'De ahí que no.ce la duda ¿qué tun cerco. puede abrir una nuevo. 

unidad fTanquicio.da de otro. ya establecida sin perjudicar al dueño de esta 

última?. 
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Competencia externa. Después se debe analizar la competencia externa., 

¿Quiénes ofrecen productos y servicios parecidos y dónde se localizan?, se 

deberá analizar los atTibutos del negocio en cuestión, y en este caso la 

evaluación debe empezar con los patrones del tráfico. Para tener éxito, el local 

necesitn ante todo un alto nivel combinado de tráfico pea.tonal y vehicular, los 

cuales podrían convertirse en posibles clientes, si 

imporlDntes. 

encuentran en arterias 

3.6 DESARROLLO DE LAS POLITICAS OPERA'17VAS PARA LOS 

FRANQIUClAT.AIUOS. 

El control de los (ra.nquiciatnrios es un asunto primordial a.l que muchos 

franquiciadores nunca le dan la atención debida. En negocio non:nal, el jefe 

dirige las acciones de los empleados supervisando las operaciones cotidia.na.6:, 

corrigiendo y modificando sin cesar sus actividades. Pero el control no es tan 

fácil en una. empreso de franquicias donde tanto el fra.nquiciador como el 

franquiciotario son empresarios independientes, separados por la distancia y 

por filosofías diferentes. Aquí.. las políticas fijan el comportamiento que deben 

seguir los franquiciatn.rios. 

Las políticas que se fijen deberán ser completas y cubrir los siguientes 

aspectos: 

a) Diseño y decoración de la unidad. 

b) Integración y demás aspectos del personal. 

c) Inventario y equipo. 

d) Mercadolecnia y publicidad. 

e) Relaciones con los clientes. 

f) Fuentes de abastecintiento. 
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g) Recepciones inaugurales. 

h) Alcance de sus servicios. 

i) Servicios especiales a los franquicio.tarios en apuros. 

j) Recomendaciones sobre precios. 

k) Cumplim.iento de los aspectos legales y contractuales. 

1) Mantenimiento y limpie.za. de la unidad franquiciada. 

3.6.1. Manuales de operación. 

111 

Los manuales de operación constituyen, ~ de las herramicntus más 

útiles para la preservación del funcionamiento y operación de lo. franquicia; en 

ellos se pla.sina la forma en que habrá de operar, tanto el franquiciante como el 

franquicio.tario. Dichos D'Ulnuales parten de las políticas y las directrices 

generales y las detallan hasta convertirlas en pasos fáciles de seguir. 

Los manuales de operación especifican lns tareas que los franquicialarios 

deben llevar a cabo para el funcionatn.iento, promoción y mejoramiento de los 

negocios. Asimismo, determinan la formo. en que el fro.nquiciatorio debe pedir, 

recibir, ahnacena.r, registrar y utilizar su inventario. 

El proceso que se recomienda seguir al preparar y redactnr un manual 

de operaciones, es el siguiente: 

a) Autoexamen. 

El franquici.ante debe preguntarse cuáles son los aspectos de su negocio 

que debe comunicar a sus fro.nquiciabtrios. Cuando el franquicionte trate de 

desc:ribir su negocio a los franquiciatarios, no debe hacer ninguna suposición y 

debe recordar constantemente que aquello que a él le parece obvio tras años de 

experiencia en el negocio, para los novo.tos dista Dtucho de ser así. 
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g) Recepciones inaugurales. 

h) Alcance de sus servicios. 

i) Servicios especiales o. los franquicio.tnrios en apuros. 

j) Recomendaciones sobre precios. 

k) CUDlplimiento de los aspectos lego.les y contractuales. 

1) Mantenimiento y liinpie.za de la unidad franquicia.da. 

3.6.1 Manuales de operación. 

111 

Los manuales de operación constituyen, ~a de las herrft.1Tl.icntns más 

útiles para la preservación del funcionamiento y operación de la franquicia; en 

ellos se plasma la formo en que habrá de operar, tanto el frnnquiciantc como el 

franquicio.turio. Dichos D\.81\uales parten de las políticas y las dirt. .. "Ctriccs 

generales y lns detullo.n hasta convertirlas en pasos fáciles de seguir. 

Los manuales de operación especifican lns tareas que los fru.nquiciulnrios 

deben llevar o. cabo para el funcionamiento, promoción y mejornm.ienlo de los 

negocios. Asimismo, deten::ninan la fornui en que el franquiciatnrio debe pedir, 

recibir, ahnacenor, registrar y utilizar su invenblrio. 

El proceso que se recomienda seguir al preparar y redactur un manual 

de operaciones, es el siguiente: 

a) Autocranten. 

El franquiciante debe preguntnrse cuáles son los nspectos de su negocio 

que debe comunicar n sus franquiciatarios. Cuando el franquiciante trate de 

describir su negocio a los franquiciotarios, no debe hacer ninguna suposición y 

debe Tecordar constnnb?mente que aquello que a él le parece obvio tras años de 

experiencia en el negocio, para los novatos dista mucho de ser asL 
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b) Describir las operaciones del negocio. 

El franquiciAntE debe describir detalladamente las operaciones del 

negocio franquiciado, con el fin de que el franquiciatario comprenda cómo 

debe operarse apropiadiunente. Para ello, los UUUtUales de operación deben 

redactarse con palabras doras y fáciles de entender, sin tec::nicismos. 

Se deben especificar activ~dades, y pOsibles preguntas tales cOD\o, 

¿Cuáles son los pasos que las personas deben dar para preparar o vender su 

producto?. l-lasla algo tan simple como preparar un sandwich de ja1nón y 

queso implica una serie de pasos que deben definirse, por ejeDlplo, ¿Cuántos 

gramos de jamón se deben poner?, ¿Y de queso?, ¿De qué t:aJ:naño ha de ser.el 

pan?, ¿El sandwich debe calentarse?, y si es asi, ¿Cuánto tiempo?, ¿En un horno 

de microondas, rosti:uldor, o tal vez sobre una parrilla?, y tnnlbién ¿Cói:no ee 

sirve el producto final?, ¿Si los condimentos se colocan sobre el p"l"<>pio 

sandwich o se sirven por separado?, etc. 

Las preguntas se suceden una tras ora, pero todas deben contestarse si se 

desea que el franquiciatario comprenda cómo debe operarse apropia.da.mente el 

negocio franquiciado. 

e) Orfafliznr la infurrrUJción. 

Cuando se empiecen a contestar todas las preguntas, va a necesitarse )A 

organización de un manual, el cual difiere con cada negocio. Sin einbargo, 

existen algunos requisitos básicos que necesa.riamente se deben incluir., tales 

como: 

=>- Introd. ucción. 

La introducción puede servir para reiterar el compromiso del 

frAnquicia.nte con el franquiciatario, con el negcx::io y con los consumidores. No 

ha.y que olvidar incluir breveinente las metas, los objetivos y la filosofia de ta. 

compaftfa. 
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=> ArwU.isis operacional. 

Todo JNUtual necesita un planteamiento práctico sobre cómo se ttlftnejará 

el negocio, cómo recibir y atender a Jos clientes, exhibir las mercancías y 

JDAneja.r los inventarios. Algunos manuales de 9peración 

operación de todo dia normal de actividades. 

=>Imagen. 

describen la 

El franquiciante debe especificar la forma de utilización de la marca, los 

esbindares de decoración e instalaciones y la disposición del mobiliario y otros 

activos fijos. 

=> Productos. 

A este respecto, el fronquiciante debe informar y explicar las 

caracteristicas de e.o.da uno de los productos que son objeto de com.erciali7..oci6n. 

=> Servicios al cliente. 

Un manual de operaciones eficaz explica la. importancia del cOnsumidor 

para el éxito general de la empresa.. Por ello, el franquiciante debe incluir n los 

franquiciatarios cómo tratar a los clientes en toda una serie de situaciones 

especificas, desde cómo contestnr el teléfono, hasta cómo tranquilizarlos si 

están enojados. 

=>Ventas. 

El franquiciante debe explicar cómo vender, producir o prestar un 

producto o servicio en la forma idónea para conseguir los objetivos. 

= Publicidad. 

El franquiciante debe explicar los distintos tipos de publicidad y 
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promoción que se realizan en la cad~ dando instrucciones para su correcta 

ejecución, periodos que se consideran D1ÁS adecuados y otros con_,¡o,. al 

respecto. 

= Administración del peraonal. 

E- aecci6n implica una descripción detallada y completa de temas 

como: 

• Descripción de puestos. 

Las tareas que deben llevarse a cabo al operar el negocio franquiciado. 

• Contratación. 

Dónde encontrar empleados calificados. 

• Entrevistas. 

Cómo detenninar si el aspirante a un puesto satisface 101!I requerimiento9 

delmislno. 

• Copacitación. 

Cómo prepa.rar a los empleados de recién ingreso para que trabajen con 

efectividad. 

•Motivación. 

Cómo infundir entusiaslno y dedicación a la fuerZ'AI! de trabajo . 

• Lúleraz.go. 

Cóll\O encausar a los empleados para que operen el negocio con 

eficiencia y efectividad. 
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•Revisión del desempeño. 

C6IDO evaluar las aptitudes y los talentos de los empleados. 

• Ad'nriniatrllCión continua. 

Cómo conservar a los buenos empleados y deshacerse de los malos. 

=> Determinación de la contabilidad. 

Loa procedimientos y controles internos que se desarrollen pa.ra los 

fru.qukiatarios, aon un elemento fundamental para el éxito general del 

sislema de franquicias. Por lo tanto, se necesi~ instrucciones paso a paso 

90bre la forma. de registrar, informar y Dtanejar los ingresos que reciban 

durante la operación nol'D'Ul) del negocio. 

El franquiciante debe proporcionar instrucciones especificas sobre 

~como: 

•Manejo de los ingresos. 

Incluye cómo contabilizar los ingresos de la caja registradora; cuándo 

depositar el efectivo en el banco; cómo aceptar y verificar las tn.rjetn.s de crédito 

y Jos cheques personales; cuándo conciliar las facturas y cómo registrar las 

cifras de ventns por hora; dt:a, eeD'UU"lA y mes. 

• Monejo de los inventarios. 

Que ahlrque desde la recepción y la. contabilización de los productos, el 

registro de su empleo, el rastreo de los hurtos, la declaración de su valor en las 

hojas de boolance, hasm evitar el desperdicio. 

"Contabilidad gerenc:iol. 

Que detalle el cálculo de los puntos de equilibrio, la preparación de los 
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estados de pérdidas y ganancias, la elaboración de los presupuestos, la 

determinación de los costos fijos y variables, y la contabi.liza.ción de las 

promociones y los progr&J:nas especiales (los cupones de descuentos y las 

campañas de correo directo, por ejemplo). 

• Preparación de la nómina. 

La que implica deducir de los ingresos d~ los empleados, los impuestos 

federales y estatales, así como las cuotas del seguro social y dem.As; la 

preparación de las formas para las dependencias respectivas, y el pago de 

dichas cantidades a estas últúnas, sin olvidar las deducciones y los pagos por 

concepto de seguro de grupo, ca.ja de ahorros, etc .. 

•Contabilidad de la franquicia. 

Implica el cálculo de las regalías y demás cuotas que deberán pagarse al 

franquiciador, así como de Ja descripción de cuándo, dónde y cómo deben 

hacerse tales pagos. 

Para otros asuntos más sencillos, como el manejo de los inventarios, los 

franquiciadorcs proporcionan formas fáciles de entender que los 

franquicialnrios deben llenar. Para. los asuntos más complicados, como las 

deducciones a la. nómina, por D'ledio de las cláusulas del contrato de hanquicia 

los franquiciadores obligan a. los fra.nquiciatarios a tener un contador público 

de planta. 

El manua.l del franquiciante es aquel en donde se estandariza el proceso 

mismo de la identificación de posibles franquicia.ta.ríos, la vento. de franquicias, 

el prograJna de apertura de tiendas, el programa. de capa.citación , el 
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eat..blecimiento de precios por franquicia y de rega.lias., los planes de 

publicidad y Jos territorios considerados como prioritD.rios para el desarrollo de 

la fr-ulciA. 

Este documento es uno de los soportes más fuertes que recibirá el 

franquicialario, ya que apoyado por la capacitación, detalla.rá el cúmulo de 

~tos operativos del negocio que el franquiciante ha obtenido n través 

muchos aflos de operación. Este debe contener todas las ra.mas y estándares por 

los que se tendr4 que regir el franquidatnrio, para alcanzar el éxito en su nuevo 

negocio; es decir, el uso de la marca.. el manejo de produdos, los 

procedimientos de limpieza, organización., ndmin.istración, reportes y controles, 

instalación de la unidad. En fin, la.s responsabilidades del franquicia.torio y sus 

emp~dos. 

El é>dto de estos manuales radica en que se cubra la. totalidad de lns 

funciones que se llevarán a cabo en el xna.nejo eficiente de una franquicia, 

dejando nulo espacio a la creatividad y a la invención. Estos ni.anua.les tienen 

que ser ada.ptndos a las necesidades y características de cada negocio y su 

cumplimiento será, en lo. gran ni.ayorfu. de casos, materia. integrante del contra.to 

de franquicia. 

A continuación presentamos el ejemplo de un úidice básico paro. un 

D\Clnual de operaciones: 

l. Introducción y anlecedent..s. 

A. Historia de la compañía. 

B. Filoaoffa de la compañía. 
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D. An6lisis operllcianal. 

A.Elproduclo. 

B. Procedimientos para la oficina o el taller. 

e Mu>ejo de los suministros o del inventario. 

D. Horas de oficina. 

DI. Servicio al cliente. 

A.El mercado. 

B.Relaciones con los clienles. 

IV.Venias. 

A.Procedimientos. 

1.Guión telefónico. 

2..~oa para la oficina o lugar de trabajo. 

3.Manejo de las objeciones. 

.&.Generación de tips. 

B.SUpervisión y D\Otivación al personal. 

1.T<!cnicas. 

2.C..UCU.lo de las comisiones. 

V.Publicidad. 

A. Fondo nacional para publicidad y promoción. 

B. Publicidad regional. 

1.Radio. 

2.. Televisión. 

3.Prensa. 

C. Promoción regionaL 

1.Prog....., de relaciones con la comunidad. 

2..Cupones de descuento. 

... 
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D. Medición de loe resultados. 

VI. A......._ del penonal. 

A.lnflegración. 

l.Deacripdón de puestos. 

2.CDnlnlmdón del penonal. 

B.S-blecúníenlo de polfticas de peraonal. 

l.5ueldoe y -1arioa. 

2.Auznen-y promociones. 

3.l're"!-=iono!s. 

C.S..peTVilrión del penonal. 

l.Expedienles penonales. 

2.~ del d..-.npeño. 

VD.ProcediaUen- y fonnas contables. 

A.Pllnoraaua general de ha contad uña b6sica. 

B.M,u,ejo de loa ingre9os. 

!.Cuentas de fatjela de crédito. 

2.Registro de venias. 

3.JulOtificadón de las entradas. 

4.Cómo hacer aunbio. 

C.Registto de ha nómina. 

l.Deduc:ción de impueslos. 

2.Deducdón de presmciones. 

D.Contabilidad de Ja franquicia. 

l.RegiMro de las regalias. 

2.Regiatro de otras cuotas. 

IH 
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La capacilu.ción permite enseñar a los nuevos franquiciatarios cómo 

operar un negocio nuevo con efectividad, a ser talentosos y competentes.. Un 

programa de capacitación debe estructurarse de forma que satisfaga las 

necesidades del negocio franquiciado, por ello Jos teJ:l\AS que debe cubrir varlan 

de una franquicia a otra. Stn embargo, todo programa de capacitación para 

&anquiciatarios debe incluir una introducción básica a las relaciones con los 

clientes, las ventas, la publicidad, el producto, la admini-ación del peraonal, 

la contabilidad y su correspondiente papeleo, las fuentes de aba-..uento y el 

D1anejo de los inventarios. 

En ocasiones los franqulcladores contratan a instructores prof"esionales 

.,_..a les preparen cursos educativos completos y a fondo. Sin ezn.llargo, la 

nutyorill empiezan ofreciendo un adiestramiento de tipo penonaliz,ado en el 

--socfo aed.;, de la compaftía y utilizando al perl'JOJ1Al de planta. Ealo es 

perleclamente aceptable si los nuevos franqulciatarlos logran adquirir -os loa 

conocimlentos que necesitan para tener éxito. 

Antes de lnlciar la capacitación, el franqulclante debe analizar, entre 

otros puntos, los siguientes: 

a) ¿A quién va dirigido el programa de capaciblción? 

b) ¿Cuáles 111<>n los objetivos del prognuna de capacitación? 

e) ¿En qué moznento ae dará la capacitación? 

d) ¿Cuánto durará el programa de capacitación? 
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e) ¿Quién dará los cursos? 

f) ¿Dónde se impa.rti.rán los cursos de capacitación? 

g) ¿Qué ina.teriales se van a. necesitar para dar los cursos? 

h) ¿Qué deberá hacer el franquicio.tario antes de acudir al CÚrso? 

i) ¿Cómo aer6 el examen? 

j) ¿Qué harA con quienes tengan malos resultndos? 

