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INTRODUCCION

Hace pocos afios en nuestro pals existian aun los negocios fami-
liares; es decir, aquellos negocios exitosos que se heredaban
generacién tras generacién, que permanecian en el mismo lugar
durante décadas y si por alguna razén se vefan obligados a cam-
biar de local, quedaban ubicados en la misma colonia o barrio, tal
vez por temor a empezar de nuevo en un lugar en donde la gente
no los conociera; algunos ejemplos de estos negocios son: La
Churrerfa el Moro, Los Huaraches Azteca, Pollos Rio, Cafeteria y

Churreria El Jarocho, entre otros.

En México hace pocos afios se empezd a conocer un sistema
comercial, en el que al adquirir la negociacion se contaba de an-
temano con todos los elementos necesarios para que fuera exitosa;
por ejemplo, el local, el equipo, un nombre comercial y marca re-
conocidos, la capacitacién del personal, la administracion, etc.,
incluso la clientela que conocia ya del producto o servicio, a este

tipo de sistema comercial se le denomina franquicia.

La franquicia es uno de los sistemas comerciales mas proliferos
en los ultimos afos; ésta ha tenido un desarrollo acelerado a
nivel mundial. Y es tal 1a expansion de este tipo de empresas que

en México comenzamos a importarlas, continuamos creado las
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propias (Tortas Locas Hipocampo, Tamales Flor de Lis, Tamalli,
Los Bisquets de Obregén, Hamburguesas Memorables, Tintore-
rias Jiffy, etc.), y ahora exportamos franquicias como Helados Bing

y Restaurantes San Angel Inn.

El problema al que se enfrentan tanto aquélios que otorgan fran-
quicias, llamese franquiciante, como los que las adquieren; es
decir, los franquiciatarios, es la falta de legislacion para este tipo

de contratos.

El auge inusitado de las franquicias en nuestro pais ha creado la
imperiosa necesidad de expedir una regulacién que evite la exis-
tencia de contratos leoninos, y no es el anico problema a resolver,
ya que nos enfrentamos a un contrato que contiene clausulas con-
trarias a algunas leyes, aunado a que la naturaleza juridica de este
tipo de contrato ha sido objeto de apasionadas controversias; pre-
cisamente esta problematica juridica es la que me motivé para

llevar a cabo esta somera investigacion.

En el capitulo | del presente trabajo tratamos, de manera general,
los antecedentes de la franquicia, para entender el rapido desarro-
llo en su pais de origen y la acertada decision de su exportacion a

otros paises, incluso al continente europeo.
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En el capitulo Il explicamos a grandes rasgos lo que es una franquicia,
economica y juridicamente hablando, sus principales caracteristicas y

los tipos de franquicia que existen.

Dentro de los capitulos lll y IV abordamos los aspectos contrac-
tuales de !a franquicia, tales como las caracteristicas esenciales
del contrato, sus elementos, las figuras analogas, la naturaleza

juridica y las obligaciones y derechos que derivan del contrato.

£n el capitulo V hacemos un somero estudio de algunas clausulas

del contrato de franquicia.-

Finalmente, en el capltulo VI mencionamos los intentos intemaciona-
les realizados, para regular la franquicia, inclusive para establecer un

concepto uniforme de esta figura juridica.
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I. DESARROLLO HISTORICO
DE LA FRANQUICIA

1.1 Antecedentes de la franquicia

La franquicia es considerada en nuestros dfas una de las mejores
opciones para adquirir una negociacion exitosa. La finalidad de la
misma es brindar una buena organizacién en la distribucion de
bienes y servicios, con bajo riesgo de fracaso y, por el contrario,

grandes probabilidades de triunfo.

Se trata de una figura juridica reciente, pues como tal surgié en el
Gltimo cuarto del siglo XIX. No obstante, sus antecedentes se re-
montan a la época medieval, “en la que la Iglesia Cat6lica otorgaba
franquicias a oficiales que funglan como recolectores de impuestos,
los cuales se quedaban con un porcentaje de los mismos y entrega-
ban el resto al Papa. De igual forma, en el siglo XV, los nobles
ingleses otorgaban franquicias similares a cambio de pagos o res-
ponsabilidades especificas. De esta forma se puede considerar ala
franquicia como una relacién comercial basica o elemental enla que
simplemente se otorga un privilegio especial a un individuo o grupo
para la explotacion de un nombre o insignia”.'

t  GONZALEZ CALVILLO, Enrique y Rodrigo, Franquicias: la revolucién de los 90,
Mc.Graw Hill, México, 1992, p. 32.
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Sin embargo, Guyenot afirma que “as concesiones asimiladas a
monopolio de ventas no estaban al abrigo de todo reproche. Los
Parlamentos del Antiguo Derecho encontraban en ello un medio
de especulacion abusiva sobre el precio y de prebenda sobre los
consumidores. En los derechos nacionales esas practicas eran per-
seguidas. ‘El British Statute of Monopolies’ de 1624 los asimilaba a
monopolios prohibidos cormo causantes del encarecimiento de la
vida, por la escasez provocada de mercaderias a fin de evitar su

baja en el momento de la venta al consumidor”. 2

Para éstos autores, las figuras mencionadas son lo mas cercano
a la franquicia en aquellos tiempos, pero no es sino hasta media-
dos del siglo XIX cuando toma algunas de las caracteristicas con
las que ahora la conocemos. Hablaremos especificamente del
caso de la empresa Singer Sewing Machine Company (Singer &
Company), con sede en Stanford, Connecticut, que entre 1850 y
1860, antes de la Guerra de Secesion, fabricaba maquinas de
coser, pero se enfrentaba a un serio problema: ;cémo distribuiria
las maquinas de coser a nivel nacional si no contaba con los
recursos necesarios para dar a conocer su innovador invento?
“En 1851 uno de sus representantes de ventas, quien residia en

Dayton, Ohio, que operaba bajo comision, logré vender su cuota

2 GUYENOT, Jean, ; Qué &s ef franchising?. Concesiones comerciales, Buenos Aires,
1977, p. 19.
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de dos maquinas y, ademas, generar una lista de personas inte-
resadas en conocer el funcionamiento de las mismas. El hombre
de Ohio solicitd mas maquinas, pero la casa matriz, que atrave-
saba por problemas serios de flujo de dinero, no tenia capital
~ para manufacturar las maguinas solicitadas. Las personas inte-
resadas podrian haber comprado las maquinas si tan sélo las
hubieran visto en operacion. Finalmente, la compafila cambié su
estructura basica de funcionamiento. A partir de ese momento
comenzo a cobrarle a sus vendedores en vez de pagarles, con lo
cual eliminé su carga de asalariados...”* Asi la empresa Singer &
Company creé una relacion comercial con la que comenzaria a
distribuir y vender las méaquinas de coser que fabricaba y, con
ello, cumplio los siguientes objetivos:
1) Resolvié su problema de ventas y distribucion;
2) Resolvid su problema econémico; con la cuota que los vende-
dores se vefan obligados a pagarle por el derecho de vender sus
magquinas, se hacia Ilégar el dinero necesario para la fabricacién

de las mismas sin el desembolso previo.

La franquicia crecié como una nueva opcion comercial y, “en 1898,
la General Motors adopto el franchising como estrategia para ex-

pandir su red de distribuidores”.*

GONZALEZ CALVILLO, Enrique ¥ Rodrigo, op. cit., p. 32.
+  ETCHEVERRY, Raul Anibal, Derecho comercial y econdmico. Contratos, parte especial,
Buenos Aires, 1991, p. 3889,
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Casi invariablemente, las empresas, al comenzar sus funciones
como tales, carecen de potencial econdmico para subsidiar todas
sus necesidades, y General Motors no fue la excepcién; por tanto,
requeria de algun sistema que le facilitara la comercializacion de
sus productos. A lo largo de algtin tiempo experimenté con varios
métodos de venta, como por ejemplo aguel en que debido a que
no contaba con bienes inmuebles para establecer sus centros de
ventas, otorgd a propietarios de tiendas de bicicletas y ferreteras
una especie de concesion para ofrecer y vender los autos; sistema
que, como es de suponerse, no funciond. El siguiente intento fue la
venta de autos por correo y a través de tiendas departamentales, de
los cuales ninguno resulté. Finalmente recurrid a un sistema similar
al de Singer & Company, por medio del cual concesionaba la venta
de los autos que fabricaba, cumpliendo asI sus objetivos. Este siste-
ma de ventas fue copiado por otros fabricantes de autos y funciona

con gran éxito desde entonces.

“En 1899 fue la Coca-Cola quien paso a otorgar franchising para
el embotellamiento de su refresco”; 5 esta empresa, para el afio
de 1886, no era sino un simple sistema de fuente de sodas, pero
en 1899 unos inversionistas propusieron a la empresa la venta
del producto embotellado, es decir, que se les vendiera a granel y

que a la vez ellos lo distribuirian con una innovadora presenta-

5 ldam,
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cién: embotellado; ademas, ofrecian a la empresa que las ventas
serfan totalmente independientes y no interferirfan en el negocio
de fuente de sodas; fue entonces cuando se establecié la primera

embotelladora en el mundo.

Al igual que los ejemplos citados, podemos hablar de importantes
empresas que fincaron su éxito en el sistema de franquicias como
los supermercados Piggly Wiggli, que a la fecha se extienden por

Estados Unidos de América y Canada.

I.2 Surgimiento de la franquicia

“En realidad las franquicias no obtuvieron el apoyo y el reconoci-
miento publico hasta la década de 1950...",® y es entonces cuando
este sistema novedoso de contratos cobra gran éxito y comienza

la expansion de las franquicias.