Los principales objetivos de un progrmna de capacilnción. son: 

a) Ermeilar al fnanquiciatnrio cómo llevar la operación del sistenua. 
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b) s-blecer el nivel de calidad y eficiencia que debe mantener el 

-blecinUento 

e) Asegurarse que los nuevos franquiciatarios acepten las reglas del sisteJDA de 

franquicias 

d) FoJnentar en los fra.nquicia.larios el espfritu de excelencia, servicio al cliente 

y participación en el sistema. 

e) Ayudar a los franquicialarios a entender que son dueños de los activos del 

negocio y no de la franquicia en si 

f) Debe quedar muy claro que el otorgar una franquicia. no es venderla y el 

adquirir u.na franquicia no es comprarla.. 
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Para Ja capacitación de los empleados, se requieren mfnimo los 

siguientes cuatro pasos: 

1.. Inducción. 

Consiste en dar a los nuevos empleados una idea general de sus 

actividades y del entorno laboral. Incluye un recorrido pcn las instalaciones del 

negocio y una breve descripción de las politicas y los procedimientos generales 

de la compañia. 

2. Demostración. 

Aqui el instructnr muestra, paso a paso, en qué consisre el trabajo en si. 

Nada debe dal"l!M! por hecho y la demostración debe repetirse hasta que el 

nuevo empleado comprenda el procedimiento. 

3. Desempeilo. 

Ahora toca el turno al nuevo empleado de llevar a. cabo la tarea bajo Ja 

supervisión directa del instructnr quien ofrece retroalimentación inmediata 

hasta que la operación se Tea1iza como debe ser. Entonces el empleado debe 

repetir la operación pero tnás aprisa. 

4. Seguim'iento. 

El instructor continúa observando el desempeño de los nuevos 

empleados, haciéndoles preguntas sobre sus conocimientos y brindándoles el 

reconocimiento apropiado en caso de que su desempeño sea acepta.ble. 

3.6.3 Veataa, mercadotecnia y ~lacionea públic-. 

El factor más importante que determina el éxito de un progrcuna de 

franquicias son las ventas. El prilner paso de las ventas consiste en 
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concientizar al público, y por modesto que sea el presupuesto se tendrá que 

llBignar parte de los fondos para anunciarse, es decir llevar a cabo una campaña 

comprando tiempo o espacios publicitarios. Algunos franquicia.dores se 

8l1Ul1Cian en la aección de oportunidades de negocios de periódicos regionales y 

nacionales; revistas nacionales o extranjeras de ne~ios como Épocr:, 

Entrepreneur, Venture, etc. .. 

Existen otras fon:nas de lograr eso. concientiza.ción. Las relocioncs públicas 

.:Jn el arte de adquirir algo a cambio de nada. Mediante l.la.ma.das telefónicas a 

los periódicos, la redacción y distribución de. comunicados de prensa y 

entrevistas con reporteros y articulistas; a menudo los franquiciadores 

consiguen exposición en los medios locales, regionales y nacionales que sirven 

COIDO una fuente gratuita.. 

Cuando se haya capturado la. atención del público, se debe estar listo 

para responder a su interés. La D\Ayorfa de los franquiciadores envfan paquetes 

de infonna.ción o folletos de ventas a sus prospectos. La efectividad de cada 

uno es debatible, rarainente se cierra una venta por medio de una 

C0111unicac:ión indirecta. Sin embargo, los franquiciadores necesitan algún 

IDétodo para establecer el primer contacto con sus prospectos, en especial si 

estos viven lejos; los folletos de ventas cumplen precisamente este propósito. 

Nunca habrá nado. como el contacto persona.)., en cuanto un prospecto 

muestre cierto interés por la franquicia.,. se debe concertar una entrevista. 

personal para poder establecer con él una relación de trabajo cordial y 

duradera.. Algunas veces esto puede hacerse por teléfono, otras basta UJUl co.rta 

peraonaliza.da.. Cualquiero. que seo. el método nuis conveniente, hay que 

recordar que para lograr el éxito de la franquicia es imperativo que se cuente 

con un sislelnA de respuesta. para ve:ntns. 
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3.6.4 E•tablecim.irnto de un centro de servicios. 

En cuanto a Jos franquiciatarios empiecen a operar, el franquidador 

deberá estar listo para atender sus necesidades. Al principio, gran parte de esta 

atención consistirá en brindarles asesoría y consejos. Para mayor efectividad y 

eficiencia.., los nuevos franquicia.dores deben sistematizar su procedimiento de 

respuesta, instaurando un canal a través del cuAt puedan ene.o.u.za.rae rápida y 

apropiadamente todos los problemas y las solicitudes de información. Algunas 

veces esto puede :implicar la designación de una persona para que ae haga 

cargo de recibir los mensajes de poca importancia y de transferirlos a las 

personas indicadas para que los atiendan; ya que los problemas más serios son 

estudiados a fondo. En este caso, las visitas al campo y los análisis m.6s 

detallados son el único medio para eliminar de raíz dificultades latentes y 

potencialmente desastrosas. Los nuevos franquicia.dores deben estar 

preparados para viajar a la escetUt del problema, examinar las dificultades y 

sugerir los posibles remedios. 

Los franquiciatarios no esperan soluciones brillantes para cada 

probleout, pero sf van a exigirle su ayuda inmediata a cambio de la fuerte 

cantidad que entregan por concepto de derechos y regalias. 

3.7 DESARROLLO DE UN EQUIPO DE ADMINISTRAC.lÓN: .lNTEGRAC.lÓN 

.lN.lC.lAL DEL S.lSTEMA DE FRANQU.lC.lA. 

Este sisteDUl de negocios altamente interactivo obliga a ejercer labores 

continuas de vigilancia, actualización y comunicación. Pero, ¿a quién se debe 

contratar primero?, ¿qué puestos son esenciales para el éxito?. Ello dependerá 

de las necesidades que se enfrenten. .Algunos puestos básicos son Jos que a 

continuación se definen. 
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3.7.1 Vicepre.idente de mrrcadolec:nia. y venta.a de &a.nc¡uiciaa. 

Siendo Jo D1ÁS importante de cualquier negocio las ventas, se debe 

buscar un profesional con experiencia en todos los aspectos de las ventas de 

franqWc:ias; desde anunciar la oportunidad y clasificar a los solicitantes,. hasta 

concertar entrevistas por teléfono para cerrar los tratos. Se requiere de un 

vendedor que cuente con un historial de éxitos, alguien que pueda encargarse 

de nutnejar las objeciones y relacionarse bien con los prospectos. 

La peraona a la que se Je designe la responsabilidad de las ventns, se 

debe contratar bajo comisiones y no sueldo fijo,. ya que se les otorgará un 

poroenlllje m>bre cada trato que cierren,. y de esa manera ellos lucharán más por 

atrmer un próxú:no prospecto ideando nuevas fonnas hasta lograr su venta. 

3.7..:Z Dhectortle e.-az... 

Ile9de el moinentu en que se inicia la franquicia, se empieza Cl recibir un 

Oujo de efectivo provenienle de regalias, cuotas para publicidad y demás. En 

las etapas iniciales, puede bastar con un contador que lleve los libros y 

cálculoe, pero a inedida que crece y se agregan otras franquicias,. se va a 

necesitar de un contD.dor de planta. La. persona encargada de las finan.zas 

realiz.ar4 proyecciones o presupuestnciones,. predicciones financieras, manejo 

del efectivo hasta la administración crediticia, cálculo de puntos d'e equilibrio, 

anAlisis de las inversiones y tener fondos suficientes. La. impon..nc:ia. y 

complejidad de las tareas del en.cargado de las finanzas se han Visto 

nolablemenle incrementadas en Jos últimos años, debido a las cambiantes 

candiclones de Ja economía y Ja regulación fiscal. 
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Cuanto inejor se capacite, inenor ser~ las presiones sobre Jos recursos, 

a.. ve.z que loa franquiciatarios eznpiecen a operar. Por el contrario, Con una 

D'Ul.la capmc:it.ción se arriesga a que los deinanden judiciahnente los 

franquicialllrloe que no logren aalir adelmtte. 

¿Quién debe a.pacitar a los franquiciatarios? Como es obvio, nadie 

conoce el negocio mejor que el franquiciador, por el c:ual, si tiene el tiempo, la 

energfa y el temperamento, Jo m4s c:onveruente aeni que él mismo se encargue 

de capacitar a - primeros franquidalarios. Sin embargo al pesar el tiempo, las 

respo1"199.bilidadea van aUDM!l'llando, y ee tiene que recurrir a otras opciones, 

a.lea cont0; n!Clutar a un instructor profesiona.L alguien que comprenda el 

proceao de apendizaje y ..,pa c:ólno transmitir la infonnación de Jos demás, o 

contratar a un experto operacional de su ramo, una persona que conozca el 

negocio y - e- eeenciales. La opción que m4s Je convenga dependerá 

de las ..-:esidadea del negocio y de - candidatoa disponibles. 

La penlOOUl que ocupe ..- pueslD, .., encargará de las operaciones 

diarias de Ja compoú\fa. de identificar las oportunidades de nuevos productos y 

~os.. y de alender asuntoe operativos tales como el ntanejo de los 

invenlarioe. el canlrol de Ja calidad, el cumplimiento de Jos franquicialarios, 

etc. Un _.... en operooci<>nes debe ..-.. al penc1-.1e de la eficiencia, la 

productividad y el mm>ejo de - desperdicios. La dÜllRÍnución en costos y el 

a1Ullelllo en venlms man las únicas llWIE'l'llS de que Jos franquicialnrios crezcan y 

prosperen,. y -. l!IDn las principales ~bilidades de un profesional de 

.._ opeu.cimw. 
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El franquiciador será bueno, y saldrá adelante con éxito tal y como lo sea 

el personal que lo rodee. Al formar la franquicia, se debe realizar una 

cuidadOSP. selección, tanto de los franquicialarios como de sus empleados. No 

es posible esperar que el fro.nquiciador recién forma.do cubra todos los puestos 

que acabamos de mencionar. Pero es indudable que deberá ir complementando 

su staff con personal competente. 

3.8 OPERACION DE UN SISTEMA DE FRANQIUClAS .. 

Los principales puntos en la operación de un sister:na de franquicias incluyen: 

a) Soporte de servicios. 

b) Deso.rrollo de nuevos productos. 

c) Comunicación.. 

3.8.1 Sopo.te de aervicios. 

Una vez que el franquiciante ha logrado que los franquiciatD.rios abran 

sus :negocios y empiecen a operarlos, la labor con ellos apenas habrá 

comenzado, ya que posteriormente es necesario proporcionales una serie de 

servicios ininternunpidos. Este soporte de servicios debe incluir: 

a)Apoyo en todos los asrectos de dirección del negocio co'no inventarios. costos. 

promociones etc. 

A este respecto, el franquiciantc debe ver la fonna de inic:ia..r la. 

publicación de boletines de la compañía., ya que son de mucho. utilidad para 

infonnar a los franquiciatarios acerca de las técnicas mAs novedosas en O'Ulteria 

de mercadotecnia y promoción, productos y servicios, capa.citación motivación, 

DUUlejo de invento.rios, etc. El objetivo es proporcionar información concisa. 

sobre temas de actualidad y de interés para los franquiciatarios. 
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b)Actualiuidón constante del manual de oper"ciones. f!'!06""1Zma9 de c:apacit¡zción, 

sistemas lldmini.str11tivos. etc., a través de revisiones periódiaJS. 

Las franquicias son sisteDlAS dinámicos en cuanto a sus necesidades, por 

lo que se requiere de una actualización constante de manuales de operación, 

progra..D'Uls de capocitnción, sistetnas administrativos, etc. Esta actualización 

permitirá ajustar Jos lineamientos de operación a las condiciones de mercado 

vigentes. 

c>Se¡uimienlo y vifilancia. 

El franquiciante tendrá que llevar a cabo visitas personA1es de 

supervisión y control para verificar el CUD1plim.iento de los estándares 

preestablecidos y asf mantener los patrones existentes en todos los puntos de 

venta. Para ello, el fra.nquicirutte deberá poseer un equipo que visite 

regula.rmente a los franquiciatarios. Es conveniente que este equipo tenga 

experiencia. en la operación de Ja franquicia. y que cuente además con la 

capacidad de manejar las relaciones humanas, pues su labor consistir4' en 

ayudar a identificar probleD'UlS y deberá ser capaz de hacer recomendaciones 

para Ja corrección de deficiencias sin entrar en conflicto con los franquiciatnrios 

o sus empleados. 

3.8.2 De.aaoUo de n11evoa productos. 

Los ingresos de un sisteD'Ul de franquicias dependen en gran medida. de 

la investigación y desarroUo de nuevos productos o servicios que puedan 

atender la denuutda de los COflSU.Dlidores. Algunas formas en que el 

fr.nquidanle puede llevar a cabo ésto, son: 

• Identificar necesidades o nichos del mercado no sa.tisfechos. 

• Poner a prueba un producto nuevo en ciertas unidades para determinar Ja. 

eceptación de los clientes. 
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18.3 Com.aicación. 

El aspecto fundamental para. obtener éxito en urut franquicia. es uuuttener 

una COIJlunica.ción constante y permanente entre franquicia.nte y 

franquicia fario. 

Las franquicias en CUAnlo a. su estndo físico, su parte proDlociona.I y de 

a:nnercialización,. o en cuanto al desarrollo de nuevos productos, tienen que 

estar conablntemenle innovando, y la. única manera en que se va. a dar esa. 

innovación es por medio de Ja retroa..Umentació~ entre el frAnquiciante y el 

f'rAnquiciatario, pues el primero posee Jos conoci..utientos y el segundo es quien 

reahnente ti.ene LI experiencia dio.ria del negocio. 

Una red de franquicias crece cuando el franquiciante consigue establecer 

un esplritu de equipo y lealtad. Por eso es neceserio .mantener infonnados a Jos 

franquidatarios aobre: 

• Desarrollo de nuevos producios. 

• r:>esarrollo de aunpañas promociona.les. 

• Nuevos programas de capacitación. 

• Resultados mercadológicos. 

• Cambios en Ja legislación. 

Para nutntener un proceso constante de comunicación con los 

franquici&ltarios, el franquiciante podrá adoptar planes que incluyan.: 

• Visitas periódicas a Jos franquiciatarios. 

• Correspondencúl continua. 

• Conferencias y reu.n.iones con Jos franq_uiciatarios. 
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En la página anterior, se presenta el Plano de desarrollo de un sistezna 

de franquicias, en donde se pueden apreciar esquenuiti.camente los puntos D1ás 

importantes que durante este capítulo hemos desarrollado. Para poder inicia.r 

el de&B.1'1'ollo de un sisteina de franquicias se debe realizar el diagnóstico y estudio 

de viabilidad (o Franquiciabilidad) que va a evaluar las probabilidades de poder 

franquiciar un negocio toDUU\do en cuenta el concepto, la operación,. cultura y 

rentabilidad entre otros; de ésta 11UU1era se pro"sigue a realizar la planeación o 

estructura org,aniz.a.cional del fTanquiciante en la cual se van crear las diferentes 

áreas con funciones especificas al servicio de los franquiciatarios. 

Los puntos de legal, entrena.miento y fonnación de equipo, patrones de 

operación y, publicidad; se encuentran en un mismo nivel debido a la 

importancia que tienen cada uno de ellos. En lo que respecta a la parte legal, 

deben quedar estipulados clarwnente todos los puntos y cláusulas que 

contendrá el contrato de franquicia, o.si como la definición o área territorial en 

que los franquiciatarios podrán desa.rrollal'Se. 

Para comprobar el funcionamiento del negocio, se asigna una. unúlad 

piloto, en la cual se deben definir su operación y puntos estra.légicos de 

localiz.a.ción, para que mediante un estudio o moni.toreo operativo, se puedan 

detectar i.J:nperfecciones en los procesos,ofrecer una evidencia. tangible del 

entorno real del negocio. Por obo lado se puede determinar la rentabilidad del 

mismo, asi como la planeación financiera que se puede llevar acabo. 

También es importante sober la forma en que se debe integrar el equipo 

de trabajo y las actividades que se les asignarán con un previo entrenamiento, 

para que de esta. D\a.1'1Cra se puedan realizar planes para el negocio; tomando en 

cuenta para esto, la. situación en la que se encuentra el mercado y la 

competencia que se tiene, para saber de que inanera se utilizarán los recursos 
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con que .., disponibles. 

El control de los franquiciatarios es un asunto primordial que requiere 

de atención, ya que de ésto dependerá gran parte del éxito y buen 

funcionamiento que se logre. Los patrones o políticas de operación, deben 

cubrir varios aspectos tales como decoración, mercadotecnia,. servicios, 

inantenimiento, etc. En los manuales de operación se especificarán las tareas 

que Jos franquiciatarios llevar6n a cabo para el mejoramiento y buen 

funcionamiento en los aspectos antes mencionados. Asimismo se debe contar 

con eoporte operacional y apoyo técnico que servirán para atender las 

necesidades de los franquiciatarios y brindarles asesada y consejos. 

Por último, la. publicidad ocupa un lugar igual de Un.portante, ya que es 

neceaario mantener la presencia de la 11Ulrco en los medios adecuados, creando 

un progrAD\A efectivo de ventas para lograr el ilnpacto deseado. Cabe 

xnencionar que en algunas ocasiones según se estipule el contrato, los 

franquidatarios podrán elegir los medios de promoción y tipos de propaganda 

pera sus campaf\as. 

Una vez que se cumpla con todos los puntos anteriores se podrá 

desarrollar un sistema de franquicias, y así llegar al la.nznm.iento del negocio. 
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CAPn'ULO lv. 