Podemos tomar como un antecedente mas de la franquicia un
hecho histérico: la segunda guerra mundial; los paises que estu-
vieron inmiscuidos en la conflagracion tuvieron, al término de ésta,
la necesidad de desarrollarse aceleradamente en los aspectos

s RAAB, Steven y MATUSKY, Gregory, Franquicias. Como multiplicar su negocio, Limusa,
México, 1993, p. 29.

25



social, econémico, politico, tecnoldgico y legal. Los Estados Uni-
dos de América, especlificamente, lograron reponerse con rapi-
dez, merced a que “los avances en la tecnologia permitieron la
creacion y produccion de nuevos productos y servicios, asi como
su agil transportacion y publicidad, etapa en la cual la introduc-

cion de la television fue factor trascendental”.”

El nuevo esquema comercial de las franquicias fue apoyado por
el gobierﬁo de dicho pais, que para su eficaz funcionamiento de-
sarrolld una estructura fiscal en la que particip6 la Small Business
Administration como asesora. La comunidad financiera, por su
paite, también apoy¢ a los franquiciantes y franquiciatarios con
préstamos de grandes sumas de dinero. En opinién de Gonzalez
Calvillo, la combinacién de estos factores creé el clima propicio
para la expansion de las franquicias, primero a nivel nacional y

después a nivel mundial.

Hay que tomar en cuenta que «su desarrollo continuo, beneficioso
desde hace poco tiempo, corresponde a un ambito de la economia
intensificada por los progresos técnicos y consolidada por las co-
rrientes comerciales”.® Este es uno de los motivos principales de

la difusion de las franquicias.

GONZALEZ CALVILLO, Enrique y Rodrigo, op. cit., p. 36.
& fhidem, p. 20,

26



1.3 Reseiia del desarrollo de la franquicia en algunos paises

a) Estados Unidos de América

Después de la segunda guerra mundial, los Estados Unidos de
América soportaron un enorme crecimiento en su poblacion de-
bido al regreso de miles de hombres que estuvieron en combate;
aunado a esto, la migracién de cientos de personas a las gran-
des ciudades, provenientes de las granjas en busca de un mejor
nivel de vida, acelerd la demanda de servicios. Histéricamente, a
este fenémeno se le denominé “BABY BOOM”.® Era pertinente
frenar el crecimiento excesivo de las grandes ciudades y la unica
forma de hacerlo consistla en prbveer de servicios a los peque-
fos poblados; para facilitar esta labor, comenzaron a construirse
nuevas carreteras que conectaban a las ciudades con los pobla-
dos; se crearon, también, los llamados “malf” o centros comercia-
les, con el espacio suficiente y la infraestructura réquerida para
el mercadeo a gran escala de diversas mercancias que compren-
den bienes o servicios. Se facilitd asl el establecimiento masivo
de negocios, muchos de éstos bajo el esquema de [a franquicia.
De hecho, los “mall” 0 centros comerciales surgieron, primero,
para atender las necesidades de los trabajadores que se encar-
gaban de construir las camreteras y que requerian de lugares cer-

canos para satisfacer las necesidades basicas de su vida diaria.

¥ lhidem, p. 35.
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“La aprobacién en Estados Unidos de América del Lanham Act,
en 1946, finco las bases para el desarrolio de las franquicias al
codificar el derecho del duefio de una marca para establecer y

exigir estandares de calidad a sus licenciatarios™.

Ademas del Departamento de Comercio, encargado de promover
las franquicias, y la Small Business Administration, que asesora a
los franquiciatarios con seminarios y apoyo economico, existen
otras dependencias, como la Asociacion Internacional de Fran-
quicias, fundada por William Rosenburg en 1960, que aparte de
ser fuente de informacién, representa los intereses de las compa-
fifas de franquicias ante el Congreso de los Estados Unidos de
América, para evitar la promulgacion de leyes que dificulten el
crecimiento y desarrollo de las franquicias en ese pais y, como

consecuencia, a nivel mundial.

“Dentro de los siguientes veinte afios se espera en Estados Unidos
una clara tendencia de crecimiento, lo que confirma que el negocio
de las franquicias se podra seguir considerando como una indus-
tria joven. No es sino en el mediano plazo, cuando los mercados
estén aun mas saturados, que se espera que la franquicia pase a
ocupar un papel secundario en la modernizacién del comercio de

ese pais. De hecho, el Departamento de Comercio Americano esti-

*  {bidem, p. 37.
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ma que para el afio 2000, la mitad de las ventas al menudec se
llevara a cabo por medio de franquicias, lo cual equivaldra a mas

de 20% del producto nacional bruto norteamericano™. ™

La internacionalizacion de las franquicias estadounidenses empe-
z6 a producirse en la década de los sesenta y para 1971 habia,

aproximadamente, 3,500 franquiciatarios fuera del pais.

En ninguna otra nacién se han desarrollado con tanta fuerza las
franquicias como en su pals de origen; en ello influye su modus
vivendi, el consumismo, el ingreso per cdpita tan elevado en com-
paracion con el de otros paises, etcétera, todo lo cual le ha dado
una clara e inalcanzable ventaja mundial, aun cuando también exis-
ten franquicias exitosas en otros paises, que se han convertido en

importantes cadenas nacionales y algunas multinacionales.

Como nota adicional debemos senalar que en este pais la fran-
quicia esta regulada en los siguientes estados: California, New
York, lllinois y Hawaii, pero es manifiesto y creciente el clamor

sobre la necesidad de uné regulacién federal.

" The Nausbitt group. Interational Franchise Association. The future franchising: looking
25 years ahwad to the year 2010, Washington, D.C., p. 27.
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b) Canada

Canada es un importante mercado para las franquicias de los Esta-
dos Unidos de América, debido a que ambos paises comparten
rasgos culturales, una larga frontera y principalmente ef idioma. Por
tal motivo, se considera que es el primer importador de franquicias
de origen estadounidense, pero Canada exporta también algunas
franquicias a Inglaterra, Japén, Francia e incluso a Estados Unidos
de América. Por su parte, el gobierno canadiense apoya el sistema
de franquicias, sobre todo cuando se trata de negocios con posibi-
lidades de exportacion, y por medio del Ministeric de Industria y
Comercio provee, tanto a los franquiciantes como a los franquicia-

tarios, de paquetes informativos, seminarios y asesoria.

En Canada esta regulado el contrato de franquicia sélo en ia pro-

vincia de Alberta (Alberta Franchises Act).

En esta ley encontramos las siguientes definiciones:

1) Franquicia; Es un contrato, acuerdo o arreglo, expresado de
manera oral o escrita, entre dos 0 mas personas, en el que el
franquiciatario debe pagar directa o indirectamente una cuota,
considerando lo siguiente:

a) El derecho de comenzar un negocio en el que se venda,
ofrezca o distribuya la mercancia manufacturada o procesa-

da, o los servicios organizados dirigidos por el franquiciante.
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b) El derecho de comenzar un negocio que ofrece, vende o
distribuye mercancia o servicios bajo un plan de mercado
o un sistema prescrito o controlado por el franquiciante.

c) El derecho de comenzar un negocio que esta asociado
con la marca comercial del franquiciante o l1a marca del
servicio, el logotipo, aviso comercial o cualquier simbolo,
designado por el franquiciante o sus asociados.

d) Elderechode comenzarun negocio en el cual el franquiciatario
depende del suministro de mercancia y servicios que produce
del franquiciante.

e) El derecho de incorporar franquicias o subfranquicias adi-
cionales, excepto aquéllas que estén controladas por el
franquiciante o alguna corporacién municipal.

2) Franquiciatario: Es una persona a quien le dan el derecho de

una franquicia. .

3) Franquiciante: Suministra los asuntos de la corporacion y el
consumo de los negocios.
4) Subfranquiciante: es una persona a quien le dan el area

franquiciada.

Ante estas posturas, se observa que las definiciones, aun cuan-
do son sumamente simples, encierran las condiciones prima-
rias de la figura que nos ocupa, pues se contempla un producto,

un capital, una concesion para la explotaciéon y un enorme be-
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neficio econémico, todo ello bajo reglas determinadas de ope-

racion.

c) México

El contrato de franquicia es una figura juridica muy joven y novedosa
en nuestro pais, ya que “hizo su aparicion en los afhos cincuenta, si
bien de modo embrionario y sin un claro perfil auténomo”, *? pero
no es sino hasta 1980 cuando se dieron a conocer los primeros
casos de franquicia, con la empresa McDonald's, que decidio par-
ticipar en el mercado mexicano a principios de los afios ochenta y
de esta manera abrid el campo para otras franquicias extranjeras.
La aprobacion de la apertura de este negocio en Mexico fue suma-
mente complicada, pues requirid de obtener la inscripcion de sus
contratos en el Registro Nacional de Transferencia de Tecnologia

a pesar de que no se tenian precedentes de este tipo de contratos.

Para el afio de 1982, con el cambio de presidente de Lépez Portillo
a De la Madrid Hurtado, sobrevinieron una serie de dificultades,
entre ellas |la suspensién del pago de la deuda externa como con-
secuencia del bajo indice en las reservas internacionales
mexicanas, la estatizacion de la banca, efc., lo cual alarmoé a los
inversionistas extranjeros y provocé fuga de capitales, lo que por

consecuencia logica impidié tener un nimero creciente de inver-

12 DIAZ BRAVO, Arluro, Contratos mercantiles, sexia edicion, Harla, México, 1997, p. 190.
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siones bajo la modalidad de la franquicia. Sin embargo, McDonald's
afianz¢ la posicion de las franquicias y para 1987 ya figuraban en
México empresas como Howard Johnson, TG! Friday's y
Fuddruckers. En 1988 nuestro pals era un mercado en desarrollo
para las franquicias y “la Asociacion Internacional de Franquicias,
con sede en Washington, D.C., designé como representante es-
pecial en México a Enriqgue Gonzalez Calvillo". ** La Asociacion
Mexicana de Franquicias, A.C., fue constituida en el mes de febrero
de 1988 y tomd como principal cometido la difusion y promocion de
la franquicia a nivel nacional, asi como la informacién a franquiciantes,
franquiciatarios y otros interesados en este tipo de negocio procu-
rando el mejoramiento de los ordenamientos legales para esta figu-

ra juridicamente reciente en nuestro sistema.