ASPECTOS FINANCIEROS DE UN' SISTEMA. 
DE FRANQUICIAS 

Cabe mencionar que existen, hasta ahora, 60 giros diferentes de negoc::ioel 

bajo el SisteJDa de Franquicias, por lo cual el costo de la mimna. siempre irá en 

proporción al bunaño y giro de negocio que se elija, a.sf como al retorno de 

inversión que la DÚSD'UI. franquicia oferte conforme a su propio comportamiento. 

financiero. 

4.:l CUOTA INICIAL. 

La cuota iniciAl es un pago que se efectún durante la firma del contrato 

de franquicia para. cubrir el costo de los siguientes aspectos legales y 

administrativos: 

a) Gastos generados por las primeras reuniones entre franquiciante y el 

prospecto a franquiciatn.rio. 

b) Asistencia y aplicación de conocimientos para la evaluación del punto de 

venta propuesto por el prospecto a franquicia.tario, incluyendo el hecho de 

que el frnnquiciante tenga. que viajar. 

e) Impresión de IDdas las copias necesarias de Jos manuales (know-how) que 

se deban entregar al futuro franquiciatario. 

d) Jmpartición de los cursos de capacitación 

e) Asisl2ncia tiécnica en obras de remodelación, construcción o adaptación de 

locales. 
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f) Contacto con proveedores de obra, equipo necesario y materia prúna. 

g) Compensación al franquiciante por todos los esfuerzos comerciales y 

publicitarios reali.z.ados para coiltaclar a los prospectos a franquiciatnrios. 

h) Gastos legales realizados para la finna. y registro del contrato de franquicia. 

C.1.1 Fijaci6a del precio. 

Existen algunos criter_ios que sirven de ayuda para aclarar cómo se 

pueden fijar las cuotas iniciales. Prilllero, hay que recordar que las cuotas 

teóricaznente cubren los pagos de los derechos de. hacer negocios bajo la marca 

registrada y el sisteD'Ul del franquiciador. Pero en cuanto a las pérdidas y 

ganancia&, esa cuota tam':>ién debe tener relación con los costos directos de las 

actividades para el otorgamiento de franquicias del negocio, así como en el 

establecimiento de cada unidad de franquicia individual. El franquicia.dor, 

debe determina.r lo que cuesta comercializar la oportunidad y xn.antener a su 

organización de ventas (sueldos, comisiones y preutios). 

Pero no se debe esperar a que los primeros franquiciatarios carguen 

solos con todos los gastos generales relacionados con el arranque de la 

franquicia. El promedio de los costos marginales de inauguración de la.s 

unidades franquiciadas dimn.inuye a medida que la mnortiz.ación de los costos 

fijos de arranque se distribuye entre truis unidades. 

En otras palabras, u.na inversión inicial de $60,000 en honorarios del 

abogado y asesor en mercadotecnia. es enorme para que sólo se cargue al 

prilner franquiciatario. Pero si se distribuye esa. mimna cantidad entre diez de 

ellos, entonces cada uno tendrá. que pagar $6,.0CXJ; por lo tanto ese costo se 

.-ed.ucirá por tienda. 



c.pitulo lV Aspectos Financieros ele un Sist.ma de Franquicias ·.us·· 

Otro criterio para Cijar la cuota inicial es lo competencio . Por ejemplo, si ae 

trata de cobrar una. cuota de $50,000 cuando los deinás franquiciadores del 

ramo sólo piden uno cuota inici.a.l de $25,000. Cuando no se cuenta con un 

historial de éxitos,. resulta muy arriesgado fijar una cuobl mayor o hasta igual a 

la. de Jos nombres Dl.ás conocidos del ramo. Para compensar esta situación, 

muchos franquicia.dores nuevos se subvalúan al principio del juego. Después, a 

i:nedida que van creciendo el interés y el éxito; van a.u..tnentando su cuota de 

acuerdo a Ja demanda. Esta estrategia tiene su mérito, por eso, no debe llevarse 

al extremo pa.ra no reducir el vaJor de la oportu.nídad. 

Podemos decir que los principales factores que deben ser considerados 

para el cálculo inicial son: 

1) La cuota dentro del contexto de Ja inversión totu.J del franquiciatario. 

2) El interés de parte del franquiciante por entrar a un nuevo ll!rrilDrio o 

me'IC&ldo. 

3) El valor del nombre (reputnción 

capacidad pa.ra atraer clientes) 

imagen del negocio en el O\CrC8.do: 

4) La. exclusividad de un territorio cuyo valor depende de su densidad 

dentográfica y sus ca.ra.cterística.s merca.dológicas. 

5) Los costos inherentes al servicio y apoyo a. franquiciatarios (reclutamiento,. 

capecitnción.. impresión del nuanual de operaciones,. parte proporcional de 

planos arquitectónicos,. costos publicilarios,. administra.ti.vos y contables). 
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C..1.2 Coa.ro de la cuota inicial 

¿Cómo se pau:de cobr11r? 

136 

Algunos franquicia.dores Prefieren cobrar la. cuota inicial dividimdola 

por categorías de acuerdo con los servicios prestados. Cobran por separa.do la 

capacitación,.. la mercadotecnia... la. publicidad y la. selección de la. ubicación. 

Los franquiciablrios desean - y deberían.- recibir los servicios al amparo 

de una eolA cuota. No esperan pagar por separado la asesoria que se les brinde 

en ventas, mercadotecnia, publicidad y demás. Convencer a un franquicia.tario 

de que se le ofrece un prograuui completo con e~ cual va a lograr éxito en su 

negocio y después cobrarle una cuobl independiente por uno de sus 

componentes JDás elementales resulbl algo incongruente y probleD\ático ya que 

todo franquiciabuio espera comprar y recibir un paquete intangible de 

derechos. 

Pero hasta esta regla tiene sus excepciones. El franquiciador, cada. vez 

que contrate los servicios de un tercero para brindar a los franquicio.tarios cierta 

ayuda que requieren, tiene el derecho a que le restituyan sus gastos. Como 

ejemplo los costos de publiddad y promod6n de una ceremonia de inAugura.ción. 

Estos dos componentes integrales de cualquier nueva empresa requieren un 

snanejo experimentado. Muchos franquicia.dores contratan directamente los 

aervicios de una o varias agencias locales de publicidad para o.segurar unn 

coordinación efectiva de la compra de medios y de las relaciones públicas. En 

este caao se justifica plenamente el cobro de una cuota adiciona.! a.l 

fra.nquiciatario por todos los desembolsos en que incurre el fra.nquicia.dor en el 

desempeño de sus labores que se salen de los límites de una relación nonn.al 

entre el franquiciador y el franquicia.tario. 
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¿Cuándo se cobra? 

Algunos acostuJ:nbran cobrar la cantidad completa en el momento de 

firmar el contrato de franquicia.. Otros prefieren dividirla. para atraer más 

prospectos, y en tal sentidQ cobran, por ejemplo, 50% a la finna del contrato y 

50% al tennina.r la. capa.citación. 

Debido a que ciertos convenios de franquÍcias están sujetos a la selección 

de la. ubicación y del local, el acuerdo para el cobro de la cuota inicial también 

puede incluir el pago de honorarios no reembolsables por Ja asesorfa en 

cuestión, honorarios que pueden acreditarse contra Jos derechos iniciales por Ja 

licencio.. Es este caso, el franquicia.dar se dedico. a buscar un local pal'• su 

prospecto y después recupera sus gastos cobrándole altas cantidades por ese 

trabo.jo, tenga éxito o no en la búsqueda. Este arreglo es perfectamente ético y 

practica.do cada vez más en el ámbito del otorgamiento de franquicias. 

Cualquiera que sea Ja estructura de cobranzas que se ponga en D'UU'Ch.11, 

siempre se seguirá una regla fundamenlnl: nunca se debe pennitir que los 

lrnnquici.a.tarios abran los negocios mientras no hayan pegado o nvalado Ja 

totalidad de su cuoln iniciaL La marca registrada es un t1clivo valioso que requiere 

una gran vigilancia constante. Si se ·permite su empleo gratuito reducir.fo. su 

valor y podrío. molestar a aqueUos franquiciatarios que pagaron por el derecho 

de usa.ria. Ade.DlÁS,. u.na. ve.z que los franquicia.tarios abren sus negocios, no 

siempre es fácil lograr que paguen esta deuda. 

4.2 INVERSION INICIAL. 

La inversión inicial, es el monto de todos los gastos con la adquisición de 

mobiliario, equipo y anuncios,. así como Jos referentes a la adaptación, 
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construcción o remodelación del local, rentas anticipadas del local mientras se 

ada.ptn, inventarios inicia.les ( en la ma.yoria de los casos), conb"atación de 

penionaJ, publicidad en preapertura y gastos por :inauguración. 

Definida en términos sencillos, In inversión inicial representa el costo 

totnl de oporb.1nidad de la franquicia. Es la cantidad que los fra.nquiciatarios 

deberán pagar para abrir sus negocios y DUUltenerlos operando mientras no 

empiecen a generar utilidades. También es un factor determinante para el é:::i...'ito 

de la. franquicia., ya que para atraer a Jos prospectos.. la inversión debe ser 

competitiva ante las demás oportunidades de franquicia del ramo (al igual que 

Ja cuota inicial). 

Para garantizar el éxito de )os franquicia.tarios, la inversión inicial debe 

dar una idea aproxllnada del capital que se va a necesitar para iniciar el 

negocio; se dice que una de las principales razones de los fracasos de muchos 

negocios en México es la insuficiencia de capital inicial de b-abojo. Una 

evaluación realista de Jos costos totales permitirá que los franquiciatnrios sepo.n 

cuánto dinero van a necesitar para pagar las facturas. Independientemente de 

que es una. manera de lintitar la responsabilidad legal. 

Las leyes desaprueban a los franquiciadores que subestiman el monto 

total de la. :inversión, en su intento por atraer a sus franquicias a un mayor 

número de empresarios potenciales. Nadie sino el franquiciador será e) 

responsable de la exactitud de la información que los franquiciatarios reciban y 

utilicen como punto de partida de sus decisiones. Un.a. tergiversación de esa 

infol"DUlción expone al franquiciador a una. grave responsabilidad de carácter 

legal si uno de los fro.nquiciatarios llegara a quebrar. 



C•pftulo 1V Aspectos Financieros de un SisUma de Franquicias 

La determinación de la. inversión inicial requiere un an6lisis Cuidadoao 

de los costos inherentes al negocio, a.si como los relativos a. la. unidad 

franquicia.da.. Es obvio que muchos gastos en que incurre un negocio actual en 

operaciones diarias van a.. afectar a los frllllquiciatarios. Los inventarios, la 

nómino., el equipo, los materiales, la renta, los servicios públicos y el pago de 

teléfono son gastos genéricos de los negocios que pueden calcula..rse con 

exactitud recurriendo a los registros contables de meses anteriores del propio 

negocio. 

Pero adetnás de eso, el franquiciador va a caJcular los costos exclusivos 

de las unidades franquiciadas. Por ejemplo, el &anquiciatario va a tener que 

contratn.r a.. un arquitecto para que le diseñe y remodele el load rentado 

siguiendo los planos estándar de la franquicia, y tnmbién a un contratistll para 

que lleve a cabo las obras de remodelación. Entre los dentás gastos especificos 

del franquiciatario es posible mencionar el CUJJlplimiento de las leyes 

municipales o estatales sobre instalación eléctrica, sanidad y dispositivos andra 

incendios, el contrato de luz, las líneas telefónicas, los anuncios exteriores, el 

desarrollo y la ejecución de las promociones por inauguración,. los honorarios 

de un contndor y de un abogado, los anuncios en una ~ión publicita.ria, asf 

como la inlpresión de los anuncios para solicitar Personal. Nonnalmente, los 

franquicia.dores no tienen problemas para estimar estas cantidades tangibles, 

desembolsos fácilmente definibles. Sin embargo, los errores son nuis frecuentes 

cuando se tratu. de establecer el costo fundamental y determinante de las 

franquicias: el a:ipital de trobojo. 

4.3 CAPITAL DE TRABAJO. 

La. contabilidad tradiciona.I define el capitn.1 de trabajo como el activo 

circulante total (caja.. bancos, inventarios y cuentas por cobrar ) naenos el pasivo 
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cin:ulante (cuentas por pagar, impuestos por pagar y acreedores diversos ). En 

otras palabras, es una medida de la salud financiera a corto plazo de una 

compeftfa. 

En materiR de fronquicias, el capital de trabajo se refiere a la cantidad de 

dinero que los franquiciatnrios necesitan para operar el negocio franquiciado 

mient:r- éste no empiece a generar utilidades. Es un fondo para sobrevivencia. 

con el que se financian el costo inicial de hacer negocios. Por ejemplo, si los 

costos totales del franquiciatario (inclusive su propio salario) suDUln $ 4,CXJO 

durante el primer mes de operación y los ingresos sólo son de $1,900, el capital 

de trabajo deberá financiar la diferencia entre esas dos cantidades, es decir, 

$2,100. 

Algunos franquicia.dores menos responsables emplean toda. una serie de 

trucos petra subvaluar las necesidades de capita.1 de trabajo. Por ejemplo, uno. 

franquicia. puede mostrar, optimisbunente, que el punto de equilibrio se 

alcanza entre el prinler y segundo mes de operación. Otros omiten 

convenientemente los gastos iniciales y los salarios propios del franquicinta.rio 

en sus estinut.ciones de capitnl de trabajo. Po.ro. tener éxito, los fra.nquiciatarios 

necesitan contar con proyecciones de costos exactos para poder tornar sus 

decisiones administrativas. 

Las necesidades de capital de trabo.jo se ca.lculo.n desarrollando análisis 

muy eencillos del punto de equilibrio y del déficit El punto de equilibrio se 

alcanza cuando: 

bf&lrsos - codas fijos + castas 1111rúabks 

Si los ingresos son superiores ~ los costos totnles ha.y generación de 

utilidades. Si los costos son mayores que los ingresos se genera un déficit que 

debe financiarse por medio de c.o.pibll de trabajo del franquiciatario. 
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El monto de este déficit puede calculane proyectando los costos· y los 

ingresos del primer afio de operaciones. 

Ejemplo: 

Suponiendo que, con base en el desempeño de la tienda piloto, un 

frtP'lq_uiciatario puede alcanza.r : 

El punto de equilibrio a Jos meses de operación 

Ingresos al término del primer año por $210,000 

Renta, seguros, sueldo del empresario y demás costos fijos por $5,250 

Los costos variables como regalías, comisiones sobre ventas y costos de los 

bienes Ver\didos equivalentes al 70% de los ingresos. ( los costos variables 

deben calcularse partiendo del desempeño de la tienda piloto). 

Mes Ingresos Costos fijos Costos varia.bles Capitlll 
(supuestos) (supuestos) (70% delos tndtajD 

ingresos) requerido 

Enero s 10,500 5,250 7,350 2,100 
Febrero 12,000 5,250 8,400 1,650 
Marzo 13,000 5,250 9,100 1,350 
Abril 15,000 5,250 10,500 750 
Mavo 16,000 5,250 11.200 450 

Julio 18.000 5.250 12,600 -
Agosto 19,000 5,250 13,300 -
Septiembre 20,000 . 5,250 14,000 -
Clctubre 21.000 5,250 14,700 -
Noviembre 23,000 5,250 16,100 -
Diciembre 25,000 5,250 17,500 -

$ 210,000 63,000 147,000 6,300 
••pwnlo de equilibrio 
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Según el ejemplo, un franquiciatario necesitada $2,1.00 para financiar su 

primer mes de operaciones,. $1,650 para el segundo, $1,350 para el tercero, $750 

para el cu.arto y $4.50 para el quinto, es decir, un total de $6,300 de capital de 

trabajo durante ese primer año. El punto de equilibrio se alcanza en junio, y en 

julio aparecen las primeras utilidades. 

Pero el análisis del capital de trabo.jo no para ahí. A los $6,300 de déficit 

deben agregarse los deD\ÁS desembolsos que los franquiciatu.rios han de 

real.iza.r durante sus primeros meses de operaciones.. Entre ellos están los 

boletos de transporte, el hospedaje y las comidas q_ue le il::n.pliquen el ir y volver 

a tonuu el curso de ca.pacitnción del franquiciador, el efectivo en caja al 

momento de la inauguración y las rentas y nóminos anteriores a la 

inauguración... 

Una vez calculados todos los desembolsos, su total debe agregarse o la 

cuota inicial junto con los gastos de inventa.río de apertura, los DlAleriales, la 

construcción, la remodela.ción,. el equipo,. los muebles y enseres y demás 

desembolsos típicos para deterotirutr la inversión inicial que von a tener que 

hacer los franquici.atarios. 

4.4 DESARROLLO DE UNA ESTRUCTURA DE REGALIAS. 

El diccionario define la palabra regalía como un pago que se hace al 

inventor por cada unidad vendido.. Las regalías semana.les o mensuales que los 

franquiciatarios pagan son una compensación por las ventas realizadas con el 

sistent.a. de la. franquicia, a saber, la DtArca registrada y el progranut de 

negocios desarrollados por el franquiciador. Los pagos de rega.lias, menos los 
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costos de los servicios brindados, también comprenden las utilidades que loe 

franquicia.ta.ríos obtienen por los esfuerzos y el capital invertido que a_rriesgan 

durantie el arranque, Ja expansión y Ja operación de la franquicia. 

¿Todos los franquiciadores aplican un porcentaje a las ventas brutas de 

sus franquiciata.rios para determinar el monto de las regalías ? No. Algunos 

cobran cuotas fijas. Y aunque tn.Jes cuotas parece'n menos pesa.das y m6s fáciles 

de administrar, contradicen uno de los preceptos básicos del otorga.m..iento de 

franquicias. 