“Durante 1989, bajo la administracién del presidente Salinas de
Gortari, comenzd la desregulacion total de la economia; las franqui-
cias no fueron la excepcién”. * En 1991 se publicd la Ley de la Pro-
piedad Industrial y en 1994 su Reglamento, en los que se define y

se establece el registro de este tipo de contratos, respectivamente.

En resumen, el mercado de las franquicias ha llevado un desarro-

llo légico, pues si bien es cierto, en el inicio sélo existian negocios

7 GONZALEZ CALVILLO, Enrique y Redrige, op. cit., p. 60.
“  [bidem, p. 63.
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extranjeros, en su mayoria provenientes de los Estados Unidos de
Ameérica, como McDonald's, Howard Johnson, Wendy's, The
Athlete’s Foot, Century 21, Kentucky Fried Chicken, Sears y Hertz,
entre otros, posteriormente los empresarios mexicanos se intere-
saron en franquiciar los propios, y finalmente exportarlos, caso que
no es frecuente pero que ya ha tenido su principio, como en los

casos del Restaurante San Angel Inn y Helados Bing.

E! crecimiento de las franquicias fue mas notorio a partir de la década

de los noventa; para Arce Gargollo algunas de las razones de esto son:

a. Laabrogacion de la Ley sobre el Control y Registro de la Transfe-
rencia de Tecnologia y el Uso y Explotacién de Patentes y Marcas,

b. La apertura favorable a la inversion extranjera,

c. Elfomento ala pequefia empresa a la par con agiles financia-

mientos, etc.

Hasta ahora las franquicias han interesado a los inversionistas
del Distrito Federal, Monterrey, Guadalajara y algunas ciudades

fronterizas de considerable actividad econémica.

No debemos olvidar que es mediano todavia el desarrollo de las
franquicias, pero que “todo parece indicar que le aguardan sus

mejores momentos durante los proximos afos”.'®

s DIAZ BRAVO, Arturo, op. cit., p. 190.
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d) Comunidad Econémica Europea

En el Continente Europeo el crecimiento de esta figura jurldica
es generalizado, aun cuando los franquiciantes se enfrentan con
algunos problemas de organizacién y sobre todo de legislacion.
Encuantoala iegislacién. las asociaciones locales optan por un
sistema de autorregulacién, que provoca una inconveniente va-

riedad de leyes adaptadas a cada mercado.

Alemania carece, también, de regulacion legal sobre este contrato,
pero para la solucion de controversias, las partes recurren a las

normas generales en materia de contratacion.

Entre todas las organizaciones destaca la Federacion Europea de

Franquicias (EFF). '® Segun Gonzélez Calvillo, dicha federacion tie-

ne como objetivos principales los que a continuacion se mencionan:

a) Facilitar a los paises miembros el acceso a la Comisién Euro-
pea, responsable de regular los asuntos comerciales de ia
Comunidad Econdmica Europea.

b) Establecer un cddigo de ética que han de seguir los paises
miembros para facilitar las relaciones entre ellos.

c) Facilitarles el acceso al Comité de Comercio y Distribucién de

la Comunidad Econdmica Europea.

1% Federacién Europea de Franquicias, que agrupa a las asociaciones nacionales de
Bélgica, Dinamarca, Francia, Alemania, Italia, Holanda, Noruega, Suecia, Suiza y el
Reino Unido. :
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d) Otro organismo que funciona en forma independiente es el
Comité de Liaisén ' de 1a Distribucion mismo que se encarga

de la reparticion de productos en Europa.

Dentro de la Comunidad Econdmica Europea el pais donde mas
auge ha tenido la franquicia es en el Reino Unido; ahl se comenzo
a experimentar este tipo de negocio en 1955, con una franquicia de
origen estadounidense y en 1977 se fundé la Asociacion Britanica

de Franquicias.

En Francia, como consecuencia del desarrollo de este contrato,
se fundé la Federacion Francesa de Franquicias en 1970, pero

no cuenta con una regulacion especifica.

En Espafia su difusién y desarrollo ha significado un acelerado
establecimiento de franquicias, pero también se carece de regu-

lacién especial.

En italia este contrato no esta previsto en el Cadigo Civil y tampoco

existe regulacion especifica alguna.

En Europa la franquicia ofrece un sistema diferente del estadouni-

dense. Este sistema opera de la siguiente forma: un grupo de co-

17 La palabra Liaisén no exisle en espafiol, por lo que la expresion debe entenderse como
Comité de Enlace o de Relaciones.
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merciantes titulares de un conjunto de empresas (franguiciantes),
que buscan mejorar la distribucion de su negqcios. ceden u otorgan
franquicias. Cuando un sujeto (el ﬁanquiciatéﬁo) ingresa al grupo y
adquiere una negociacién otorgada por aquél (franquiciante), recibe
mas de lo que da, es decir, recibe la franquicia y todos sus elemen-
tos, a cambio de un cuota accesible para él, pero al desarrollarse su
empresa tiene el deber de equilibrar con el concedente las cargas y

las ventajas obtenidas, mediante el pago de cuotas mas elevadas.

En cambio, la franquicia con formato americano ofrece mas ven-
tajas para el franquiciante, ya que obtiene un beneficio por los
derechos de adquisicién y una cuota periédica por los productos

y servicios distribuidos por el adquirente.

Sin embargo, ambos sistemas comparten la caracteristica esencial
del contrato de franquicia: la concesion de una marca, la asesoria
vinculada a la misma, el pago de un derecho de utilizacion de ésta
{aun cuando en la franquicia europea sea poco significativo) y de

los beneficios periddicos.

Ambas franquicias ofrecen aspectos atractivos para los comer-
ciantes. Definitivamente, si consideramos la franquicia desde el
punto de vista del franquiciante, es mas redituable la franquicia

con formato americano; en cambio, para el franquiciatario es mas
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conveniente la franquicia que se desarrolla en Europa. Lamenta-
blemente, en nuestro pais no se esta en aptitud de adquirir una
franquicia con formato europeo, ya que estamos invadidos de
franquicias con formato americano, por la facilidad de importa-

cion de las mismas.
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Il. ;QUE ES UNA FRANQUICIA?
Il. 1 Concepto de franquicia

La palabra franquicia se deriva del francés franchisage. Su tra-

duccién al inglés es franchise.

Esta denominacién dada al contrato en diversos idiomas, segun el

pais donde se efectie, aun cuando tiene caracteristicas similares,

presenta diferentes significados; ejemplo:

a) Franchise (inglés): Derecho de voto, concesion, licencia, pri-
vilegio otorgado por autoridad.

b) Franchisage (francés): Situacion de inmunidad o de excepcion.

c) Franquicia (espafiol): Libertad y exencion que se concede para
no pagar derechos por mercancias importadas o exportadas o

por el aprovechamiento de un servicio publico, como el postal.

El concepto de franquicia varia de un autor a otro y debido a las.

caracteristicas de este contrato, la opinion de los mismos se en-

cuentra dividida en dos sentidos: el operativo y el juridico.

En cuanto a conceptos operativos, encontramos los siguientes:
e Para Javier Arce Gargollo “una franquicia es un sistema de

comercializacién y distribucion donde a un pequefio empresario
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1

(el franquiciatario) se le concede —a cambio de una contrapresta-
cion— el derecho a comercializar bienes y servicios de otro (el
franquiciante) de acuerdo a ciertas condiciones y practicas esta-
blecidas del franquiciante y con su asistencia”.

Steven S. Raab y Gregory Matusky dicen que “es un sistema
de comercializacién, un método para distribuir bienes o servi-
cios a los consumidores”. ' “En términos muy simples, una fran-
quicia concieme a dos niveles de personas: el franquiciado_r.
quien desarrolla el sistema y le presta su nombre 0 su marca
registrada, y el franquiciatario, que adquiere el derecho de ope-
rar el negocio bajo el nombre o la marca registrada del
franquiciador”. ®

En opinién de Arturo Diaz Bravo “se trata de un sistema de distri-
bucién y comercializacion conforme al cual un pequeiio o me-
diano comerciante vende las mercaderias o servicios con lamarca
y empleo de los procedimientos que ofro le proporciona”. !
Jean Guyenot explica el contrato de franquicia de la siguiente
forma: “los productores deben organizar la comercializacion de
sus productos para unificar su sistema de ventas a fin de reducir
sus costos de distribucién y de acrecentar su rentabilidad. Un

medio se les ofrece a ellos: unirse a los revendedores que a

ARCE GARGOLLO, Javier, &/ contrato de franquicia, p. 3.
RAAB, Steven S. y MATUSKY, Gregory, op. cit., p. 35,
Ibidem, p. 38.

DIAZ BRAVO, Arturc, op. cit., p. 190.
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cambio de una exclusividad de reventa aceptén participar de
unha organizacion comercial estructurada para mejor sostener la
lucha que engendra la competencia entre articulos similares y
marcas diferentes”. 2 “El franchising se define como la conce-
sién de una marca de productos o de servicios a la cual se agre-

ga la concesién del conjunto de métodos y medios de venta™. 2
Pasemos ahora a los conceptos juridicos.

Es menester mencionar lo que dispone el articulo 142 de la Ley
de la Propiedad Industrial al respecto:
Existira franquicia, cuando con la licencia de uso de
una marca se transmitan conocimientos técnicos o se
proporcione asistencia técnica, para que la persona a
quien se le concede pueda producir o vender bienes o
prestar servicios de una manera uniforme y con los
métodos operativos, comerciales y administrativos es-
tablecidos por el titular de la marca, tendientes a man-
tener la calidad, prestigio e imagen de los productos o

servicios a los que ésta distingue.