Los franquicia.dores pro~ten implícitamente proporcionar IDás y 

mejores servicios a medida que su sistema. crezca. y se fortalezca. A medida que 

la compaiüa se extienda a mercados regionales y nacionales, se deberiin 

ampliar los esfuerzos de publicidad, mercadotecnia. e investigación y desarrollo 

del producto para dar lugar a la puestu. en vigor de estrategias más ambiciosas. 

La. naturaleza. D1ÍSDUl de las regalías porcentuales da Jugar a los fondos para 

estos programas al incrementarse los pagos totales al franquicilldor 

proporcionalmente o las ventas de todo el si.stem.a. 

Sin embargo, las cuotns fijas no ofrecen ese mecanimno. Un 

franquiciatario pagará la misma cantidad sin importar si sus ventas son de 

$100 OCIO, $200 000, $300 000, $400 000 o $500 000. La suma que recibe el 

franquiciador por concepto de regalías se mantiene fija.. Las cuotas fijas no 

sirven de incentivo para. que el franquiciador financie los servicios que Jos 

franquiciatarios necesitan para crecer. 

Se usan las cuotas fijas porque llaman Ja atención de Jos franquicia.tarios 

polenci.ales. "'No lo castigamos por tener éxito," dicen esos franquiciadores a. 

sus prospectos.. " Usted siempre pagará la ~ c.antid•d por mucho que 
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crezca.'' Y también eliminan mucho gasto de información y contabilización, 

independientemente de que proporcionan al franquiciador un ingreso 

predecible. 

Pero cu.ando se aconseja a los franquiciatarios potencia.les, siempre se les 

advierte que por ningún motivo acepten acuerdos con cuotas fijas porque 

terminan el interés del franquiciador por ver crecer y prosperar a sus 

franquiciatnrios. Con cuotas fijas, Jos ingresos del franquiciador son fijos. Su 

único incentivo para ganar 111.ÁS es abriendo más franquicias y no brindando a 

los franquiciatarios los conocimientos sobre mercad¡,tecnia. que necesitan para 

aumentar sus ventas . 

.._.._::t Fijación de las regaliaa. 

El primer paso para establecer las regalias consiste en determinar la 

rentabilidad relativa al negocio. Si los márgenes de utilidad son bajos, unas 

regalías altas podrian acabar con la frágil salud operativa de los 

franquiciatarios. En cambio, si los Inárgenes son altos, unas regolías mayores se 

justificarán plenamente. 

Normalmente, las regalías de las franquicias van de un 30% a un 10% de 

las ventas brutas. Una excepción notable es Ül Jazzercise (compañía de baile 

aeróbico en Califoniia) que cobro. regalío.s del 30%, quizás la cifra tnás o.Ita de 

todas las franquicias conocidas. Pero este exlTemo presenta un peligro latente, 

puesto que las regaifas se pagan sobre la ventas brutas, un interés del 30% 

convierte al franquiciador en auténtico socio de la franquicia.. Por ejemplo, un 

negocio con ingresos brutos de $100 000 anuales y un pago de 30% o $30 000 

en regalias, toda.vfa deben cubrir sus gastos de operación que pueden ser de 

un 40% o $40 OJO . Los $30 CXXJ que quedan para el franquiciatario son 
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iguales al interés del franquiciador en el negocio. Esos arreglos tienden a 

desalentar a los prospectos brillantes y de grueso calibre a ~ a su 

franquicia y también pueden provocar el descontento entre los franqulcialarios 

m4s antiguos. 

Sin embargo, en ocasiones unas regaUas ocultan servicios mejores 

innovadores. Por ejemplo, Pilot Air Freight cobr~ a sus franquiciatarios 1.2% en 

regalias. Este porcentaje relativamente alto sirve para financiar un programa de 

facturacicXt innovador que permite a la oficina sede adelantar a cada 

franquiciatario un ingreso semanal basado en las transacciones comerciales 

reales de Ja franquicia 

En el otro extremo del espectro, algunos franqulciadores prefieren fijar 

sus regaifas bajas ( 1 % o 2% sobre ventas) y este enfoque no tiene nada 

intrfnsecamente malo. En Jo general se recomienda a los futuros 

franquiciatarios que investiguen a fondo las franquiciAs con regalias 

sospechosamente bajas. No debe olvidarse que los franquiciantes de buena fe 

viven y obtienen sus utilidades de las regaifas que cobran . Si este flujo de 

ingresos es muy bajo, los posibles franquiciatarios deben preguntarse: 

1) Si el franquiciador va a recibir suficientes ingresos por regalías para 

proporcionar los servicios que pro1nete y; 

2) Si el franquiciador utiliza rega.Ua.s bajas como un incentivo de ventas, pero 

obtiene sus utilidades cobrando una cuota iniciAJ excesiva. 

¿Cómo ae deben fijar las regaifas?. Puesto que un error inicial en las 

fijación de las regaUas podría poner en grave peligro los futuros ingresos de 

una compai'Ua, su cálculo reviste la máxúna importancia. 
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.Prúnen>, ae debe investigar el porcentaje que cobran los competidores, a 

~que ae ofrezca mú y D\ejores servicios. 

llay que tratar de mantenerse competitivo: no fijar unas regaifas superiores 

a las que cobran las empresas JDás conocidas del ramo. 

Cuidarae de no copiar a los competidores al grado de cometer los ntismos 

errores que ellos. 

Se debe procurar que el nivel de las regaifas se base en las metas y 

proyecciones financieras a futuro de la compañia. En esto, quien DlÁS puede 

ayudar es un abogado o un contador que conozca a. fondo su desempeño 

operativo -do y presente. 

Es posible no fijar ningún pago de regalias. En vez de ello, se puede 

obtener utilidades únicamente por la venta de los productos a los 

franquiciatarios, en caso de operar una franquicia de producto. Bajo una 

franquicia de producto, el nombre del negocio y del producto es el mimno y el 

consumidor no distingue entre uno y obo. 

Pero si bien las franquicias de productos están perdiendo el favor de los 

entpreaa.rios, sí ofrecen una ventaja importante: flexibilidad. A diferencia de las 

regaliaa que se fijan por contrato, a. los productos se les fija un precio de 

acuerdo A las condiciones reales del mercado. De ahí que los fra.nquiciadores de 

productos pueden aju-.. más fácilmente el nivel de los ingresos ( y de las 

utilidades) que reciben sus franquicia.farios. 
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.a.42 l!atablec:imieato d.e regalías y pn>..,..._. de publicidad.. 

Existen dos tipos de regallas: 

1. Asistencia técnica 

2-Fondo publicitario 

. ..,. 

En el caso de las regaUas por a.sistencfa técnica. que se cobran como 

porcentaje de las ventas, el estándar internacional va desde un 3% hasta un 

10%. 

El porcentaje sobre ventas para fondos publicitarios normalmente oscila 

entre un 2" y un 5%. 

J:>enb"o de las actividades que se tienen contempladas pera dar un 

soporte continuo a la red de empresas franquicia.das se encuentran: 

a) Desarrollo pennanente y actualización continua de sistemas de capacitación. 

h) l:>esarrollo y actualización continua de manuales operatiVos. 

e) Desarrollo y actualización de Uno.gen corporativa. 

d) An6lisis estratégico corporativo. 

e) Creación y desarrollo de actividades de mercadotecnia 

f) Adquisiciones corporativas (mobiliario, seguros, unifon:nes, papelerlft., 

eeTVicios de mantenimiento, publicidad, etc:.). 

g) Orientación legal. 

h) 'Desarrollo continuo de sistem.as computacionales especUicos. 

i) Asisteneia. en procesos de expansión de asesores corporativos. 

j) l:>esarrollo de innovaciones administrativas y operativas. 

k) Comun.ic.ación a franquiciatarios (teléfonos, faxes, U\ensaje~ etc.). 

1) Visitas de AJ!!"'IO•la y supeYVisión. 
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_, Aaeaoña financiera. 

El establecinUento de regalfas para. publicidad es, a. primera vista una 

proposición condenada al frACaSO. La compañia se debe lanznr en un progranla 

de publicidad al consu.mido.r a gran escala y autouuiticamente se tendrán que 

aUJnentar las regaliAs, lo que ahuyentnrá a muchos franquicia.dores potenciales. 

En cam.bio, si se establece un modesto progran\A publicitario, privará a sus 

franquiciatarios del crecitniento y de los beneficios que la publicidad genera. 

De igual manera se comportan las campañas publicitarias, ya que no 

pueden garantizar los resultados; sólo venden ideas, creatividad y no 

soluciones concretas. ¿Qué clase de progrcu:nas publicitarios da mejores 

resultados en nutleria de otorgamiento de franquicias? El esquema eleutentnl, 

es el de un progrmna. centralizado, administrado por la oficina UUllTiz. En este 

caso, el franquiciador cobra a los franquicio.tnrios una regolla independiente 

para publicidad y ejerce un control ca.si absoluto sobre el desarrollo y 

cumplimientos creativos y esb'atégicos del programa. Muchos franquiciadores 

consideran que este sistema promueve la uniformidad de concepto y el 

profesionalüo:no en la presentación. 

Algunos franquicia.dores dicen: ""Cobramos y nos encargamos de la 

publicidad porque si la dejáralllos en manos de los franquicia.tarios sería fatal'" , 

cada franquicia.tD.rio emprendería uno aunpana publicitaria. propio. que en nada 

beneficiada al sistel:na. en conjunto. 

Pero la publicidad centralizada también presenta serios inconvenientes. 

Al concentrar la. toma de decisiones en la oficina matriz, se despoja a los 

fr-uicialarios de un importante sentido de participación y Al Dlimno tiempo 
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se le priva de ideas que pudieran ser valiosas. Los franquiciata:rios son los ojos 

y los ofdos de la compa.flía y casi siempre poseen los conocimientos del 

mercado que el franquiciador necesita para tom.ar las decisiones esb'atégic:as de 

mercadotecnia y publicidad. 

Es U\ÁS, la centralización obliga a los franquiciadores a satisfacer la 

costosa. necesidad de desarrollar y administrar · programas publicitarios para 

territorios diferentes, tarea que resulto. coDlplicada para los franquiciadores 

veteranos y poco menos que imposible para los franquiciadores principiantes. 

El establecimiento de un programa creativo a nivel nacional permite a 

los franquiciadores conservar el control y la coherencia. de la ideas básicas. Pero 

al i:niSlno tiempo los libera de la dificil tarea de tener que contratar espacio en 

la prensa y tiempo en los medios de transmisión en una amplia variedad de 

mercados. 

Adem6s de los programas cn.ativos, con ñecuencia los fr-ukiadores 

fonnan grupos (o cooperativas) de publicidad entre diversos fra:nquiciatarios 

para promover los esfuerzos publicitarios a nivel regional. Median.te estos 

acuerdos de grupo las regallas para publicidad que an"'5 llegaban al 

franquícUador ahora se dirigen directamente a los comités regionales 

compuestos por representantes de la compañia y de los franquiciatarios.. Estos 

comités administran los fondos y atienden las necesidades publicitarias 

regionales. 

Para el fra.nquiciador, estos grupos publicitarios nuaximizan los 

beneficios de la de9Centralización y la participación de los franquiciatarios en la 

toma local de decisiones. También liberan a los franquiciadores de muchas de 

las ledX-S y costD9as tareas que implica la publicidad. 
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Los grupos publicitarios deben establecerse previendo cualquier 

problelna que ellos mistn.os puedan procrear. La gracia está en identificar todas 

i.s contingencias posibles y después preverlas en los documentos de la 

franquicia. Sin embargo, pocas veces los mi.sinos franquiciP.dores prevén el tipo 

o el alcance de los conflictos que provocan los grupos publicitarios. 

Podemos decir que el objetivo de cobrar una cuota. de publicidad, es 

principab:nen.te para D'Ulnlener la presencia de marca en los medios adecuados,. 

elel:nen.tD vital para. el éxito de la franquicia. En algunos casos esta cuota se 

divide en dos partes: 

En resumen,. el establecimiento de prograntas de publicidad es uno. parte 

dificil pero necesaria de las actividades encaminadas a tener éxito en el 

otorgamiento de franquicias. Cualquiera que sea el sistema que se escoja 

(centralizado, descentralizado, creativo nacional, en grupos o alguna. 

comba-:lón propia) deberá contar con un programa que permita: 

1) A ... gurar un importante control de la Imagen y del mensaje publicitario de la 

compeftfa por parte del franqulciador. 

2) Proporcionar un mecanislno mediante el cual participen los franquiciatarios. 

3) Emplear con creatividad las aportociones para publicidad. 

4) Llegar al mercado objetivo a tra.vés de los mejore medios disponibles 

4.5 OTRAS CUOTAS. 

Muchos empresarios creen, equivocadamente, que los únicos pagos que 

trae conrigo el otorgamiento de franquicias son la. cuota iniCiaJ.., las regalias y los 

gastos en publicidad. De hecho, el franquiciador puede imponer o. los 

franquiciatarios otros honora.ríos, cuotas y derechos. 
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Por ejemplo los tliepdlritos M p-, en el campo de las fr-uiciaa, 

se emplean para garantizar el pago de todo adeudo que el franquiciatario 

tenga pendiente con el franquiciador. Pueden cobra.rse deade un principio junto 

con la cuota inicial o como un pequeño porcentaje de las prhner- ventas o 

como una com.binación de ambos métodos. 

Los franquiciadores evitan los depósitos de ga:rantia porque consideran 

que causan una mala impresión de entrada en la relación entre franquiciador y 

franquiciatario. Hasta cierto punto tienen razón. Pedir un depósito demuestra 

desconfianza en las intenciones que el franquiciatario tiene de cumplir - parte 

del trato. 

Pero también ..- el otro lado de la moneda. Los franquiciadores tienen 

todo el derecho de proteger su flujo de ingreaos. Y con razón o sin ella, nada 

garantiza mejor ,,_ flujo que la amena.za de una pérdida financiera. A -

respecto, los depósilDB de garantia casi siempre brindan un imporbonle 

apalancamiento (aunque sea psicológico) para que los franquiciatarloe ., 

nuantengan al corriente en llUS pego. 

Por últüno, los depóaib:Js de garantia pueden ..rvtt pera que los 

franquidadores recuperen los costos, honorarios, comprom.iaos en que haya 

incurrido como TeBUl~do de una DMWl operación del negocio por los 

franquic:iatarios, o de acciones tendientes a forzar el cumplimiento de loa 

contra- de fr-uicia.. Por ejemplo, el depósito de garantia puede cubrir los 

gastDs en que incurra el franquiciador pua defenderse de u.na dea:nanda en 

contra de la compailia por parte de un cliente del franquiciatario. También 

pueden pagar los gastos y costos legales de las acciones que el fr-uiciador 

deba aprender contra el franquiciatario por incumplimiento del contrato. 



Por lo lmnlo, loe depósitos de garantiA pueden parecer un mal 

Ú'Wll!Cll!8aria, en ft!8lidad tienen por objeto proteger los intereses financieros Y. 

.....- del franquiciador. 

Otra cuota mAs es el pago de una CO-..... parA g•...-s . Para 

muchas compilfUas franquiciadoras, el otorgamiento de u.na garantia a. nivel de 

todo~ e9 vital ¡.ra su ilbagen... as( como para atraerse a. los consumidores 

,.._ambulantes de hoy. Por ejemplo, una de las principales ventajas de 

llevar el automóvil a un taller del ..- de franquicias Midas Muffler (ya 

exiallente en 'México), es que la garantía que ~ otorga tiene vigencia en 

c:uaJquier laUer del - Midas en todo el país. Y este n:úslno principio que 

e9 v6lido en CJtr09 snercados del ramo automotriz, lllmbién lo es aunque en 

-.or"grado, por las polfticas de devoluciones que practican ciertas tiendas de 

rape. maeble9 y desNis; inclusive en el giro de la comida r6pida en ca&OS de 

dafto9 la -1ud por cauaa de los alimentos preparados, o bien por imprevistos 

ccxno -=cidentes que se oca8ionen dentro de las instalaciones, si es que es 

,_.,.._ble la tienda, por ejemplo la aWla aobre un pie de alg<in lava manos. 

¿Cólno - financian tales garantiAs? mediante toda una serie de métodos, 

pero caai -pre por medio de trlln&ferencias y pagos internos entre los 

hanquicialarios. En otras palabras, el dueño del taller Midas, antes 

snendonado, deber6 compensar • cualquier taller Midas del pais que cubra su 

garant(a. 

Para ~ -. trantlferencias, algunos franquiciadores establecen 

pnx:ed--.n- que obligan a l<» franquiciatarios a contribuir a un fondo 

coonlin para el programa de garantlas. 
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C>tr- cuotas comunes aon los .......,.... • ~- Los derechos 

de tranafeft!neia debe pagarlos el fr.u.qukiatario por el derecho de traspuar su 

negocio a un tercero acordado por ambas partes. 

•• 6 ASISTENCU TECNICA. 

ColDO hemos mencionado ya en pun- ;.....,ria..,., podeu>09 decir q­

a- tllliatencúl lécnic:a es t.. principtll obligaci6n de ,.,.. fr""'fUJCÜI, debido a que .., 

los que pnantiJ:an que un franq..- pueda d-..rollar caa..r-.... -

misión. y reproducir su eaquema de comercializaci6 con los -...... de 

CAUdad ~para lograr la domlnadón de meraadoa a trav& de~ 

(franqukiatarioe). 

i.. ~ del fr,,..,,.,icúmte es t.. que va a delenrri- los _.,._ 

fanda-"'1es de 1111Úil8ndll lknica que ble ""' 11 proparao.- • - ral de 

~ 

Es una declaración perdurable de propósitos que propcn<:iona una visión 

clara de a- actividades vigentes de una emprea., en b!rmínoa de producllO, 

aervicio y DM?rcado, sus va.lores y creencias, llSf coino sua puntoe de diferencia 

con nspecto a sus competidores. 