Arturo Diaz Bravo apunta que “parece clarc que todo ello opera en

funcién de la explotacién comercial, por parte del franquiciatario,

2 GUYENOT, Jean, op. cif., p. 20.
2 fbidem, p. 21.
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de los bienes o servicios a los que se aplican las marcas y, en su
caso, de la negociacion que ha de operar con el nombre comercial
del franquiciante, merced al empleo de los métodos operativos,

comerciales y administrativos fijados por este ultimo”, 2¢

Citamos nuevamente a Javier Arce Gargollo, quien da el siguien-
te concepto: “El contrato de franquicia es aquel por el que el
franquiciante otorga al franquiciatario la licencia de uso de una
marca con el derecho a distribuir ciertos productos o a explotar,
con cierta exclusividad, una empresa o negociacion mercantil de
bienes o de servicios, en ambos casos, mediante [a transmision
de conocimientos técnicos y el usoc de marca(s) y nombre(s)
comercial(es), a cambio de una contraprestacién generalmente

ligada a los resultados de la operacién de la negociacién”. %

Para Lluis Cardelus “Es un contrato mercantil atipico bilateral y sina-
lagmatico, por el que una de las partes, franquiciante (franchisor),
cede a la otra, franquiciade {franchisse), un producto, unos conoci-
mientos técnicos para la explotacién de aquél y un asesoramiento
constante y, en contraprestacion, percibe del franquiciado un precio

inicial mas un porcentaje sobre sus ventas, o sélo este ultimo”. %

# DIAZ BRAVO, Arturo, op. cit., p. 191.

% ARCE GARGOLLO, Javier, £l contrato de franquicia, p. 39.

2% CARDELUS, Y. GASSIOT, Lluis, £ contrato de franchising, 2a ed., PPU, Barcelona,
Espafia, 1988, p. 26.
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Jean Guyenot nos da también un concepto juridico y dice que “...el
franchisee’ financia las inversiones, asegura la funcién comercial
bajo su responsabilidad, pero retribuye los servicios beneficiando
al franchisor’, pagando a este Uitimo un derecho de utilizacion de
la marca en oportunidad de concertar el contrato de franchise. En
el transcurso de la vida de la concesion, el franchisee’ abona pe-
riddicamente al franchisor’ canones o cuotas generalmente calcu-

lados en funcién de la cifra de negocios™.

Sonia Maldonado Calderdn, autora chilena, nos io define como
“un contrato en virtud del cual una de ias partes (llamada
franchisor) se obliga a ceder a otra (llamada franchisee), respec-
to de quien es juridicamente independiente, el uso de una marca,
de un nombre o de un emblema representativos de un producto o
de un servicio, o ciertas técnicas o métodos estandarizados de
comercializar ese producto o servicio, y a prestarle asistencia,
quien, a su turno se compromete a remunerario y a observar sus

directivas en el ejercicio de su derecho”.

Gonzalez Calvillo establece que “es un contrato mercantil, bilateral,
oneroso y de tracto sucesivo, en virtud del cual el franquiciante le

otorga al franquiciatario el derecho no exclusivo para usar su marca

7 GUYENOT, Jean, op. cit., p. 22.
» MALDONADO CALDERON, Sonia, Contrato de franchising, ed. Juridica de Chile,
Santiago, 1994, p. 59.
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o nombre comercial y le transfiere su tecnologia (know how), para la
operacion de un negocio. Por su parte, el franquiciatario se obliga al
pago de una regalia y el estricto apego a todos y cada uno de los

estandares y requisitos impuestos por el franquiciante™. #

Resulta por todo ello ambicioso, pero particularmente innecesa-
rio, pensar siquiera en dar por nuestra parie algun concepto de
franquicia; lo que haremos, sin embargo, es tomar los rasgos

similares de cada definicion.

Comenzaremos con [as partes en el contrato, en inglés franchisory
franchisee, de los cuales no existe una traduccién literal I6gica. Arturo
Diaz Bravo los ha denominado franquiciante y franquiciatario; Javier
Arce Gargollo concuerda con esta denominacion y argumenta que
ésta coincide con nuestra terminologia tradicional en la regulacion
de los contratos como donante y donatario, mutuante y mutuatario,

comodante y comodatario, depositante y depositario, etc.

Algunos autores les denominan de la siguiente manera:

e Para Guyenot, son concesionario o franchisse y concedente o

franchisor.

e Modesto Bescos afirma que se trata de un franquiciador y un
franquiciado.

™ GONZALEZ CALVILLO, Enrique y Rodrigo, op cit., p. 75.
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e Cardelus les denomina franquiciante y franquiciado.

¢ Etcheverry los denomina otorgante y tomador o franchisee.

Pero cualquiera que sea la denominacion que se les dé, son los
principales —pues frecuentemente no son los Gnicos— elementos

subjetivos del contrato.

El objetivo fundamental del contrato es la elaboracion yvénta, obienla
mera distribucion de productos, la explotacion comercial de servicios o
ambos. Con esto ambas partes logran adquirir una retribucion econé-
mica: para el franquiciante, su regalia (royalfy}, y para el franquiciatario
una utilidad en la explotacién de! negocio. Dicho contrato tiene pues
como objeto otorgar y adquirir el derecho de uso de la marca o del
nombre comercial del franquiciante. Los medios son los conocimien-
tos técnicos para organizar y administrar la comercializacion de los

productos y servicios, que proporciona el franquiciante al franquiciatario.

Il. 2 Principales caracteristicas de la franquicia

e Configurado asl como uno de los contratos de colaboracion
empresarial, pues existen otros en la modemna practica de fos
negocios, como el de joint venture, el de administracién de

empresas y algunos otros, la franquicia supone esencialmen-
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te, por parte de la empresa franquiciadora, la propiedad de un
negocio, una marca o bien un nombre comercial, un logotipo,
un saber-hacer (know-how) puesto a la disposicion de los
franquiciados. * Este es el objeto principal del contrato, por io
que sin estas caracteristicas no hay franquicia. . - -

“El otorgamiento de un derecho o licencia de operar un nego-.
cio, asociado con el uso de una marca, simbolo o logotipo”. 3!
Este-derecho ¢ licencia a que hace referencia Etcheverry, debe
incluir la transferencia de tecnologia, transmisién de conoci-
mientos técnicos ideados y experimentados por el franquiciante,
lo que suele denominarse como know-how o saber-hacer.
Cogorno define el de know how como un contrato en donde*un
proveedor se compromete a otorgar un conocimiento técnico
mas 0 menos secreto a un receptor que gozara de los benefi-

cios del mismo y quien se obliga a no develarlo a terceros, y en

- cambio pagara precio denominado royalty o regalia”.®

La exclusividad que debe suministrar el franquiciante al

franquiciatario en cuanto al territorio o zona en donde ha de

.

establecerse la negociacion mercantil. -
Los canones o cuotas que debe pagar el franquiciatario como

contraprestacién se manejan en proporcién a los resultados

BESCOS TORRES, Modesto, Factoring y franchising. Nuevas técnicas de dominio de
los mercados exteriores, Madrid, 1880, p. 136.

ETCHEVERRY, Ratll Anibal, op. cit., p. 390.

COGORNO, Eduarde Guillermo, Teorla y técnica de los nuevas contratos comerciales,
Meru, Buencs Aires, 1979, p. 263.




obtenidos; existen diversas formas, como un precio fijo por la
venta total de la franquicia o pagos parciales o peritdicas, que
varfan de acuerdo a las utilidades obtenidas, y puede incluso
tratarse de ambos casos, es decir, pagar una cantidad inicial y

continuar con pagos periddicos.

il. 3 Clases de franquicias

Existen diversas clasificaciones respecto a las franquicias, pero

la mayoria comparten los mismos conceptos.

Para numerosos autores se clasifican en dos:

a) Franquicia de producto y marca registrada (Product and trade mark
franchising). Segun Steven Raab y Gregory Matusky, se usé por
primera vez en la década de 1800, afirmacion que me parece
excesiva, pues no hay prueba de ello. En términos juridicos es un
contrato por virtud del cual el franquiciante le otorga el uso y ex-
plotacién de sumarca o nombre comercial al franquiciatario, quien
adquiere el caracter de vendedor o distribuidor de los productos o
servicios que de manera exclusiva comercializara. Ejemplos de
esta clase de franquicias son: los distribuidores de automdviles,

las gasolinerfas y la industria de los refrescos embotellados, entre

¥ RAAB, Steven y MATUSKY, Gregory, op. ¢ft., p. 39.
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otros. Cuando se consﬁtuye una franquicia de este tipo, el consu-
midor se ve atraldo porque el nombre del negocio y del producto
es el mismo por el que guarda simpatia.

b) Franquicia con forrato de negocio (Business format franchising).
Este tipo de franquicia es la méas difundida, es decir, ha tenido
mayor exito en Estados Unidos de América y en casi todo el mun-
do. Podemos decir que ofrece un mejor y mayor rendimiento por-
que contempla todos los aspectos comerciales, lo cual representa
para e! franquiciatario una buena oportunidad de negocio.

En esta clase, el franquiciante otorga al franquiciatario el uso
de la marca o nombre comercial, los conocimientos técnicos
(know-how) para la elaboracién, distribucién o comercializacion
de Ioé productos ¢ servicios, asesoria en la construccion y
adaptécién del Iocal,'capacitacién del personal, manuales de

operacién, publicidad y promocién, entre otras.