Una miaí6n ayuda a d-rminar a- relaciones con cada uno de los 

mercados con los cuales la empresa interactWo, y proporciona un .....,tido de 

dirección y propóailo que conduce a una mejor loma de decüriones en lodos los 

niveles de la oompaftla. 
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A peaar de que no existe un con.!nllO claro en cuanto a los componente 

de - misión. los investipdcnes de la materia han determinado algunos 

._..._._útiles: 

1) Cllen-. 

2) Pwodu'*- o lll!TVicios. 

3) Ubialción. 

o&) Tea><>logia. 

5) Supervivencia. 

6)F~ 

7) Concepm del negocio. 

8) .__. pelb.__ 

9)F...,..--

10)Empa-d-. 

•• 7 WGEIVCEA r RENOVACION DE LA .FRANQIHCIA. 

Loa contralDs de '-Wda pueden otorgarme casi para cualquier periodo 

de tiempo, de.de uno hasm diez o treinta ai\os. Sin embargo, la mayoda de los 

contratos de '-uicia cubre 5, 10, 15 ó 20 ai\os. La fli-ción de la vigencia de 

un contrato de fr-uida requiere de d- para evilar las conaec:uencias de 

una falla de -uilibrio entre las dos panes que con frecuencia intiervienen en la 

deci8'6n. De.te el punto de ,,_ del franquicialario, loe contratos a largo plazo 

brindU> mayor proliección a su inversión al limitar la pombilidad de que el 

~uJciador reclame demasiado pronto su marca regimrada y sus -....S de 

operad6n. también dan lugar a que el franquidalario saca provecho de la 

apreciadón que a largo plazo experimentan loe negocios en crecimiento. 
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Para los franquicia.dores., los contratos prolongados presentan tnayores 

probleanas. Por una parte., Jos contratos a largo plazo promueven la estabilidad 

de Ja compañia y le reducen el riesgo de perder ubicaciones o unidades cuando 

los franquiciatnrios deciden retirarse del sistema. Sin embargo., por otra parte 

reducen la flexibilidad, ya que limitan la frecuencia con que los franquicialarios 

pueden anodificar los ténninos contractuales, aumentar las cuotas., o exigir·que 

los franquiciatarios re.modelen sus inatalaciones e implanb!n. nuevos progl'IUDa!I 

operativos. 

Para determinar Ja duración exacta de la vigencia del contrato., los 

fra.nquiciadores deben escoger periodos que tomen en cuenta todas las 

preocupaciones de los franquicialnrios, pero sin dejar de brindar ..-bilidad 

con m.áxiJ:na flexibilidad a Ja operación y al diseño del sistema. 

Junb:> con la duración del contrato., las condiciones de renovación deben 

decidirse desde las primeras etapas del proceso de desarrollo de la franquicia, 

con el fin de evitar los probleznas que nonnalmente surgen al vencimiento de 

los contratos que no toman en cuenta tales aspectos administrativos. En la. 

11\ayoria de las cláusulas sobre este punto., los franquiciadores condicionan la 

renovación de Jos conhatos al grado de cumplimiento de los mislnos por parte 

de los franquiclatarios y a su historial operativo., sobre todo en cuestión del 

pago oportuno de regalias. Pero hay otros aspectos importantes, por ejemplo al 

vencimiento del contrato, ¿Lo va a renovar con Jos m.iSD1.0S términos del 

anterior., o va a pedir que ae finne un contrato nuevo que refleje los esbllndares 

actualizados del negocio? Eslo podrla parecer un a.._,to de menor 

importancia; sin embargo., con frecuencia la imposición de derechos adicionales 

o la obligación de mejorar o actualiz.ar el sistetna operativo molesta a Jos 

franquicialarios que no tienen prevismlo tales desembolsos. 
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Por último, ee debe determinar si se cargaran los derechos de 

renovación,, y de ser ~ a cu6ntn van a ascender. Algunos franquiciadores 

establecen una cantidad equiValente a los derechos iniciales que estén 

cobrando por u.na franquicia nueva en esos momentos. Otros aplican por 

e;en.plo un porcentaje del 25% de la cuota inicial que tengan en vigor en esn 

fecha. C>tros in6s ni siquiera cobran derechos de renovación 

4.8 REQUISITOS DE CO.MPRA DE LOS PRODUCTOS. 

En la actualidad la uniformidad de los productos y los servicios sigue 

siendo la c:obunna vertebral de muchas franqui~ias cuyo éxito está probado. 

Una fol"lnll en que tales franquicia.dores aseguran que exista esa consistencia 

proviene del control que ejercen sobre los productos que adquieren sus 

&-uidatarios. 

La. a:nayoria de la gente supone, equivocadftDlente, que los 

hanquiciadores venden sus productos directaxnente a los franquiciatarios. 

Creen que Me Dort11W"s funciona como intermediario que compra carnes de res 

a los ganaderos del medio oeste y las papas a los agt'icultores y después las 

distribuye a las unidades franquiciadas. La realidad es que Me:: DOlllllW"s no 

vende productos a los franquicia.tarios, lo único que Mee es, al igual que otros 

muchos franquicia.dores con fon::nato de negocio, utilizar técnicas contractuales 

para controlar la calidad del producto franquiciado. 

Existen tres técnicas para escoger las cuales se determinaran aplicando 

criterios objetivos a los productos en cuestión: 

a) Designación del proveedor 

b) Aprobación del proveedor 

c) Emisión de las especificaciones 
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Por ejemplo, si el producto abastecido es de primordial importancia para. 

el negocio franquiciado, aobre todo cuando se trata de decisiones subjetivas de 

sabor, entonces el franquiciador puede nombrar a. un proveedor al que el 

franquiciatario deberá comprar sus productos. Asf, un franquiciador de conridas 

rlipidlls puede determinar que se sirva Coca-Cola en sus establecimientos, y no 

cualquier i:narca de refrescos de cola. 

La designación de los proveedores permite obtener en ciertas operaciones 

descuentos por volumen para los franquiciatnrios y es legal en tanto no 

presente para el franquiciador un beneficio directo por dicha posición. 

Si el producto implica. un control menos estricto sobre el proveedor o 

está más abierto a u.na evaluación subjetiva,, entonces el franquiciador puede 

optar por elaborar una listn de los posibles proveedores, en la cual cada 

franquiciatario podrá escoger el que más le convenga. {)e ser as(., ahora nos 

encontraDlos con que el sistema de restaura11tes de comidas rápidas proporciona. a 

sus franquiciata.rios una lista con 13 panifica.doras, a las cuales pueden acudir 

para comprar los bollos para las hamburguesas. 

La. aprobación de los proveedores brinda flexibilidad o. la adquisición de los 

productos, pero bunbién implica una mayor supervisión de la calidad y la 

uniformidad de los productos por parte del franquiciador. 

Al igual que en el caso de los proveedores designados, el franquiciador 

pueden zneterae en dificultades de cariicter legal, si obliga a los franquiciatarios 

a comprar a los proveedores aprobados a fin de obtener un beneficio 

económico pera si mimno. 
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Aunque ae comprometan a evaluar a otros proveedores potenciales, 

también pueden acarrearse probleJnas legales aquellos franquiciadores 

que no establezcan un mecanismo r&zonable para ello o simplemente se 

nieguen a hacerlo, porque sus verdaderas intenciones son las de venderles un 

producto a los franquicia.barios. 

El tercer y último mecttni.sn"to de control la emisión de 

especificaciones. Este se utiliza. cuando no se requiere un análisis subjetivo y 

cuando es posible encausa.r a. los franquiciatnrios por medio de directrices 

escritas, pa.ra. que ~mpren a cualquier proveedo1:' cuyos productos o servicios 

cumplan determinados requisitos. Por ejemplo el franquiciador podría 

especificar los tipos y el b1.maño de los utensilios de cocina requeridos, pero 

dejar al franquiciatario en libertad de escoger su propia. fuente de 

abastecilniento. 

Aparte de las i.tnplica.ciones comerciales, el abastecllniento de los 

productos a un siste.rna de franquicias trae consigo implicaciones de carácter 

legal,. por su relación con las leyes que fomentan In co01.petencia y desalienlun 

los acuerdos condicionados. Estos se dan cuando un vendedor acepta ofrecer 

un producto deseado siempre y cuando el comprador adquiero. un segundo 

producto menos deseado. Un o.cuerdo condicionado y legal puede darse 

cuando es obvia. la. diferenciación y fo.Ita de relación entre los dos productos de 

que se trate, cuando ello implica una fuerte cantidad de comercio interestntnl y 

cuando el vendedor cuenta con suficiente poder económico sobre el producto 

det1eAdo1 para restringir de modo aprecio.ble la competencia en el merca.do para 

el producto menos deseado. 

En nuateria de franquicias, con frecuencia. se considera que la. nia.rco. 
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registrada es el producto condicionado que los fr-uiciadores utilizan para 

vender otro& articu1os a los franquiciatarios. Como es obvio la excepción "°" los 

produdD& de franquicia dado que en ellos la DUlJ'CA regishada y el produclD 

MJI'\ una mimna cosa. 

4.9 EL CONTROL DE UN SISTEMA. DE FRANQUICIA 

El franquiciado• tiene el derecho y la responsabilidad de desarrollar 

m-mas y procedimientos que brinden una administración, un mantenimiento 

y - dirección apropiados a su sistema de franquicias. En algunos casos los 

franquiciadores desarrollan m.ecaniSlnos de control tan complicados que a6lo 

generan coslos y provocan mala voluntad. 

Una de las primeras preguntas que las personas plantean cuando 

piensen en el otorgamiento de franquicias es, 11 ¿Cómo puedo evitar que la gente 

me robe mi idee?"', la respuesta es que no hay forma de lograrlo, cuando menos 

no completamente, ya que no se puede ejercer control absoluto por parte de los 

franquiciatarios. De todas formas,, existen mecanislnos legales, contractuales y 

administrativos que ayudan a corltrolar un negocio franquiciado. Y aunque 

nada es perfecto, en conjunto proporcionan el grado de dominio que la inayorfa 

de los franqu.iciadores requieren. 

4.9.:l ~,.,,. .,__ 

Existen franquiciatarios que tnanipulan cUras antes de enviar los reportes 

de ventas brutas a la oficina J:nAtriz, asi.m.islno tratan de evadir el pago de sus 

impuestos locales, estatales o federales. Las fugas de dinero, se pueden 

controlar por medio del contrato de franquicia, se debe especificar que el 
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incumplimienlo de la obligación de comunicar y pagar las cantidades exactas 

de rep.Uas ee considerará como una violación grave del contrato que podrá 

~ con la rescisión unilateral del misJ:no. Igua.hn.ente, el contrate debe 

-pular Jos derechos a recibir y examinar Jos infonnes, declaraciones de 

-pu-. n?giatros y libros contables de los franquiciatarios. 

Los estados financieros son otros documentos contables a los que el 

fnanqu.iciador debe tener acceao. La zna.yoda de los franquiciadores exige a los 

fnanquicialarios que les preaen'-1 su estado de resultados y el balance general 

en loa primeros meses posteriores al cierre de cada año fiscal. Además, el 

franqu.ic:iador puede solicitar informes trimestrales o mensuales de 

actual.i.zación sobre el deaempeí\O financiero de las unidades franquiciadas. 

También pueden servir de complemento a los esfuerzos de ventas,. ya 

que ..i cifras que ae poddan presentar a los posibles franquiciatarios como 

ejeznplo n?al de Jos ingreaos que ellos podrfan alcanzar. 

Si un franquiciatario deja de enviar con oportunidad, la precisión y la 

presentación debidas, cualquiera de los documentos que se estipulan en el 

contrato, el franquiciador podrá cargarle todos los costos a que dé lugar la 

conespondiente auditDria de sus libros. 

En la práctiCA, se pueden emplear protecciones de carácter 

ad..minúltrativo para reducir la defraudación ; y en este caso, los métodos 

pueden ir desde contar los autos que llegan al esbtcionamienb:> del restaurante , 

hasta la instalación de sistetrulS contables computariza.dos muy complejos que 

tran&lnitan las ventas, los gastos y los inventarios en fonna directa a Ja oficina 

awtriz. 
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La. aplicación de ciertas técnicas de derecho preferencial quizá no evite 

totalmente que las ideas se utilicen sin Ja autorización del franquiciante , pero 

con seguridad desalentará a quienes Jo intenten. 

Primero, se deben solicitar y obten~r los registros legales que 

identifiquen al franquiciador como propietario de los elementos más 

importantes de la franquicia. Y aunque los derechos de autor, las ina.rcas 

registtadas y las patentes no son una solución,. sí sirven paro. advertir a los 

demás que se poseen derechos legales sobre determinadas palabras, súnbolos, 

frases e inventos. 

La obtención de derechos de autor sobre manuales, anuncios 

publicitn.rios y enunciados de políticas es un proceso relativAUlente fácil y 

barato. [Je hecho, el franquida.dor puede marcar con la. cxpreflión ... ,derechos 

reservados"' cua.lquicr material recién redactudo que se haya crea.do. 

El nombre o sÍUlbolo para identificar a Jos bienes o servicios, se regulan 

por medio del Instituto Mexicano de la. Propiedad Industria.) (I.M.P.I), 

dependencia crea.da por la SECOFI para el registro y protección de todo Jo 

referente a protección industrial, D'Ulrcas, derechos y patentes. 

Muchos empres.o.ríos actúan creyendo equivocada.D1ente que poseen un 

aecreto que nadie nuis conoce. Y aunque es cierto que los negocios difieren 

enbe sL es indudable que toda la idea tiene su punto de partida. en otra anterior 

a ella. Por ejemplo Me Donald's tomó conceptos de Howard Johnson's; es por 
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eso que también en el contrato de franquicia se puede prohibir la duplicación o 

distribución de cualquier información confidencia.!, secretos comerciales, 

métodos, técnicas y demás conocimientos que el franquicia.dor comunique o 

entregue directamente a los franquicia.tarios. 

4.ZO E'INANCLAAUENTO. 

Vale la pena señalar que uno de los factores que han Un.pedido el 

desarrollo de las franquicias en nuestro país y en el resto de Atnérica Latina es, 

precisamente, el relativo a la capitalización o financiamiento de las mismas. 

En todo el mundo, principalmente en los paises desarrolla.dos un 

número :Un.portante de bancos y casas de bolsa que han analizado con gran 

éxito la forma en que se puede facililnr el !in.nnci.aJniento de franquicias. El 

financiamiento tradicional que puede conseguirse en un banco es escaso y muy 

costoso. 

En la. medida en que se ha venido desarrollando el Sistema de 

Franquicia.a en nuestro país y, dado que la política económica tiende cada vez 

más o. crear un enlomo de oportunidades diversas de negocios para el pequeño 

y mediano ahorrador, el medio financiero empieza o regist:rar una evolución 

favorable a través de la Banco de C>cso.rrollo y Fomento como lo son Nacional 

Financiera, el Banco Nacional de Comercio Exterior y el Fideicomiso para 

el Comercio del Banco de México (FIDEC) que fondean a bancos como: 

Bancomer, su ATrendadora, Banamex (Crédito Empresarial); Banco Nacional de 

Comercio Interior, etc. Instituciones que han empezado a dar validez 

económica-financiera o los estudios de factibilidad y m.o.terial infonnativo que 

se derivan de la investigación en cuanto al funcionamiento de la.s empresas 

franquJciantes oferentes. 
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'-:IJ. VJSJON' ESTRtlTEGICA DEL SISTEMA DE FRANQIHClAS • 

._1.1..1. ateto.tologia. 

Para elaborar una planeación estrotégica eficiente se deben analizar Jos 

siguientes puntos: 

a) Analizar el potencial del mercado. 

b) Determinar el crecimiento de la industria. 

e) 'Definir u.na manera única de servir a los clientes para ganarse su lealtad. 

d) 'Determinar uno. estrategia. para desarrollar la marca. 

e) Atacar primero en los principales mercados y hacerlo rilpido y 

simultáneamente. 

f) Agregar establecúnientos lo más rápido posible. 

g) Nunca pe:ruMU' en la #saturación del mercado". 

h) Crear una infra.esbu.ctura de servicio que sea excelente. 

i) Utilizar equipo computarizado para manejar la información de clientes 

~--
j) Hacer cambios rápidos para a.tender 1- necesidades cambiantes de los 

~ 
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A continu.adn a!' representa de manera esqueuaAl:ica. esta ntetodología. o 

..,..._, _.afll!gfco pan. dominar el mercado de franquicias. 

Captar la aUnción 
de accionistas 

pat"il fortalecer la 
adapbbllldad de 

la empresa en 
tiempos dificiles 
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C.11.2 Dominio y participaci6n de macad-. 

El compromiso es el de dominar cada mercado en el que se participe, o 

bien, ser el participante número uno o número dos. Si somos el nú..lnero dos, la 

meta es moverse al uno y a la. posición de dominio util.i.zando estrategias de 

servicios a clientEs y mejoras al producto. 

Todas las franquicias o unidades propias trabe.jan en conjunto en los 

aaercados para establecer metas de participación de mercado e indicadores 

clave de ventaja co.mpetitiva. La meta es dominar el mercado sopo~dolo en 

· la. habilidad para utilizar las eficiencias y economías de escala. 