Javier Arce Gargollo nos da otra clasificacién de la franquicia, en

relacion con la exclusividad y espacio geografico asignado al

franquiciatario; sin embargo, consideramos que mas que una cla-

sificacidn son modatidades de la franquicia:

a) Franquicia unitaria: Se designa previamente al franquiciatario
la localidad o zona en donde tiene derecho a abrir y operar un
solo establecimiento.

b) Area de desarrollo de franquicia (master franchisse): A diferencia
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c)

d)

del caso anterior, el franquiciatario tiene el derecho de abrir y
operar un nimero limitado o ilimitado de esfablecimientos enuna
zona o temitorio designado.

Contrato de opcién: En este caso el franquiciatario paga una
suma adicional por el derecho de abrir y operar un estableci-
miento o los que le convenga en un plazo futuro establecido
en el mismo contrato. Légico es pensar que el franquiciante
recibe una cuota ventajosa por este tipo de negocio.
Subfranquicia: Este tema, por la importancia practica que tiene
en el mundo mercantil, merece un tratamiento especial en un
subcapltulo de esta tesis. ¥ La subfranquicia es un contrato
derivadc de un contrato principal, en el que se otorga al
franquiciatario el derecho de conceder franquicias en una zona
geografica determinada por el franquiciante. El franquiciatario
original adquiere la calidad de subfranquiciante, y el que obtie-

ne |la subfranquicia sera un subfranquiciatario.

Existe una clasificacion de franquicia ain mas precisa que, segin

Diaz Bravo, es la adoptada por el Centro Francés de Comercio

Exterior, el cual distingue tres tipos:

a)

La franquicia industrial: en ella el franquiciatario recibe del
franquiciante los conocimientos técnicos para la elaboracién

de los productos que posteriormente comercializara.

¥ Este tema se estudiara en el capitulo tercero, incisc lll. 2, de este trabajo de tesis.
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b) La franquicia de distribucién: en este tipo de contratos el
franquiciatario se limita a la distribucion o venta directa de los
productos previamente elaborados por el franquiciante.

¢) La franquicia de servicios: en ella el franquiciante faculta at

franquiciatario para prestar los servicios que opera aquél.

Pero cualesquiera que sean los tipos de franquicia, la esencia
del contrato es la misma, segln conclusion a la que llegan los

autores consultados.




lll. ASPECTOS CONTRACTUALES
DE LA FRANQUICIA

Iil.1 Contrato de franquicia. (Ver Anexo, ejemplo de contrato de

franquicia)

Ademas de los conceptos vistos en el capitulo anterior, es necesario
puntualizar otras caracteristicas de este contrato, algunas de las

cuales permiten distinguirlo de otros similares.
a) Caracteristicas esenciales del contrato de franquicia

Los principales atributos de la franquicia resultan ser los siguientes:

1) Esun contrato mercantil. Sin el menor asomo de duda, todos
los autores comparten la misma opinién. En nuestro pals dicha
afirmacion la fundamos en el articulo 75, fracciones 1, I, Va IX
y Xl del Cédigo de Comercio. En este contrato ambas pa&es
son comerciantes aun cuando, por ejemplo, el franquiciatario
.sea una persona fisica que nunca ha realizado actos como
comerciante, pero al adquirir la negociacion mercantil comien-
za a desenvolverse en este gremio.

2) Consensual. Se perfecciona en el momento en que las par-
tes expresan su consentimiento; algunos autores sefialan que

es formal, ya que en nuestro pals el contrato debe registrarse
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3)

4)

ante el Instituto Mexicanc de la Propiedad Industrial para sur-
tir efectos frente a terceros; sin embargo, Diaz Bravo estable-
ce que dicho registro no es requisito de validez del contrato
entre las partes, para las cuales el Unico elemento esencial
es el consentimiento que las mismas otorguen; por tanto, es
un contrato consensual y el registro sdlo establece su
oponibilidad a terceros.

Bilateral o sinalagmatico. Durante la vigencia del contrato,
tanto el franquiciante como el franquiciatario se obligan reci-
procamente, el primero a ceder el uso de su marca, emblema
o nombre comercial, asi como a suministrar ciertas técnicas
de produccion y comercializacion de los productos o servi-
cios, mientras el segundo se compromete a pagar una cuota
o regalia y a seguir las indicaciones del primero.

Oneroso. Al pactarse derechos y obligaciones, se estipulan tam-
bién utilidades y gravAmenes para cada una de las partes. El
franquiciante tiene la obligacién, principalmente, de otorgaf al
franquiciatario la licencia de uso y explotacion de su marca o
nombre comercial, de asistirle técnicamente desde que se pon-
ga en marcha la empresa y durante el desarrollo de ésta, y el
derecho de recibir a cambio un pago, llamese canon, royalty o
regalia, y que puede no sélo ser de entrada sino de manera
periddica. E! franquiciatario tiene la obligacién de efectuar los

pagos acordados, asi como de cumplir con el control de calidad
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del servicio y productos para que no haya variaciones en lo ofre-
cido al pablico, de acuerdo con la uniformidad pactada; en cam-
bio, gdza del derecho de usar la marca o nombre comercial, y
obtener la asistencia técnica requerida por el negocio.

5) Principal y normalmente. Es principal cuando no requiere
de ofro contrato para tener vigencia juridica y que surta sus
efectos. Es accesorio cuando se trata de una subfranquicia,
ya que en este caso, es menester la existencia de un contrato
previo para que éste subsista y la vigencia del primero nos
dara, a su vez, la del segundo contrato.

6) Es uncontrato aleatorio y en algunas ocasiones conmutativo
Peters y Schneider, segun cita de Diaz Bravo: “si este contrato
es aleatorio en lo que hace a las ganancias (prestaciones del
franquiciatario) que seran proporcionales a los resultados de la
empresa, se puede decir que es conmutativo en cuanto a la ex-
tension de las demas prestaciones de las partes”. %

7) Frecuentemente es de adhesién. En la generalidad de los
casos el contrato es elaborado de manera unitateral por el
franquiciante, luego el franquiciatario no esta en posibilidad
legal de alterar los términos ¢ clausulas del mismo, entonces
solo puede aceptarlo o rechazarlo.

8) Es un contrato atipico. Debido a que est4 falto de una disci-
plina legislativa especial. Javier Arce Gargollo argumenta que

3 DIAZ BRAVO, Arturo, op.cit., p. 196.




la regulacion existente en la Ley de la Propiedad Industrial es
de caracter administrativo y registral.

9) Se trata de un contrato nominado. El articulo 142 de la Ley de
la Propiedad Industrial se refiere a este contrato como franqui-
cia, por lo que se deduce que cuenta ya con una denominacién
legal, luego sobre este punto compartimos la opinién de Diaz
Bravo y de Arce Gargollo.

10) Es de tracto sucesivo. Las prestaciones de las partes, y porende
el cumplimiento del contrato, se prolongan en el tiempo, a través
de una serie de actos de ejecucién. “La duracién no es sufrida por
las partes sino que es querida por ellas”, * Usualmente es un con-
trato de largo plazo y puede otorgarse casi para cualquier perfodo:
uno, diez o treinta afios. De ordinario es un contrato con vigencia
de cinco, diez, quince o veinte afios. Los contratos a largo plazo
brindan al franquiciataric una mayor proteccion en cuanto a la in-
versidn que efectud, debido a que el franquiciante no podra recla-
mar su marca registrada y su sistema de operacién en un periodo
corto. En cuanto al franquiciante, estos contratos representan al-
gunos inconvenientes, ya que reducen la probabilidad de modifi-
car los términos contractuales, el aumento de cuotas o la implanta-
cion de nuevos programas operativos; sin embargo, también tie-

nen ventajas, como la estabilidad de la empresa y la reduccién del

*® RUIZ DE CHAVEZY SALAZAR, Salvador, Importancia jurldica y préctice de las clasi-
ficaciones de los contratos civiles, Pomia, México, 1991, p. 4.




riesgo de perder ubicaciones o unidades. Por o que hace a la
renovacion del contrato, ésta dependera de! grado de cumplimien-
to de las clausulas existentes, del sistema de operacion implanta-

do y del pago de regalfas por parte del franquiciatario.

11) Es un contrato tipo o uniforme. Los contratos revisten clau-

sulas o condiciones generales que pasan a formar parte de
otro contrato futuro, es decir, cualquier contrato que tomemos
de una misma empresa, para estudio, sera esenciaimente igual
a otro realizado en fechas anteriores; incluso también lo sera
aquel que se realice en una fecha posterior. Se procura la
homogeneidad en la produccién y servicio sin importar la fe-

cha en que se adquiera la franquicia.

b) Elementos del contrato

Elementos personales o subjetivos, Son el franquiciante y el
franquiciatario, pero como apuntamos en el capitulo anterior, la
denominacién varia de acuerdo con el autor que se consulte:

concedente y concesionario, licenciante y licenciatario.

Tanto el franquiciante como el franquiciatario pueden ser personas

fisicas o morales. Generalmente ambos son personas morales, que

actiian por conducto de sus representantes legales o apoderados.

Sin embargo, franquicias tan importantes como McDonald’s, s6lo se

conceden a personas fisicas como franquiciatarios, para lo cual se
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argumenta que éstos pueden tomar decisiones en el momento que
el franquiciante lo requiera, mientras que una persona moral tendria
que efectuar todo el procedimiento exigido por la ley para tomar una

decision.

Por lo que hace a los franquiciatarios personas fisicas, general-

mente incurren en cualquiera de los siguientes supuestos:

1°. Es una persona fisica con alto potencial econdémico, capaz de
adquirir por su propia cuenta una franquicia, de las llamadas
con formato de negocio {ver clases de franquicias).

2°. Se trata de una persona fisica que pretende adquirir una pequefia

franquicia, ya sea de distribucién o de servicios inicamente.

En el caso de personas morales, existen o se constituyen como
sociedades mercantiles, con un capital considerablemente fuerte y
solido para adquirir una franquicia con formato de negocio o indus-

trial, que tenga renombre y pueda garantizar éxito para los socios.