El contra.to de franquicia. debe ser elaborado de tal forma.. que el 

franquiciante tengo. opciones disponibles que le permitan increD:111!ntar su 

participación de mercado y obtener la posición de dominio. Las decisiones 

estratégicas clave incluyen acuerdos D\ÁS cortos, acuerdos con candidatos 

calificados y regalias de publicidad altas y cuando menos con la opción de 

increinentarlas en el futuro. 

Resulta fundamental el desarrollo de un verdadero sistema de soporte y 

el compromiso de trabajar con los franquiciatarios como 80CÍOS en el negocio. 

La participación de los franquiciatarios en el proceso de pi.u-ctón. ast como 

en todas las decisiones que afectan la operación del negocio, la obtención y la 

retención de clientes arroja inmejorables resultados. Para esmblecer una 

posici6n de dominio hay que trabajar aobre los siguientes punlos: 

V -blecer un crilerio unificado sobre la filosoffa misión, los valores, el 

objetivo, . la ..--ae..gia, el sislema, la dirección estral2gica, el enfoque 

operllQonal y los resultados administrativos. 
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2) Olorgar franquicias aobre la base de una ..-ategia de participación de 

mercado ya aea. con unidades independientes, múltiples, acuerdos de 

41> d~llo de regiones y de licencia. DU1.estra. Desarrollo de mercados can 

mayor pote:nda1 primero y explicar el esquema. de equipo a los prospectos 

en el mcnnentn y otorgarle una franquicia., es decir, involucrar al candidato . 

.!J F.n.trenar y capacitar a los franquicia.farios no únicaxnente sobre la. operación 

del negocio, sino también sobre el negocio del negocio, la visión de equipo, 

la no competencia con los otros franquiciatnrios; la meta es el servicio Al 

cliente y el incremento en el valor percibido d~ la. nuirca de los productos y 

aervicios. El compromiso en incrementar la participación de mercado y 

finalmente Ja relación de negocios con el franquic.iante. 

4) Hacer que el plan de negocios sea el adecuado de tal forma que permita la 

unión entre el franquiciante y los franquicia.tnrios, enfocándose a conocer y 

snedir lo que sucede en el merca.do,. como por ejemplo la participación del 

negocio dentro del merca.do. 

S) El crecimientD del merca.do y los competidores; la calidad percibida de los 

productos y servicios,. así como la de los clientes. Para todo ésto es muy 

importante elaborar un plan de mercadotecnia y de negocios definidos. 

fi.) Involucrar a los franquiciatarios y a todos los empleados en las estrategias 

de servicio a clientes,. sisteinas operativos,. incrementar volúmenes de ventn 

proznedio por unidad y la participación de merca.do. 

7) Medir la calidad de los productos y servicios,. la. atención al cliente,. la. 

partici¡:.ción de mercado, los productos y servicios mAs renta.bles,. la 

...-:i6s\ de inventarios, penonal, clientes y en el ticket promedio por 
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cliente 

8) Esmr conscientl!s que la única raz.ón p«ra preocuparse por la participación 

de naercados es porque existe competencia. 

9) Trabajar con las unidades que tengan el peor desempeño y con los peores 

franquiciatarios. 

Sintetizando, el proceso anteriormente expresa.do, es pera utilizar 

adecuadamente el sistel:na de franquicias para dominar un merc:ado. Se 

deben cuidar dos niveles: 16fr11tu¡uicúis y clientes finales". 

Por otro lado, una. empresa. que constantemente busque una. mayor 

particjpación en el mercado, se enfrenta a resolver cuatro interrogantes: 

1... ¿Cu.6les son las necesidades y expectativas de los clientes, y c:Wlles de estas 

necesidades y expectativas son las que más les importan? 

2. ¿Qué tan bien ae est6 cubriendo......,. necesidades y expectativas? 

3. ¿Qué tan bien los competidores cubren esas necesidades y expectativas? 

4. ¿Cómo se puede ir más allá del minimo que satisface o. nuestros clientes,, 

para realmente encantarlos? 

La manera de TeSOlver estas interrogantes implican el Análisis y 

monitoreo continuo del mercado total, segmento del mercado, los cambios y 

tendencias en el mercado, los competidoTes, la mercadotecnia. y la participación 

de mercado .. 

Si se desea constantemente ganar participación en el mercado, nunca ae 

debe pensar en la -turación del mercado, sino en crear nuevos merca.dos. 
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En aonclusión a todo lo anterior, podeinos decir que el '"'negocio del 

negocio" ee atraer y retener clientes .,dominar el mercado. En el siguiente 

--.. .., repreaenlan los puntos más importantes en el dominio y 

p.rtici~ de mercado. 

~k:f!i':':n~~:. 
condene.la en el 

ne oclo 

M svenbs 
generan 

volúnwncs por 
unldlld 

Mayores volúmenes por 
unMlad rcsulbn en tnis 

ingresos para los 
fran ukiatarios 

M6s unklades 
ablerbls significan 

m6s puntos de 
distribución 

M s puntos 
distribución 
generan mis 

clientes 
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4.'.12 LAS FRANQUICIAS EN MEXJCO. 

México se mantuvo ajeno al desarrollo explosivo que la franquicia 
alcanzó durante las últimas dos décad11S a nivel mundial y, sin embargo, 
podeD\06 decir que la franquicia es hoy, en nuestro pa.fs, uno de los !M!Ctores del 
COJneTcio que registran un mayor creciuliento. 

No se puede pasar por alto que la vecindad e influencia. de los Estados 
Unidos Nortearneric:.anos ha 1%1Arcado de modo significativo la práctica 
mexicana en inateria de negocios, lo que es particularmente evidente en lo 
rela.ti.vo a las franquicias. Nuestro país no sólo ha adoptado tnarcas comerciales, 
estructuras de negocios y fonnas de administración, sino que utilizado las 
fonnas contractuales desarrolladas en los Estados Unidos para regular las 
relaciones con los franquiciatarios Dl.exicanos. · 

Es de hecho, ~ fines de la década de los años ochenta que el concepto 
de franquicia adquiere un uso general.izado como forma emp.-esarlal,. COIDO 
una Q\81\era de hacer negocios. Esto no quiere decir que no hubiera negocios 
operando con anterioridad bajo ese esquema. La regulación jurfdica.. sin 
embargo, representaba un obstáculo dificil de salvar, tanto que las condiciones 
económicas del pais limitaban las posibilidades de dichos negocios, en especial 
si una de las partes involucradas era extranjera; como lo mencionamos en el 
punto 2:1 de los antecedentes legales, del capitulo Il "Marco legal de las 
franquicias en México". 

En realidad, los antecedentes de la franquicia son, en el caso de México, 
sunuunente recientes, y resulta imposible no ha.cer alusión, aunque sea. breve, al 
caso de Me: DOMIW"s. Sin temor a. equivocamos podrúunos decir que, de una o 
de otra fonna, Me Donald"s le abrió el paso a otras franquicias extranjeras al 
mercado mexicano. TQD\bién podrilunos decir que, a pesar de no ser la única 
franquicia que opera ha.jo un formato de negocio en el mundo, su éxito en 
Méxieo les ha. dado D\Ucho que pensar a hombres de negocios que no tenían 
idee acerca de las franquicias y de lo que podrfa esperarse de su futul'O 
desarrollo en México. 

Vale la pena comentar que Me Dtn1111d'"s tomó la decisión de entrar a 
nuestros paf& en los primeros aftos de los ochenta, en un momento de dificultad 
económica. y de gran incertidumbre acerca del futuro de nuestro pafs. 

En 1982 asumió la Presidencia del la República el Lic.Miguel de la 
Madrid. Antes de que ello ocurriera, precisamente el 1 de septiembre de ese 
af\O, se produjeron una serie de acontecimientos que pusieron a México y a su 
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ecunoada en tensión: ae naciotutli.zó la banca,.. se ilnpuso un decreto de control 
de cambios por prilnera vez en el pais y, se suspendió el pago de la deuda 
eldlen:ul al registrar el banco cenb'al uno de los índices de reserva internacional 
llUia mjoe de su hisloria. 

Precisamente en eSA época, Me DOISAW .. s cotnenzó a sentar las bases para 
su ingreso al mercado mexicano. Primero, celebró contratos de franquicia 
respecto a las dos primeras unidades que se abrirútn en las ciudades de México 
y Momerrey. Antes de la apertura de dichos restaurantes, Me Donald's tuvo 
que obtener la aprobación y registro de sus contratos ante el Registro Nacional 
de Transferencia de Tecnología, lo cual representó un tr6mite dificil. 
recordemos que se trataba del registro de los primeros contra.tos de franquicia 
.,.. la~ de nuesho pefs. 

Asl fue como, con el ingTeso de Me Donald's y de otras importantes 
frionquidas norteamericanas entre las que figur~ HOWGnl Jo,...,.on, Früf«y's 
(ahora Freedom) y F~. se marcó a finales de 1987 el inicio de lo que, 
en loa aftos posteriores, seda la. explosión de las franquicias extranjeras en 
México. 

En 1989 algunas de las compañias que finna.ron contratos e inicia.ron su 
operación en México en ese año fueron ""'"' R-1< c.p, - A C.r y Dorys 
,,_,, ya observ6ndose la expansión del mercado de los restaurlllltes rápidos 
ff-d-foot6}, comenzaban tam.bién a explorar su ingreso a México los ob'os 
gipntes de la hamburgu.,...._ B_.- Kmg y w~·s, asl como Domlno's Piz:z;a 
!/ s~, esta últitna \lnA de las franquicias de mayor crecim.iemto a nivel 
mundial en tos últimos años. Todas ellas ingresarían al mercado mexicano en 
1_,y1991.. 

Ciertas conferencias que se dieron en 1.990 con el auspicio de lo 
Asociación Internacional de Franquicias en Nueva York, Chicago y Los 
Angeles, propiciaron el interés para firmar contro.tos individuales, maestros y 
de desarrollo entre f?Dlpresarios mexicanos y S111l.ravfi!f, Al:ldete'"s Faot, Holülay 
l-, Slgn Elqlress, B'°""""5tft", B-.ger Kúrg, CldJi's y Cenblry 21 , sólo por 
mencionar algunas. 

Asim.isn\o, se lanza.ron franquiciAs mexicanas co1no lA Mllnsidn, La 
T .. l#a y Cblb • Predos, esta última desarrollada por Grupo Sidek, con sede 
en Guad&lajara. La SECOFI, dio a conocer que durante 1990 se solicitaron el 
regl8tro de D1As de 40 contratos de franquicias. 
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4..12..2 La Teoría de laa trea edades. 

En este trabe.jo hemos comentado cómo han evolucionado algunos de los 
conceptos de franquicias en nuestro pa.fs, y cóm.o, en la 111ayor parte de los 
CASOS, las franquicias que se han desarrollado aquf fueron trafd:as del 
extranjero, principalmente de Estados Unidos. Las tres edades se dividieron y 
caracterizaron como sigue: 

1. Primera edad : Importación de franquicias. 

En los años 1989 y 1990 entraron a MéxiCo no menos de 50 franquicias 
extranjeras, cuyo iDlpncto y rápida penetración tra.nsfonnaron los hábitos de 
consumo de millones de personas en nuestros país. AdeJn.ás de que fueron 
varios factores que contribuyeron para que se produjera la importación DUIBÍVa 
de franquicias a México. Entre dichos factores cabe mencionar, 
desafortunadamente In falta de creatividad de los empresa.ríos mexicanos que, 
en lugar de generar sus propios conceptos, decidieron u comprarlos ya hechos"' 
en un país que, como Estados Unidos, están cerca del nuestro. 

No es con ningún punto de vista criticable que empresarios mexicanos 
hayan decidido llevar a cabo IA iDlportación de franquicia, ya sea a través de 
contratos directos (single unit franchise) o de contratos maestros (anaster 
franchise), los cua..les no deben confundirse con los contratos de desarrollo 
(development), que, como su nombre lo dice, conceden el derecho exclusivo 
para desarrollar o construir un número preestablecido de franquicias dentro de 
un tErritorio. 

Gracias a que se produjo la iDlportación de dichos conceptos, un número 
impresionante de einpresa.rios mexicanos ha caído en cuenta de que tiene en las 
manos negocios que son franquiciables, lo cual ha. llevado a la teoria de la 
segunda edad, caracterizada por el desarrollo de franq_uicias mexicanas. 

2. Segunda edod : Desarrollo de franquicias mexicanas. 

Durante el inicio de la. década de los noventa se empezó a ver el 
surgimiento de franquicias mexicanas. En la actualidad conocemos más y más 
empresarios mexicanos interesados en franquiciar su negocio, optnndo por 
crecer a través de su propio desarrollo. 

El estar tan ligado México a. Estados Unidos, provocó que de igual 
0UU1era aunque con un poco de retraso, se produjera un desarrollo de 
franquicias al igual que allá, donde las estadísticas muesb'an que uno de ca.da 
tres dólares gastados por los consumidores en la compra de bienes y servicios 
fueron gastados en negociOtJ franquiciados.. Por lo tanto se dice que México se 
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encuentra. ya en ésta segunda etapa, e inclusive se inicia ya en la tercera edad que 
n 111 ezpartlldón o internm:ioruilización de llls fro:nquicias. Un ejemplo de ésto son las 
franquicias de T.co lnn que ya se está planeando para este año de 1997 su 
expansión a Asin y Sur de América, según datos proporcionados por la 
Aaociación Mexicana de Franquicias, A.C. 

4.22.3 Penpediv-. 

México es un país joven, ya que cuenta con u.na población cuyo 64% es 

inenor de 24 años, pero que a la vez tiene profundas raíces culturales y un 

espfritu alto de dedicación y t:rabajo para poder competir, características que 

ofrecen una base sólida para soportar las operaciones de franquicias. 

Adicionahnente, México cuenta con una situación geográfica que ·brinda 

excelentes oportunidades de negocios, tanto para los inversionistns extranjeros 

como nacionales. Podr'8nlos considerarle como un puente entre las culturas y 

los países que se encuentran al norte y ni sur de nuestras fronteras, 

constituyéndose as{ en el medio idóneo para que las franquicias del resto de 

Norteamérica se adapten al mercado inexicano para poder después, ser 

f4cilmente implantadas en el resto de los países de América. Latina. 

Lo. m:imna consideración podría hacerse respecto a la ubicación 

geográfica. y la relación con Europa, enconttando en España una puerta natural 

(el idioma principalmente). 

La participación de México como miembro de la APEC (Asia-Pacific­

Economic Coperation)1 igua.lmente viene a constituirse en una nueva gran 

posibilidad, para que las franquicias lleguen a fon:na.r parte de las relaciones 

comerciales entre los 18 países que forman dicha organización; por lo tanto, ya 

ee puede inforDUU" que la Franquicia Maestra 11Taco lnn" abrirá de 1996 a 1997 

su primer restaurante de comida tfpica mexicana en Singapur. 
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El pafs ha venido experimentando tres eta.pas en el desarrollo del 

BisRma: 

a) Importación de nombre, marcas y tecnologías. 

h) Tropicaliza.ción de las franquicias Un.portadas y creación de la tecnologfa 

mexicana. 

e) La internacionalización de las franquicias mexicanas; en Ja actualidad, ya 

existen franquicias mexicanas que están teniendo aceptación en el extranjero 

como: Helados Bing.. Taco Inn, Vip .. s, El Pollo Loco, etc. 

Por otro lado, durante 1995 se cerraron más de cinco mil restaurantes en 

México, según las cifras de la CáJ:nara Nacional de la Industria 

Restn.urantera, A.C. (CANIRAC). De esa cifra, !Kllo 19 correspondieron a 

restn.urantes franquiciados. Es decir, que si se perteneciera o. una cadena de 

restaurantes en franquicia, aún en la peor crisis del siglo, las posibilidades 

de inantener el negocio abierto serian de aproxúna.dan:'lente 263 veces 

superiores a las del restaurante independiente. 

Las razón es que las franquicias nornudmente tienen las mejores 

ubicaciones, productos con calidad controlada, métodos y sistelna.s 

administrativos probados cientos de veces a nivel nacional e internacional, 

economfas de eacala que ningún negocio independiente podria lograr y una 

1nercadotecnia que asegura clientela constante. 

Se pronostica que para los siguientes diez aftos las franquicias tendrán el 

siguiente futuro: 

1) El número de establecilnie.ntos en franquicia se cuadruplica.rá. 

Actuahnente existen. en México, unos 1.3 mil establecimientos en franquicia. 



O!pftUlo 1V ~Financieros de un Sistema de Franquicias 17 .. 

Para el afta 2005, se estUnan cerca de 40 mil y que inás del 75% de las 

entpresas franquiciantes aer6n mexicanas. Hoy existen casi 400 empresas 

que olDrpn franquicias (auis del 50% son mexicanas). 

2) r...s franquicias absorber4n casi el 20% del producto intemo bruto del secto1 

coinercio. 

Actuabnente, .la.s ventns de los establecimientos en franquicia a nivel 

n.ciona1 SUJDAn ya el ª" del PIB del sector comercio. Sin embargo, el 

pl'Olnedio de ventas neto por cado. establecimiento crecerá debido a Ja 

eficiencia de sus operaciones, sus economías ª. escala y por la captación de 

inayores volúmenes de clientela, parciabnente generada por la desaparición 

de varios de miles de negocios independientes en los próxún.os años. 

3) La industria de las franquicias se diversificará. enormemente ofreciendo 

nuevas oportunidades. 

') La industria de las franquicias alcanzará DUldure.z, profesional.iSJ:no y 

respeto a nivel internacional en por lo menos 10 años. 