En México existen empresas que se dedican a la adquisicion masi-
va de franquicias. Las franguicias que adquieren pueden ser del
mismo o de diferente giro comercial (pueden adquirir franquicias de
restaurantes, tiendas de ropa, supermercados, efc., o dedicarse a la
compra de franquicias de un giro especifico). Algunas veces los

franquiciatarios tienen autorizacién de! franquiciante para negociar
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subfranquicias; en caso de que no se haya acordado dicha autoriza-
cién, los franquiciatarios se encargaran de operar todas las franqui-
cias adquiridas. Un ejemplo de esto es una empresa denominada
ATESA, que ha adquirido el 60% de las franquicias de Arby’s que

hay en México.

Ambos, franquiciante y franquiciatario, deben tener la capacidad
legal requerida. Al efecto el articulo 5° del Codigo de Comercio
establece:

Toda persona que segun las leyes comunes es habil

para contratar y obligarse, y a quien las mismas leyes

no prohiben expresamente la profesion del comercio,

tiene capacidad legal para ejercerlo.

Por lo tanto, no se requiere capacidad especial para la celebracion

del contrato, sino sélo la requerida por el Cédigo Civil.

Il. Elementos reales u objetivos. Se dividen en los siguientes
grupos:

a) Licencia para el uso de una o més marcas, nombre comercial
y aviso comercial.
Marca. Es todo signo distintivo compuesto por una denomina-
cién y un disefio {puede también tratarse de letras o palabras),

o s6lo uno de los dos, que sirve para identificar productos o

57



servicios. Para Mantilla Molina “son signos puestos sobre las
mercancias o-sus envolturas, y que pueden consistir en el mis-
mo nombre del comerciante o de la negociacién o en cualquier

otra designacion peculiar de fantasia; en el emblema de la ne-

‘gociacion o en su simbolo o en un dibujo cualquiera, en una

combinacion determinada de colores, etc.” ¥

Nombre comercial. Puede serlo la razén o la denominacién
social, o bien-ur‘1a expresion de fantasia. Mantilla Molina sefia-
la al respecto: “el nombre comercial en ocasiones es de pura
fantasia..., en ofras alude mas o menos claramente al trafico
propio de la negociacion...; sin que sea raro que incluya el ape-
llido, o quiza el nombre propio o el apodo, del propietario..., o
que se forme con el solo nombre del propietario, lo cual es
regla a la que se dan pocas excepciones cuando duefia de la
negociacién es una sociedad con una denominacién social...,
pero que, por el contrario, es excepcién muy rara cuando la
propiedad de la negociacion es de un individuo™.3

Aviso comercial. Es la frase o frases que sirven para promo-
ver productos o servicios; debe incluir una marca o un nombre
comercial y cuando tiene alguna originalidad, algo caracteristi-

co, recibe la proteccién otorgada a las demas expresiones de

la propiedad industrial.

7 MANTILLA MOLINA, Roberto, op.cit., p. 119.
»  jbidem, p. 115.
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Todos estos elementos de la negociacién son indispensables para
nuestro contrato de franquicia, pues todos participan de manera
individual (franquicia de distribucién) o conjunta (franquicia indus-

trial y de servicios).

b) Transmision de conocimientos técnicos y la asistencia que los
mismos requieren.(tecnologia, patentes, know-how, asesoria,
consultoria y supervisién).

Tecnologia. Es el conjunto de instrumentos de trabajo nece-
sarios o requeridos para la explotacion de una empresa de
productos, servicios o distribucién de los mismos.

Patente. Las Naciones Unidas * la definen como el privilegio
legal concedido por el gobiemo a los inventores y a ofras perso-
nas que derivan sus derechos del inventor, durante un plazo fijo,
para impedir que otras personas produzcan, utilicen o vendan
un producto patentado o empleen un método o un procedimien-
to patentado. Mantilla Molina: “se llama patente tanto el derecho
de aprovechar, con exclusién de cualquier otra persona, bien un
invento o sus mejoras, bien un modelo industrial, como et docu-
mento gue expide él Estado para acreditar tal derecho”. “° Nos
dice Arce Gargollo que ';Ia patente no es necesariamente objeto

del contrato, sino que sélo se da en agquellos casos en que el

*® DIEZ PENALOZA, Claudia, La usurpacién de los signos distintivos de la empresa,
tesis, UNAM, México D.F., 1996, p. 10.
4 MANTILLA MOLINA, Roberto, op. cit., p. 121.
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franquiciante, en la explotacion del negocio objeto de la franqui-
cia, tiene el proceso de fabricacion, manufactura o el producto
correspondiente, protegido por alguna o algunas patentes que
requieren de que se autorice el uso para los franquiciatarios”. *'
Know-how. “Es todo conocimiento técnico, mas o menos se-
creto, susceptible de un valor econémico y posible de ser objeto
de contratacién”. *2 Este conocimiento técnico ira variando de
acuerdo con los adelantos tecnoldgicos que la franquicia requie-
re para continuar brindando la calidad det producto o servicio y

para que ésta se mantenga en un nivel competitivo.

{ a asesoria, consultoria y supervision van de la mano con la trans-
misién de conocimientos técnicos. Normalmente es el comple-
mento del uso que otorga el franquiciante de su marca, nombre

comercial, etc.

- ¢) La contraprestacion
Se trata de la suma monetaria que debe entregar el franquiciatario
al franquiciante. Existe una pluralidad de formas relativas al pago
de franquicias:

“El sistema mas comun de contraprestacion supone un doble

pago. En primer lugar se suele fijar en el contrato un llamado

“ ARCE GARGOLLO, Javier, El contrato de franguicia, p. 46.
2 COGORNO, Eduardo Guillermo, Teorfa y técnica de los nuevos contratos comerciales,
Meru, Buenos Alres, 1979, p. 256.




<derecho de entrada>, <franchise fee> o <front money>, que viene
constituido por un pago Unico que rea!iza} el franquiciado en el
momento de estipular el contrato; y en segundo lugar, <un canon
periddico>, o <royaltie> 0 <redevance>, esto es una serie de pagos
peri6dicos, calculados generalmente sobre la cifra de ventas del
franquiciado”.** En términos generales esto es la contraprestacién
en el contrato de franquicia; sin embargo, es menester, para fi-

nes de esta tesis, que hagamos hincapié en este tema.

En cuanto a los conceptos de pago, seguiremos la lista que propone
Arce Gargollo:

En primer término, el requerimiento del capital iniclal. No exis-

te una cantidad establecida para formar el capital inicial, pues

las cifras varlan de acuerdo con la idiosincrasia de los nego-
cios; por esto, lo que resulta excesivo para uno puede ser

modesto para otro. Los pagos iniciales pueden ajustarse a

los siguientes conceptos:

|. Derecho de franquicia;

Il. Desarrollo de la franquicia, los pagos que debera realizar
el franquiciatario para que se le faciliten los recursos ne-
cesarios para comenzar a operar la negociacion;

ll. Entrenamiento del personal que operara o que posiblemente
capacite a otros empleados posteriormente.

4 RUIZ PERIS, Juan Ignacio, La franguicia, Cuadernos Civitas, Madrid, 1991, p. 20.
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Para Steven Raab y Gregory Matusky existen dos escuelas de
pensamiento en cuanto a la suma que desembolsara el
franquiciatario al adquirir la franquicia:

e Una escuela supone que la cuota inicial y las utilidades del
franquiciante deben ser altas, con el fin de proporcionar los
servicios de calidad ofrecidos al franquiciatario; ademas, con
una cuota elevada se cubren los derechos de que goza el
franquiciatario al hacer negocios bajo la marca registrada y el
sistema ya acreditado del franquiciante.

e Otra escuela opta por un pago inicial bajo, pues considera
que esta cuota debe transmitir el valor percibido de la oportu-
nidad que se ofrece, pero no justifica que el franquiciatario
quede sin capital de trabajo. Otro punto de importancia es la
competencia en el mercado, y esta corriente prefiere que a
medida que van creciendo el interés y el éxito, asl crecera el

pago que hara el franquiciatario.

E! pago de la cuota inicial se pacta de acuerdo con los servicios

prestados:

1) Algunos se inclinan por el cobro de la cantidad completa en el
momento de firmar el contrato de franquicia.

2) Otros dividen el pago de la cuota: se paga una parte (normalmente
el 50%) a la firna del contrato, y la parte restante al terminar la

capacitacion del personal que laborara para el franquiciatario.
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Los pagos periddicos son los llamados regalias o royalties; las bases
de estos pagos deben ser claramente descritas en el contrato, ya
que varfan dependiendo del porcentaje fijo, cuota minima, posible

incremento o decremento, segln ventas, o mixto.

Segin Steven Raab y Gregory Matusky “las regalias semanales o
mensuales que los franquiciatarios pagan son una compensacion
por las ventas realizadas con el invento de la franquicia, a saber, la
marca registrada y el programa de negocios desarrollados por el
franquiciador”. # “Algunos cobran cuotas fijas. Y aunque tales cuo-
tas parecen menos pesadas y mas faciles de administrar, contradi-
cen uno de los preceptos basicos del otorgamiento de franquicias”™*
Este tipo de cuotas con frecuencia resulta contraproducente para el
franquiciatario, debido a que pagara la misma cantidad sin importar
si sus ventas son altas o bajas. Normalmente las regalias van de
3% a 10% de ventas brutas; para Raab y Matusky cuando este
porcentaje aumenta hasta 30% el franquiciante se convierte en un

auténtico socio del franquiciante.

Un ejemplo de quienes establecen cuotas fijas lo tenemos, en Méxi-
o, con la franquicia llamada Crepaletas. Los franquiciatarios de este
negocio pagan al franquiciante 200 délares estadounidenses al afio,

“ RAAB, Steven y MATUSKY, Gregory, op.cit.,, p. 165.
s Ibidem, p.166.
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sin importarle a este Gltimo si aquéllos obtuvieron o no utilidades. En
esta franquicia todos los franquiciatarios pagaran la misma suma,
independientemente del nimero de franquicias que hayan adquiri-
do, es decir, pagaran la misma cantidad el franquiciatario que adqui-

rié una y el franquiciatario que adquirié tres franquicias.

Ofros pagos que pueden pactarse son:

. Contribucién de publicidad y mercadotecnia. En cuanto a la pu-
blicidad se refiere, Raab y Matusky consideran que los franqui-
ciantes y franquiciatarios, en su gran mayoria, prefieren un pro-
grama de publicidad centralizado y administrade por la oficina
matriz. “En este caso, el franquiciador cobra a los franquiciatarios
una regalia independiente para publicidad y ejerce el control casi
absoluto sobre el desamollo y cumplimiento creativos y estratégi-
cos del programa. Muchos franquiciadores consideran que este
sistema promueve la uniformidad de concepto y el profesionalismo
en la presentacion”. *¢ Este sistema es el que siguen franquiciantes
como McDonald’s, Burger King, Helados Bing, Domimundo y
Pémex, entre otros. Estos franquiciantes consideran que si se
dejara al arbitrio de cada franquiciatario el disefio de una campa-
fia publicitaria, produciria beneficios sélo para éste, sin preocu-
parse de la uniformidad que debe guardar con respecto a |a fran-

quicia de la cual es parte.

% [bidem, p. 171.




“... Con frecuencia los franquiciadores forman grupos (o coo-
perativas) de publicidad entre diversos franquiciatarios para
promover los esfuerzos publicitarios a nivel regional”. 4" Lo
positivo de la formacién de grupos regionales es que el dise-
fio de la campaiia publicitaria lo realizan de acuerdo con las
costumbres y preferencia de los consumidores del lugar.

Il. Cargos por servicios de contabilidad, de computacion, prepara-
cidon de facturas, financiamiento, entrenamiento, consultoria y

asistencia técnica especializada.

¢ Pagos por renta:

I. Delinmueble, en caso de que el franquiciatario haya adquirido
una franquicia que incluyera infraestructura, aunque puede
darse el caso de que se vea obligado a conseguir por cuenta
propia el local y el franquiciante sélo otorgue el visto bueno;

Il. Del equipo, instalaciones, anuncios y sefales, cuando sean

del franquiciante.

e Pagos por venta:
i. De equipo, instalaciones, anuncios y sehales;
Il. De producto terminado que vende el franquiciatario al cliente;
Ill. De materia prima, materiales e ingredientes que utiliza el
franquiciatario;

4T Ibidem, p. 173.




IV. De servicios de distribucién y comisiones a agentes ven-
dedores;

V. De material de publicidad.

e Las comisiones que el franquiciataric paga a terceros pro-

veedores.
e Intereses por préstamos.

e Los depésitos de garantfa se emplean para asegurar el pago de
todo adeudo que el franquiciatario tenga pendiente con el
franquiciante. Pueden pagarse a la par de la cuota inicial o bien
con pequefias sumas resuitantes de las primeras ventas, o com-
binarse ambos tipos de pagos. Generalmente estos depdsitos
sirven para que los franquiciantes recuperen los costos, honora-
rios o0 compromisos en que hayan incurrido los franquiciatarios
como consecuencia de una mala operacion o administracion.
En realidad se pretende proteger los intereses financieros y le-

gales del franquiciante.

Arce Gargollo informa que “en general, la contraprestacion suele
ser una combinacioén de un pago inicial y de regalias, y éstas a su
vez pueden ser en dinero, en especie, en moneda nacional o

extranjera y sobre distintas bases, todas relacionadas directa o
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indirectamente con los resultados de la negociacion materia de

la franquicia”. ¢

d) La exclusividad

Como lo establece Arce Gargollo, es un elemento real del contra-
to: citando, a su vez, a Puente Muiioz, dice que “en su aspecto
negativo representa una limitacién a la libertad contractual, al im-
poner al concedente de la exclusiva [a obligacion de no celebrar
una clase determinada de contratos con persona distinta al
franquiciatario, o a éste la de no concluirlos con otro que no sea

el franquiciante”, 4°

Algunos de los aspectos considerados dentro de la exclusividad

son: el territorio, el plazo y la tecnologia, principalmente.

Por lo que hace al territorio. El franquiciante asigna un area geo-
gréafica especifica al franquiciatario. La franquicia en este caso
puede ser de dos tipos:

1) Master franchise, que es un area de desarrollo de franquicia, con
posibles subfranquicias, es decir, se le asigna al franquiciatario
una regién o zona geogréfica en donde podra operar diversos
establecimientos. Este tipo de franguicia la adoptan los

4 ARCE GARGOLLOQ, Javier, Ef contrato de franguicia, p. 051.
% bidem, p. 52.
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2)

franquiciatarios, ya sean personas flsicas o morales, con un alto
potencial econémico, ya que son responsables de todas las fran-
quicias que pretendan instalarse en la zona o temitorio pactado
como master franchise.

Franquicia unitaria, que es el establecimiento de una nego-
ciacién en una localidad determinada por el franquiciante.
Este aspecto es importante para ambos contratantes, ya que
el franquiciatario debe saber la naturaleza de la competencia a
la cual se enfrentard, y por otro lado al franquiciante le interesa
otorgar territorios de manera paulatina con la finalidad de ase-
gurar su efectividad operacional y por supuesto competitiva.
Esta politica limita de alguna manera la competencia intema
para la franquicia.

En la practica este problema se ha tratado de diferentes .mane-
ras. Se crearon las llamadas areas de responsabilidad primaria,
que en realidad son las dreas de exclusividad, pero con cierta
caracteristica: el territorio es asignado en un inicio a un
franquiciatario que esta comprometido, por ejemplo, a alcanzar
cierto nivel de ventas para conservar los derechos de exclusivi-
dad. El nivel de ventas varia de acuerdo al tamafio y potencial del
territorio asignado, y puede pactarse que dé inicio el computo
después del primero o segundo afic de operacién del negocio;
de no cumplirse estas normas queda el franquiciatario sin protec-

cién ante los posibles ataques comerciales de sus colegas, esto




es, que obviamente pierde el derecho de exclusividad y que pue-
de llegar hasta la terminacion inmediata d_el contrato. Pero en el
caso de que cumpla lo estipulado, tendra derecho a exigir un
porcentaje de aquellas franquicias que fueron otorgadas en el
territorio demarcado como exclusivo para éste.

3) Existe otro tipo de franquicia, en la que el franquiciatario elige la
zona geografica en donde pretende establecer la negociacion.
Este se enfrenta a la posibilidad de aceptacién o no por parte del
franquiciante, quien efectuara, previamente, un estudio de mer-

cado, con el que tomara la decision.

Por lo que al plazo se refiere, puede pactarse otra de las formas
utilizadas para proteger el derecho de exclusividad; en éesta el
franquiciatario se compromete a abrir cierta cantidad de estable-
cimientos en un periodo determinado. De alguna manera es una
garantia para el franquiciante, ya que otorga un namero mayor
de franquicias en un tiempo determinado previamente, sin la ne-
cesidad de esperar negociaciones futuras e inciertas, y ademas
obtiene una oportuna penetracion en el mercado. Sin embargo,
implica ciertas desventajas, como la de que puede no ser el mo-
mento oportuno para que un franquiciatario, que posiblemente
no haya conseguido una operacion exitosa, se vea obligado a
continuér la apertura de negociaciones comerciales sin poder

corregir los defectos o malos resultados en que incurrio.
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Y en cuanto a la tecnologia: Las partes contratantes deben precisar

con toda exactitud y detalle la tecnologia que emplearan y la materia

prima que, en su caso, aportara el franquiciante al franquiciatario

para cumplir tanto con la cantidad como con la calidad del producto.

Tocante a este punto, encontramos el know-how, que obliga al

franquiciatario a mantener practicamente en secreto el uso de la

tecnologia que ampara la franquicia.

Hay otras exclusivas como:

a)

b)

El aprovisionamiento que el franquiciatario requiere, pro-
veniente de terceros indicados por el franquiciante.

La adquisicién, para su venta al publico, de productos suministra-
dos por terceros indicados por el franquiciante, como cierta marca

de refrescos u otras bebidas, de golosinas, de juguetes, etc.

Figuras analogas

El contrato de franquicia puede involucrar mditiples normas lega-

les, que una a una son faciles de encuadrar, pero que el reunirlas

en un solo instrumento legal resulta una tarea verdaderamente

dificil. Asf, por ejemplo, este contrato guarda semejanzas con

otros, algunos de los cuales sefialaremos a continuacion:

1) La agencia. Este contrato en nuestro derecho es atipico e
innominado (se habla de agentes y agencias, pero no del

contrato de agencia).
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“El contrato de agencia es aquel por el cual una persona

llamada agente, como intermediario independiente, de for-

ma permanente y estable, se obliga a promover, en su caso,

a concluir negocios por cuenta del empresario, mediante una

contraprestacion generalmente iigada a los resultados”, *

En un primer momento podriamos considerar que la fran-

quicia opera como un contrato de agencia, en la que el

franquiciatario usa la marca y el nombre comercial del

franquiciante, pero los puntos que marcan la diferencia son:

a)

b)

gue el franquiciatario es un empresario independiente
y, por tanto, actila en nombre y cuenta propios y no del
franquiciante,

ademas, paga a éste regallas con cargo a las utilidades
obtenidas. Como es bien sabido, en cambio, con motivo
del contrato de agencia ocurre lo contrario: es el principal
el que paga comisiones al agente por sus servicios.

En el mismo sentido, Raab y Matusky sefalan que "una
franquicia no es una agencia donde los empresarios de
cierta area son los representantes locales de grandes
pero lejanas compaiiias. En una franquicia, los
franquiciatarios locales son sus propios representantes.
Ellos son los duenos del negocio, toman las decisiones

y sufren las pérdidas o gozan de las ganancias™. 5!