Losºfranquicianres mexicanos deberán desarrollar bases tecnológicas sólidas 

y planes estratégicos serios, asimismo se tiene que tropical.izar los conceptos 

importados o bien, desarrollar las franquicias de acuerdo en las 

caracterfsticas del mercado mexicano. 

5) ~ ae convertirá en el segundo generador D'lás grande de franquicias 

infenuocionaJes. 

Siendo el sector restaurantero el de importu.ncia para. el presente 
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trat.jo de investigación,.. cabe mencionar que se encuentra ae encuentra. 

conformado principalmente por dos sectores: el organizado y el tradicional; 

mimnos que a. su vez incluyen u.na subclasificación de los diversos 

restaurantes existentes, atendiendo o. su servicio, cocina. y posición en el 

1nercado. 

Sector Organizado. 

1. Restaurantes de Comida R4pida. 

Son aquellos establecimientos cuyo principal objetivo es proveer servicio 

rápido en el abastecimiento de alimentos. 

Ejemplo: Me Donald's, Taco lnn, Kentucky Fried Chiken, Pizzsi Hut, 

Whalllburger, Burger King, etc. 

2. Rl!staurantes Formoles. 

Este tipo de restaurantes son los m&ts selectivos en cuanto a su clientela; 

son loa que menos clientes atienden en proinedio., aunque sus precios son 

los nuis elevados de la industria.. 

Ejemplo: Hacienda de los Morales, San Angel Inn, Antigila Hacienda de 

Tl4lpGn, Sunkwy,etc. 

3. Restaurantes Especializados. 

EsE tipo de restaurantes ae especializan en platillos determinados. Estos 

establecimientos son menos selectivos que los fon:nales ya que a.tienden a un 

mayor promedio de clientes a precios más bajos. 

Ejemplo: LA Mansión, El Rincón Argentino, Le Casserole, Los Almnulros. de. 
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C. Res-ks lnfarmales. 

Son aquellos que, por su menor precio y sofisticación, a.tienden un 

inercado D\6s DUlBÍVo de clientela respecto a los Cormales y especializodos. 

Bate tipo de restaur.ntes también se especializa en determinados platillos. 

Ejemplo: ArToyo, &staurank Enrique. Hard Rock Cafa, Fonda las Delicias, La 

Tablita.. 

5.Cafoleritls. 

Este tipo de restaurantes tienen el menor precio promedio por cliente, 

por lo general ofrecen alimentos complementarios de comidas 

internacionales; se sirven desde desayunos hasta carnes, aves y pescados. 

(;enerahnente pertenecen a. las grandes cadenas organizadas, lo que ca.usa 

que ~ los esta.blecbn.ientos que captan el mayor número de ventas y 

clientes. 

Ejemplo: Tok'"s, YVing'"s, Lyni"'s, Vip"'s, Sanborn-s, etc. 

Sector Tradicional. 

También conocido como la núcro y pequeña .industria restaurantera, que 

ae encuentra conformado básicamente por antojerias, pozolerías, 

znerenderos, ostionerías, fondas, rosticerias, juguedas, etc. Este segntento 

por lo general lo confol'D"Ulll personas que toinan la actividad restn.urantero. 

con la finalidad de contar con una fuente de ingresos, o. diferencia del 

organizado que busca realizar inversiones en cadenas o grupos 

independientes, en donde la actividad publicitaria y adtn.inistrativa lo 

caracteriza por aer más moderno. 



c.pttulo 1 V .A..spectos Financieros de un Sist:erna de Franquicias . .,,. 

'-12..5 Coaaideracionee im.pcnt:ante. en el conlralo de &aa•aJcia para 

.............. -. 
Anb!riormente el Capitulo n señalamos los puntos más imporlllntes en 

un Contrato de Franquicia cuAlquiera.. Cabe mencionar que existEn. puntos 

sobresalientes en un Contrato de franquicia para Restaurantes, ya que en él 

ae aeftalar4in de auanera especifica, en algunos caaos, la forma preciaa en la cual 

se tendrá que preparar y m?rvir la comida, de igual modo los ingrediente& 

neceaarios con que debe prepararse cada platillo, y esto es de SIUl\a 

importancia en una franquicia restaurantera.. ya que la comida debe de aer 

idéntica en cada establecimiento franquiciado, con lo cual "" ccnstituirA la 

uniformidad de la que habla el articulo 142 de la LFPJ; deber.U. ..,.. 

considerados igua.bnen.te todos los elementos que conforman un reslaurante , 

tales COll\O: las envolturas y/o entpaques para loa productos, charoi.a de 

servicio, DUU\teles publicitarios, etc., que deban ser utilizadoa:, la fonna en que 

el ~ debe de vestir e.aso los unifonne9 que me 

utilir.arAn. la or~ión. 

estructura y 1ocaliz.aclón de la cocina, servicios de eanitarioa, ctljaa.. -.1.idaa de 

einergencia... me&11S,, sillas, barra de ensalad-.. área de juegos y fesllejos en CAllD 

de contar con una, bu:nbién se debe de establecer la cantidad de peraonal que 

laborará dentro de ca.da unidad, cuántos emplea.dos de linea, encargados y 

anfitriones . Y también se deberá capacitar a éstos últimos a fin de conocer a 

fondo la operación que realizarán diariamente y el modo en que deben de 

realizarla, ya que cuando un cliente asiste a cualquier unidad en donde es 

tratado cordialmente, lo mimn.o esperará cuando asista a otro establecimiento 

del miBlno noin.bre pero ubicado en algún otro lugar. 

En el caso de que las tiendns realicen entregas a domicilio, ae detalla.rain 

las politicas y lineamientos a seguir, se señalar4n las 4'.reas de operación y el 

tiempo de preparación de los alimentos, asf COJnC> el tiempo de entrega y de 



C!pftulo IV Aspectos Financieros de un Sistel'f1a de Franquicias .... 

igual llUU'lera, ae especificar4 la manera en la cual ae realizará la entrega, ya sea. 

en IDOtocicleta o bicicleba,, y cuántas y cuáles aer4n las personas encargadas de 

....U-rlas. 

En relación al esmblecimienlo, este deberá seguir las normas ..-blecidas 

para su construcción y su ubicación. Una vez completo este, se deberá. detallar 

el equipo que conatituir4 tanto las 6rees de cocina, comedor y juegos en su caso,. 

la D\anera en la cual ae ilum.inar6n dichas 4i.reas, asé como Ja decoración , la cual 

lncluir6 al mobiliario, los colores, espacios, diaei\os y detalles de 

onuunentación. 

Algunos autores coinciden en que la. franquicia fue creada para resolver 

un problemas de d-ibución. ha adquirido tal impormncia la franquicia en 

nueM:roa tiempos, que no aohunenle resolvió el problema de distribución,. sino 

que ahora el contrato de distribución fonna parte del contrato de franquicia, y 

- podrfamom penar que ee desprende de él. 

"'Aquellas compaftás que buscan en la franquicia simplemente reeolver 

su probleina de distri!'°dón , obaervaron que la mislna podfa aer, en sf misn.la.. 

una fuente de generación de negocios y utilidades interesantes. Entonces fue 

cuando la distribución paso de ser un simple antecedente y no el fin último de 

la franquicia"" • 

Como comentlibcunos anteriormente acerca de los pormenores del 

contr•to de franquicia para restaurantes, es importante mencionar que el 

franquiciatario queda en libertad de elegir a sus proveedores, claro está, que el 

franquiciante le remite u.na lista de posibles proveedores para que cu.inpla con 

loe esbindares de calidad preestablecidos, pero en el Cll80 de que el 

11 ~ OONZALEZ CALVILLO y Jladriau OONZALEZ CALVILLO. pes.23 
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.franquiciatario prefiera elegir a los suyos propios, de igual inanera deberá 

cumplir con estos estalndares.. en caao contrato provocada una violación al 

con-lo. 

Ahora bien, ae da el caso de que la empresa franquiciante cuente con su 

propio sistema de distribución, como es el caso de ARBYS, en donde el dueño 

de la fr..-.quicia IDAetltra para el territorio de México, D.F., es dueño también de 

una '' ... oompAi'\lll de distribución de comida, que compra, procesa y abastece 

productos para la cadena AR.BY'S'"12 • En este caso, franquiciante y 

franquiciatario celebrar4n un contrato de distribución , con el cual ambos 

conaeguir4ln lograr DU1.nlener la calidad, prestigio e úna.gen de los productos o 

aervicios objeto de la franquicia, situación en donde el contrato de distribución 

.e da a partir de la previa. celebración del contrato de franquicia.. 

,u ••• Lo que es también muy importante es que muchas 

empres.a anexicanas esbln ya aplicando al !dstea:na de franquicias como método 

de distn-i.ación de sus productos y servicios. Pienso que es un método de 

credm.iento y desarrollo en dónde uno de los factores clave y fundamental es la 

distribución, entendido no como un mero reparto de productos sino como 

multiplic.ación de puntos de venta que están accesando un merca.do poniendo 

SW1 procluckM al alcance de los consumidores''" . 

a 0..... DELANEY. Artpy•1 91 gg'"WM- M - -jp;Wa" 5-vi ~S.A. PubJillma Co . .S de k.L. 
.. c.v .. - 2 .--. 2. Máico 1994. 

u LllU LUNA NEVE. El ...... ~ .... "N ....... aemacios y 6-aquicia•, N.N. V Fnaquic:ia•, S.A. de 
c.v.~ . .ao 1. a.-....u •· ..._. • J993, pip.22 
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Consideramos de SUD'Ml importancia la actividad que la industria 

resta.urantera. está teniendo y aportando al mismo tiempo a.l mercado de 

franquicias en México, y debido a ésto hay un resaurante en especffico que .., 

encuentra dentro del sector de comida r6pida y en el cual tenemos la 

oportunidad de desarrollarnos profesionalmente;'~ que a últinuls 

fechas ha logrado una gran posición dentro de éste mercado; contando ya con 

36 unidades en toda la República y contando con un grupo de m6s de :l,100 

b'abajadores, incluyen.do las recientes incorporaciones, creciendo asi de un 

golpe el :120 % • 

Estos restaurantes cuentan butto con la planeación, como con el control 

de la producción adecuados pera darle a. sus productos variedad y guato; 

adem6s .., caracterizan por la higiene y limpieza de todas sus instalaciones. 

Asimún:no, proyectan a través de sus gerentes, encarga.dos de piso, asi CUIDO 

peraonal de equipo, un -rvicio cordial, resultado de la aplicación de -

de operación minuciosamente detallados y vigilados por personal albunente 

capacitado. 

La definici.ón que dan estos restaurantes de s( mi.Sinos es: 

"Somos un concepto de "Fast Food" ( comida r6pida), -.u!Arizado y 

esi-oializado en la preparación de hamburguesas, papas y fajitas; las personas 

que nos visitan ae refieren a nosotros como ·"Que Htu11burguesau. 

Siendo la ubicación un factor det..nninante para el éxito, .., les .-sora a 

loa hanquicialarios con estudios de mercado y con la extensa ha... de datos de 

experiencias trnteriores. 
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Para la etapa de coruatrucción de una nueva unidad, se proporciona el 

proyecto de d-.buclón y equip.unienlD del misino, las gufAs nrecánicas y 

espedfic.acione6, así como la supervisión del proyecto ejecu.ti.vo y aseBOrantienlo 

en ingenierias y decoración. lguab:nente ae le entrega. un catálogo de 

eapecia1istns y asesores que pueden desarrollar el proyecto y por su puesto. 

todo el aaeaoram.iento y apoyo por parte de WIMI~~ lnn Ca. 

En Jo que respecta al fra.nquicia.tario, ¿Qué es Jo que ti.ene que aportar 

tésle? Antes que cualquier cosa, un sincero deseo por trabajar. El franq_uiciatario 

debe aportar la totalidad de la inversión y un porcenlnje sobre las ventns netas 

del negocio (pago de regdlias), cuando ya. esté· en operación. AJ futuro 

f'ranquiciatario de un Tefdnurante wi..t.INapr se le evalúa con base en su 

trayectoria profesiona.L interés personal y disponibilidad financiera; si se 

concluye favorablemente esb1I etapa, el candidato continua en UJ'\Q evaluación 

de campo. MAis adelante, vive la. experiencia. en un restaurante durante dos o 

tres seDUU'1aB con el fin de darle oportunidad de toDtar decisión y relación 

directa con el negocio. Finalmente en un p.Lu:o ttúnim.o de 150 dfas, se Heva a 

cabo un progrAD\A completo de capacitnción integrado por seminarios, 

conferencias, reuniones de trabajo y conversaciones técn.jcas con el personal de 

la organiz.ación. 

Para concluir esta etapa de capacitnción a todos Jo empleados de la 

franquicia, se les incluye en un programa de conferencias, i.nstrUcciones con 

video y eesiones pláctica.s supervisadas por técnicos de la. or~ción, con el 

fin de que cada empleado sea. capaz de operar conforme a los estándares de 

efldenda y servicio de la empresa. 

Podemos decir que, lo establecido en el contrato, muchas veces ti.ene 

nuayor extensión, ya que como se plantea, se ti.ene como objetivo la. misión de 

crear y dirigir franquiciatarios exitosos y este es el éxito del franquiciante. 
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El éxito de una franquicia estriba en que una empresa franquiciante ha 

deaanollado sus sistemas y mecanimnos operatiVos, desarrollan al eJ:npresario 

independiente en la tarea de llevar el negocio exitosmnente, se uuantienen a la 

vanguardia en la información, técnicas y equipa.miento y lo m6s importante, 

que exista una relación armoniosa entre frflllquiciante y franquiciabttio, y por 

otro lado el crecimiento que viene a ser el- esfuerzo de la identidad y 

penetración en el mercado de una marca. 

La franquicia de Whataburger tiene sus conúen.zos desde el año de 1.950 

fundada en Corpus Christi, Texas por Hannon Dobson; en 1.967 ae ponen las 

baaes para una estructura co.-porativa m.6.s formal , y la integración de un 

equipo administrativo profesional se llevo a acabo en.b'e 1967 y 1.972.. En estos 

momentos 'Whataburger lnc. tiene alrededor de 700 Franquicias en Estados 

unidos y México. En 1.992 con u.na vasta experiencia. en el am.biente 

reslnurantero y D\6s el de comida rápida, Francltise Foodeervice internacional 

Inc. (F.F.L) compra la Franquicia Maestta de Whataburger para la República 

Mexicana. 

En - mismo afio -. concreta una inversión entre F.F.L (U.S.A.) e 

lnveniones Corporativas (Mexicana) para traer el primer restaurante de 

Whataburger a México. Se comienza a operar los restaurantes de Monterrey en 

1.993. Su. gran aceptación en la ciudad de Monterrey permitió que el proyecto 

de expansión hacia otras ciudades se ca.pital.iz.a.ra. pero. finales de 1994. se tienen 

Whataburger en las ciudades de Guadalajara, Disttito Federal, Seltillo y 

Monterrey. 

Con doce tiendas a finales de 1994, se estaba en posición para sacar 

provecho de un mejor ai\o. Esto incluút, planes de expansión para 12 tiendas 

mas (Torreón, León,. Monterrey, Guadalajara y Mercados del Bajío ) para 
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alcanzar un nivel de restaurantes que podria soportar con inayor facilidad el 

costo .dministrativo, la realizaci6n de un sisteina de distribución paro. 

aprovechar fuentes domesticas de productos y reducir el costo de materia 

priu1a e increlnentar las promociones para obtener una mAyor participación del 

znercado. A consecuencia de la devaluación de 1994, los planes de expansión se 

poepuai.eron. 

A finales de 1995 se presenta la oportunidad de adquirir las tiendas de 

Burger Boy a un precio muy atractivo, concretá:nd_ose 5 tiendas del .~ercado de 

Monterrey y a fina)es de Abril de 1996, se adquieren 21 tiendas para el 

met'aldo de ciudad de México,D.F. Cabe aeí'ialar que del paquete inicial de 36 

en el D.F. y 9 En Monterrey, no ae llego a un acuerdo en la negociación debido 

a criterios diferentes con los arrendadores. 

En el presente se están reactivando los planes de expansión y se están 

negociando otras inversiones en México, con esto se presenta una nueva. era de 

Globelización del mercado con una gran variedad de productos de comida en 

fast-Cood y un incremento en el Mercado Nacional. 

A continuación se presentan una serie de estadfsti.cas, las cuales 

muestran infonnación y cifras a 1996, proporcionadas por Ja Asociación 

r.1exicana de Franquicias, A.C. 



ESTADISTICAS 



PAlTIOPAOON POR GIROS EN EL SECTOR FRANQUICIAS 
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IAUMENTOS EN GRAL 
DCU!PAOO PER.'OOAL 
llMPRE.<JCN Y COPIAflO 
IREN!A PE \'EHJOJLOS 
ISER\llL10S PE LIMPIEZA 
ITINTORERIAS Y LAVA~PERIAS 

IBIENE.< RA!l1$ 

IPl\'ERSlruE!' 
DMATERIAL PE CCN5TRUCLla.-J 
DRE>1AURA'ITE.< Y l'AAES 
ISER\llOOS N PAQUCTERIA 
IVARI~ 

DCAPACIT ALlCN Y WUCAL1CN 
IHOTELES 
IREFACLlCNE.< 
IROPA Y CAllAPO 
ITIENPA.' PE cow1vrnc1A 

El 253 del sector corresponde al giro de alimentos en general, mientras que el 103 aproKimadamente lo 
ocupan restaurantes y bares. Como se puede observar estos son los giros que más predominan en el sector 
franquicias. 



ORIGEN DE LOS FRANQUICIANTES EN MEXICO 
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ORIOEN 

En México existen 176 franquiciantes mexicanos que representa el 573 de la totalidad, mientras que de origen 
estadounidense hay 116 franquiciantes en nuestro país. 
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EMPLEOS CORPORATIVOS 

112,698 
113,907 

Ourante el ler. semestre de 19%, el número de empleos corporativos credo en un 9.5 % en relación a 1995, ante la 
implementación de nuevas estrategias por parte de la Empresa franquiciante para ofrecer un mayor soporte a su 
red de franquiciatarios. 



Durante el primer 
semestre de 1996 

el Sistema de 
Franquicias ha 
generado en 

relación a 1995, un 
23.33 en empleos, 
coadyuvando de 
esta forma, en la 
disminución de la 

tasa anual de 
desempleo 
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EMPLEOS 1995-1996 

1«l,!XXl 

120,!XXl 

PERIODO 



EMPLEOS EN PUNTO DE VENTA 

Obedeciendo al crecimiento de puntos de venta que se ha dado en el primer semestre de 1996, el aumento en 
número de empleos operativos, en relación a 1995, ha sido de un 25.223 



APERTURA Y CIERRE DE PUNTOS DE VENTA A FRANQUICIADOS DURANTE 
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En 1995, el sector Franquicias creció con 1,962 puntos de venta abiertos al público más. En 1994 ya existían 
13,010. Durante 1995 se dieron 81 cierres. 
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El 3 73 de las franquicias utilizan insumos extranjeros, mientras que el 633 dependen de insumos nacionales. 
Este hecho se deriva de una adecuada substitución de importaciones por parte de una gran mayoría de las 
franquicias, ante la reciente devaluación. 
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Además de indicar el área requerida, el franquiciante, en la mayoría de los casos, apoya con su experiencia y 
conocimientos en la selección de la ubicación del punto de venta. 
El 47% de la empresas franquiciantes requieren puntos de venta de 50 a 100 m2. de área. 



MONTOS DE INVERSION EN FRANQUICIAS 
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El 42% de los franquiciantes solicitan una cuota inicial de franquicia en rangos de $1,500 a $15,000 dólares. 
Por otra parte el 60% de las empresas indican que la inversión inicial se encuentra en el rango de $1,500 a 
$100,000 dólares. 



RANGOS PORCENTUALES DE REGAUAS Y OTRAS CUOTAS QUE SE DEBEN 
PAGAR AL FRANQUICIANTE 
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El 423 de los franquiciantes obligan a un pago del O al 23 en cuotas de publicidad, coincidentemente el mismo 
porcentaje indica un pago del 53 al 63 por concepto de regalías sobre las ventas brutas. 
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El 883 de los franquiciantes tienen calculado que la inversión de su franquicia es retomable entre 5 y 36 
meses, siempre y cuando el franquiciatario cumpla con los parámetros operacionales y administrativos que la 
operadora de franquicias establece. 
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VIGENCIA DEL CONTRATO DE FRANQUICIA 
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La vigencia del contrato de franquicia es calculada considerando e\ retomo de inversión y un periodo 
suficiente para gozar de \as utilidades del negocio. El 483 de los franquiciantes presentan contratos de 9 a 10 
años de duración. 
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Conclusiones 

l. El sistema de fr~uicia surge para reaolver un problema de 

distribución, asf como para poder capitalizar empresas que atravesaban por 

problemas financieros. En la actualidad, la franquicia ae ha convertido en un 

método de transmisión de conoc:imientos y tecnologia de un negocio propio ya 

probado, con la ventaja de invertir capital sólo para promover el desarrollo del 

propio si-.na, por lo tanto ae crea un si-.... que permite la expansión de una 

emp...,.. sin la .-:esidad de inversión directa de quien se expande. Por otra 

parte, es para nuestro pafs un d¡-., adecuado al - económico llamado 

neoliberal que rige actualmente al pafs, integr<indoae perf~le a la era de 

GJoNti,..cfón que graduallnente se esbi fortaleciendo. 

2. En los .,_dos Unidos de América la franquicia encuentra el espacio 

ideal para ser desarrollada y converti.rae tanto en un concepto como en un 

sisb!n:ut el cual serfa exportado al resto del mundo, en donde también tendrla. 

éxito. Dicho éxito se basa en la repetición y en la uniformidad unidos a la 

calidad, prestigio y reconocilniento que se obtienen a. través de elementos 

comerciales que proporcionan preferencia de producto, servido o marca ante 

Jos consumidores. 

3. La. franquicia es una figura. comercial relativamente nueva en nuestro 

pafs en donde ha tenido un gran éxito y difusión. No obsmnte lo anterior, dicho 

éxito y difusión no han sido suficientes como para obligar a. nuestros 

legisladores a preparar una regulación adecuada y completa. pera esta figura 

que, jurfdiaunente, es compleja por el grAn número de elementos que encierra 

su contrato. Este contrato es sin lugar a dudas, un convenio de colaboración, ya 

que los objetivos son comunes y a través de éste se organiza.n para explotar 

en conjunto dichos objetivos; cabe señalar que la naturaleza de este contrato 



Conclusiones 197 

es bilateral, fonnaJ, otDrganb! de derechos de uso y oneroso, por lo cual cuinple 

con loa principios b6sicos para Ja reali.zdción de un contrato: objeto, que lo 

actividad - licita y acuerdo de las partes. 

4. Cada franquicia. cuenta con elementos que en su conjunto la ha.cen 

distingu.irm! de otras, como las marca.s, los noi:nbres comerciales y avisos 

ccnnerdales, Ja asislencia ~ la tecnología, la operación y la decoración e 

-gen. 

I>os de estos elementos sin embargo, no. se encuentran debidamente 

regulados por Ja Ley de la Propiedad Industrial. Por un lado, la forma de 

operadón inteft'lll de la. franquicia, y por el otro lo relativo a. la decoración e 

iJ:nagen de la franquicia.. Por lo que respecta a la operación interna, debido a las 

tendencias del inercado de eficiencia y rapidez en el servicio, las empresas que 

han adoptado el sistelna. de franquicias se han visto obliga.das a cambiar sus 

estrategias de publicidad y comerciali.za.ción,.. a efecto de poder pennanecer 

competitivamente en el mercado, ya. que debido a que se encuentran en 

pennanente contncto con el público consumidor, son susceptibles de ser 

copiadas, aún cuando el objetivo de Ja franquicia, entre otras cosas es de 

brindar colidad, limpieza y servicio cont11nte en todos los puntos de venta, aunque 

en diferente ubicación por ello en el caso de los restaurantes se espera igual 

alenci6n,. el mis:m.o menú, la decoración e imagen invariable. 

Por otra parte, en relación a las D\Al'CAS registradas de las franquiciAs o 

derechos de autor, la ley no establece los atedias para perseguir actos que 

tiendan a constituirse como violación o invasión de un negocio. Por lo general 

ae tienden a utilizar argumentos relacionados con la contpetencia desleal, la 

cual pretende ejercer en un fub.Jro cercano acción penal, civil y/o 

administrativa por la parte afectada. 
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5. Es común encontrar que se define a la franquicia como un .sistema de 

... godos. una earategia de negocios, o bien un - de mercadotecnla. Los 

bes conceptos..,.,. v6lidos. 

La franquicia es un sisfelfUI de negocios, ya que no aólo se caracteriza por 

- marc.,. sino lodo un mékM!o para hacer negocios, asf como el prestigio 

o~o inedúonte eee método ya proboodo. 

La fr"""luida es una estralegiR ,¡,, negocios para la explftSión de las 

emp~ ya que puede utilizane como una via ear• atacar atercados 

~ y poder ampliar el mercado de una maneral! rApida y con la 

inversión de terceros. La earategia misma del lri-.na, brinda un gnn ntimero 

de opciones para .inb!grarae a \11111 nueva fonna de hacer negod.os. 

La franquicia es un .sistema de rnera:&dolecnia basado en un formato de 

operación único, uniforme y homogéneo, que integra y estadllriza tod- las 

faaes del proceso de comercialización de un producto o aervido d-.....-do. 

Eslo permite que una compaftfa pueda ofrecer, en diveraos puntos de venta, 

exacbunente el múa:no producto y el múnno aervicio, con idéntica calid.ad e 

Igual preaenlllción.. 

6. Existen distintos tipos del sistema de. fr"""luicias, uno de ellos es el de 

fonnato de negocio , encontr6nd~ en él el giro de comida r.6pida y que 

sen.timos tiene un DU1.yor poder de captación en la actualidad por reunir los tres 

elel:nentos b6.sicos: la marca o nombre ComerciaL la asislEncia técnica y 

ineceaariamente para manejar con éxilD el negocio el pago correspondiente de 

regaifas por ambos conceptos. 
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7'. l:lebido que la asistencia técnica es un elemento que debe 

~ de manera continua., se irea1iza a través de la entrega 

de manueles de operaci6n . Dentro de la aslsRncia técnica se encuentra la 

ca~ de nuanera constante, c.nto para el franquiciatario como para el 

eqaipo operativo a niveles gerencial y directivo, ya que deberAn conocer a la 

perfección el manejo del negocio para lograr el éxito esperado de ellos mismos 

y del-

8. Las nuucas o nombres comerciales se sitúan como los elementos que 

lwc:en Uanua.r la atenci.6n de los consumidores y q~e adeD'IÁS son el súnbolo de 

premtigio, calidad y confianza que respalda a un slsteina repetible y uniforme 

en lo que la gente conauzne. 

9. El empresario que ae aventure a este sistetna esperando recuperar la 

inversión en corto tiempo y no trabajar estará equivoca.do, ya que durante este 

tra'-jo de invetd:igach'X1 hemos denotado clara.D\ente, que se requiere de un 

esfuer.zo intenso y consmnte con cierta personalidad que caracterice a la gente 

empresaria como parte fundamental del éxito del slsteina. 

10. Los elementos peraonales que se denotan en el contrato de franquicia 

.:Jt\. b6sicamente dos: franq_uicia:nte, cuyas principales obligaciones son 

conceder la licencia de uao de una DUU'CA y proveer de los conocimientos 

técnicos y la asistencia ~ca.. y el franquiciatario, que tienen como 

obligaciones primordiales las siguientes: u.so de las nuuca.s concedidas,. 

aplicación de los conocimientos técnicos y la asistencia técnica adquirida en la 

negociación y el pago de regallas al franquiciante. 

11. I::>ebido a la experiencia que nuestro desarrollo profesional en el 

91!Ctor restaurantero ha tenido, podemos decir que es en donde inayor 
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expansión están teniendo las franquicias; ya. que su entorno econ6mico, aobre 

todo el de comidR rópida, es muy amplio y podria.atos decir que satisface todas 

las necesidades de un negocio, porque en prin1era cumple con satisfacer una 

necesidad b6siCA Ja CUAi es fisiológjca. Adenum existen tres perfodos de 

allmenC.Ción durante el dfa y ésto hace que el mercado pueda captar ..,.yor 

.número de consumidores si el producto que se of'rece es atractivo, limpio y 

aunado a un buen servicio. 

l.2. El contrato de franquicia debe contener elementos esenciAles taJes 

como, Ja concesión de Ja ....rea, Ja provisión de conocimientos tiécnioos y 

-~ lécnica. asf como las regaifas a pagar. Es importante, cúando ., 

celebra. un a>ntrato de franquicia de restaurantes, deta.Uar todos y cada uno de 

los ponnenores que se encuentran estrechamente ligados con Ja operacióa\. 

decor<lción,. platillos, utensilios de mesa, etc.. del esmblecim1ento. 

1.3. En México ya existen restaurantes que se encuentran deaarrollando 

sus sisleulas de franquicias con éxito, cotno aon: Vip "'s, Domino .. s Pizza, Toco lnn, 

Pi=- Hut, Me Donald·s, Burger King, Wlullllburger, etc. .. ; ~de ell"" no 

111>lanlente en el inerca.do nacional, sino también en el mercado internacional. 

14. Por otra. parte nuestra investigación enc:ontró, que este método en el 

sector de restaurantes es generador de empleos 0: un buen nivel,. ya que por ser 

un tipo de negocio de servido, se tiene que contar con personal de dos a tres 

turnos para el deearroUo de las actividades, creando con ésto dentro de Ja 

comunidad o mercado generación de em.pleos. Dicho personal no 

necesarüunente requiere de experiencia. en el ramo, ya que se brinda Ja 

•decuada capacic.ción al ingresar, ofreciendo un .futuro prometedor. 

AsiaúBmo, ae han abierto y creado diferentes puestos los cuales han sido 

ocupmdoe por licenciados en ad.ministración de empresas y en contaduria para 
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dirigir niveles operativos y administrativos, sobre todo en la. actualidad los 

grandes em.p~ han dado preferencia a lo. captnción de la fuerza de traba.jo 

joven por el esplritu emprendedor que posee. 

15. En su aspecto financiero, encontramos que el negocio es albu:nente 

rentable, trabajando con costos de operación de un 40% tnáximo y un mínimo 

del 35%, siendo de adminishación y finanzas un porcentaje del 30 al 35%, y 

obtaUendo 1&tilidades alrededor del 35% antes de impuestos, ésto debido " los 

controles y uniformidad de los procedimiento. Asimismo son empresas de alta 

liquidez por el tipo de ingresos, ya que la venta ~erado. es del 85% en efectivo 

y el retllD a crédito, por lo tanto es apropiado pera mejores controles de 

progr.unadón de Oujo de efectivo e inversión del misi:no. Cabe mencionar que 

el proyecto e8lil diaeftado para recuperar la inversión dentro de un periodo de 

14. a 1.8 sneees, a partir del inicio de operaciones del establecimiento. 

Pese a la be.ja en las ventas, el número de franquicias sigue creciendo en 

los 4ltimos ....,_,,_ Las franquicias han demoshado aer tan dependientes de una 

buena direcci6n. y tan vulnerables a los sucesos económicos como cualquier otro 

negocio. 

La falta de liquidez, las altas tasas de interés, la contracción del mercado 

y la diBlnin.ución del poder adquisitivo, son algunos de los factores que 

franquiciantes, franquiciatarios y consultores mencionan como las principales 

cauaas de Ja desaceleración que estos negocios en OCASiones enfrentan. 

El franquiciante debe tener suficiente capital para operar u.na o snás 

unidades propias, que le pueden servir como prototipos del negocio en donde 

los procetK>S operativos, financieros y de mercado puedan ser probados y 
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refina.dos, solventar los costos de tipo legal y de desarrollo del negocio, 

asociados para dejar listo el programa. Absorber las pérdidas en el inicio de 

operaciones, seleccionar el personal adecuado para soportar el desarrollo del 

. negocio y desarrollar nuevos productos y servicios. 

La rentabilidad es uno de los puntos Dlás importantes, ya que el negocio 

debe generar el suficiente nivel de ma..rgen y utilidades considerando el nivel 

de inversión del franquiciatn.rio, trabajo y pago de regalías. 

Actualmente los rangos del pago inicial de franquicia se encuentran en 

niveles muy altos es decir entre $2,0CX> y $50,00J, la tendencia ser4'. a disl:ninuir 

estos costos de entrada y las empresas tendrán que ser más creativas y 

competitivas para encontrar y seleccionar a sus franquicia:tnrios.. En un 

mercado en donde los negocios especula.ti.vos vuelven a convert::inle lllás 

atractivos que los productivos, deberán optimizarse las ta.sos de retomo a efecto 

de consolidar un negocio a largo pla.zo. 

La recuperación de lo invertido y el tiempo que ésto lleva seguirM 

siendo muy importantes a estudiar por parte del franquiciatnrio. Los retornos 

de inversión. estarán en una. situación proporcionalmente a la situación 

econótn.ica. del país, pensando en su mejor momento y dependiendo del giro 

del negocio entre los 18 y 32 meses. 

16. Durante enero de 1995 se cerraron nu\s de 5,000 restaurantes en 

México, según cifras de la CáJ:nara. Naciono.l de Ja Industria Resta.urantera 

(CANIRAC). De esa cifra. sólo 19 correspondieron a restaurantes franquiciados. 

Es decir. lo.s posibilidades de mantener un negocio abierto serian de 

aproximadamente 263 veces superiores a las del restaurante independiente. La 

razón es que las franquicias nonnabnente tienen las i::nejores ubicaciones, 

productos con calidad 
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controlada,, métodos y sistemas administrativos probados cientos y miles de 

veces a nivel nacional e internacional, economfas de esca.la que ningún negocio 

independiente podda lograr y una mejor mercadotecnia que asegura clientela 

~le. 

Podemos decir que las franquicias en general, aunque la octualido.d las 

de comida r4pida, son sin lugar a dudas, el método ideal de desarrollo de 

negocios en el futuro inmediato y a largo plazo en México. Los empresarios 

qu~ tuvieron que cerrar sus negocios, se dan cue:nta que Me Do11ald"s1 Du11.kin 

Donuts, Kentucky Fried Chike11, Burger Ki11g1 Domino"s Pizza, Arby's Fcrrioni y 

otros cientos de empresas siguen o.delante porque tienen lo. fuerza de su codena 

de franquicias. 

El sistema. de franquicias colo..borará al crecimiento y consolidación de la 

actividad comercial y de los servicios, generando una. muy importante y 

creciente fuente de empleos, o.demás de ayudar en la superación del empleado 

capacitando y mejoran.do sus percepciones. Para el año 2000 se calculan 90,000 

empleos generados por las franquicias. 
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