% ARCE GARGOLLO, Javier, Confratos mercantiles atipicos, p. 247.
RAARB, Steven y MATUSKY, Gregory, op.cit., p. 44,
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2)

3)

En resumen: ambos contratos tienen cierta similitud, pues
“el franquiciatario opera como lo haria un agente del
franquiciante, por cuanto emplea el nombre comercial y la
marca de este Gltimo ...", %2 sin embargo, el franquiciatario
actda en nombre y por cuenta propios, mientras que el
agente actua en nombre y por cuenta del principal.
Comisién mercantil. Es el mandato que se confiere para
ejercer actos concretos de comercio, segun lo dispone el
articulo 273 del Cédigo de Comercio.

Quienes consideran que la franquicia es una comision mer-
cantil sustentan su afirmacién en el hecho de que el
franquiciatario, contractualmente, debe cumplir con las nor-
mas que establezca el franquiciante respecto a la aplica-
¢ién de la tecnologia, venta, produccion de mercancia o
prestacién de servicios, de la misma manera que el comi-
sionista debe cumplir con lo dispuesto por el comitente en
el contrato. Sin embargo, la principal diferencia radica en
que el franquiciante no otorga un mandato al franquiciatario;
éste no es représentante de aquél, ya que actla en nom-
bre y por cuenta propios.

Contrato de Distribucion. “Es aquel por el que el distri-
buidor (concesionario) se obliga a adquirir, comercializar

y revender, a nombre y por cuenta propia, los productos

2 DfAZ BRAVO, Arturo, op.cit., p. 192.
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del fabricante, productor o principal (concedente) en los

términos y condiciones de reventa que éste sefiale. El em-

presaric tendra la facultad de imponer al distribuidor deter-
minadas obligaciones sobre la organizacién del negocio para
la comercializacion y reventa de los productos”. ¥

“Tanto en el contrato de franquicia como en el de distribu-

cién, los tomadores son comerciantes independientes que

compran para revender por su cuenta y riesgo los productos

y/o servicios del otorgante”. * “...La distribucién se parece a

la franguicia en que en ambos se imponen condiciones y

términos para la comercializacién de los productos o explo-

tacién de la empresa y en las obligaciones impuestas sobre
la organizacién del negocio”. %

Encontramos aspectos que marcan la diferencia entre un

contrato y otro como los siguientes:

I. El franquiciatario opera necesariamente bajo el nombre
comercial y la marca del franquiciante, mientras que el
distribuidor puede hacerlo con otro nombre comercial y la
misma marca del productor o viceversa, pues su finalidad
es adquirir productos para revenderlos. Sin embargo, exis-
ten distribuidores exclusivos que actiian con el nombre

comercial del productor como las zapaterfas Canada.

52 ARCE GARGOLLO, Javier, Contratos mercantiles atipicos, p. 268.
% ETCHEVERRY, Raul Anibal, op.cit., p. 394.
s ARCE GARGOLLO, Javier, Contrato de franquicia, p. 42.
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Il. El franquiciatarioc debe conservar el método de produc-
cion, o en su caso de comercializacién, establecido por el
otorgante, sin derecho a variarlo; con esto el franquiciante
logra mantener la uniformidad de los productos y servi-
cios que caracterizan a la franquicia. En cambio, el distri-
buidor generalmente actia con un sistema adoptado o
creado por €l mismo, sin que a sus productores o consu-
midores les interese la existencia de uniformidad en el
servicio; el distribuidor no transforma, produce o modifica
el producto que adquiere, sélo lo revende.

lll. En el contrato de franquicia se fijan las regalias que paga-
ra el franquiciatario al franquiciante, pero es menester re-

cordar que existié un pago previo al adquirir la franquicia.

Steven Raab y Gregory Matusky sefialan las diferencias entre la

franquicia, la distribucion y la comercializacion de la siguiente forma:

“Una franquicia no es una distribuidora ni una comercializadora.
Los distribuidores son intermediarios. Compran productos al
mayoreo a los fabricantes y los revenden a los minoristas. Los
comercializadores funcionan en forma, parecida, excepto que
normalmente venden directamente al piblico. En ambos ca-
sos, el comercializador y el distribuidor tienen derecho de com-
prar y vender los productos a quienes les plazca. No estan

limitados por restricciones de calidad o de variedad, ni deben
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seguir un sistema de negocios prescrito por una compaiila

matriz. Sélo pagan los productos que venden 0 piensan ven-

der, y no pagan ninguna regalia por el derecho a vender una
marca especial”. %

Para dar un ejemplo real de esto mencionaremos el caso de

Helados Holanda, que ofrece, mas que un contrato de franqui-

cia, un contrato de distribucién, pues en él se consigna un pago

Gnico de $10,000.00, que incluye equipo, mobiliario e instala-

cidén del mismo (que se entrega en comodato), no requiere de

capacitacién para el personal ni de manuales, administracion u

organizacién especializada, pero Helados Holanda se encarga

de la publicidad y no se pactan regalias. De acuerdo con estas
caracteristicas, se trata entonces de un contrato de distribu-
cién, aun cuando también ofrece franquicias.

4) La Concesién. Es un contrato en el que “el fabricante, de
modo directo o por conducto de una empresa comercializadora,
concede al comprador el derecho de revender sus productos,
con ciertas condiciones...” ¥
El concesionario puede utilizar los signos distintivos del
concedente, inclusive puede operar bajo las instrucciones
de este ultimo, sin necesidad de mantener una imagen o
uniformidad en la venta de productos.

%  RAAB, Steven y MATUSKY, Gregory, op.cit., p. 44.
5 DIAZ BRAVO, Arturo, op. cit., p. 251.
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Diferencias con la franquicia:

[. En ella no sélo se otorga el derecho, sino que se trata de
una obligacién de usar el nombre comercial y la marca del
franquiciante, ademas de los elementos necesarios para la
elaboracidon y comercializaciéon de productos o servicios;
ademas, es requisito indispensable conservar la imagen y
prestiglio del franquiciante y mantener la uniformidad de los
productos o servicios ofrecidos a los consumidores.

5) Sociedad. No puede tratarse de una sociedad, ya que en
el contrato de franquicia las partes actian de manera in-
dependiente. En la franquicia el negocio no es una propie-
dad comun entre las partes. “El franquiciador proporciona
las especificaciones, el sistema de negocios y las marcas
o nombre registrados; el franquiciatario es duefio y admi-
nistrador del negocio”. 3 Pero primordiaimente, no es una

sociedad formada bajo las normas mercantiles.

Autores como RaulA. Etcheverry, Raab y Matusky y Sonia Maldonado
abundan sobre las semejanzas y diferencias de la franquicia con
otros contratos:
El suministro. Aunque este contrato no se encuentra regulado
en nuestra legislacidn, lo prevén lo cédigos de italia, Honduras,

Guatemala, Colombia y El Salvador; es un contrato en el cual

% RAAB, Steven y MATUSKY, Gregory, op.cit., p. 45.
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‘una de las partes, el suministrante 0 suministrador, se obliga a
proveer a la otra, el suministratario, bienes o servicios en forma
peritdica o continuada, a cambio de un precio en dinero, deter-
minado o determinable”. 5

“El contrato de suministro comercial tiene como objetorasegurar
un volumen fiuido de insumos al productor”. %

“...el suministro es un contrato por el cual una parte se obliga a
cambio de un precio, a ejecutar a favor de otra una prestacion
periddica o continuada de una cosa”. ®'

La diferencia de este tipo de contrato con el de franquicia ra-
dica en la marca y el método, que son indispensables en éste
y ajenos al de suministro.

Sonia Maldonado nos dice que “es muy corriente que el
franchising tenga aparejado un contratc de suministro si su
objeto es la distribucion o bienes corporales muebles. En ta-
les casos, el franchisee queda obligado a aprovisionarse en
forma permanente, continua y generalmente exclusiva de las
existencias del franchisor ( si es fabricante), o de fuentes de
aprovisionamiento determinadas”. %

La Licencia. “...una persona duefia de una patente de invencion
o de una marca (licenciante) autoriza a otra generalmente de

distinta nacionalidad (licenciatario), para que la use y registre en

DIAZ BRAVO, Arturo, op.cit., p. 96.
ETCHEVERRY, Ratil Anibal, op.cit., p. 393.
?AALDONADO CALDERON, Sonia, op. cft., p. 65.
dem.
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LRl

su ambito geografico en forma exclusiva, pero sin desprenderse
de su propiedad. Se trata, en general, de dar la formula de una
produccién a otra persona para que también la fabrique, de au-
torizar la explotacién por una de las partes de la invencion
patentada por ia otra”. &

Se autoriza al licenciatario la fabricacién y explotacién de la
invencion patentada por el licenciante.

La diferencia con la franquicia es que “no hay la relacion en la
licencia al grado de formar parte de una misma cadena; quien
tiene la licencia se limita a usar el derecho que se le confiere,
presentando [a marca en los bienes que produce, sin formar
parte como en la franquicia, de la cadena u organizacion del
franquiciante”. &

El licenciatario no estd obligado a seguir un sistema de
comercializacion, organizacién y administracion establecido,
pues fabrica, elabora o produce aquello que le esta autorizado
y sigue sus propias normas de distribucion y comercializacion.
Sistema de distribucién de varios niveles. £l ejemplo mas
claro de esto es Amway Products, que es una especie de orga-
nizacién piramidal. Las personas que pretenden integrarse a
esta empresa lo deben hacer por medio de otras que ya for-

man parte de ésta; la condicién es realizar un consumo minimo

& Ibidem, p. 62.
# VASQUEZ DEL MERCADO, Oscar, Contratos mercantiles, 6a. ed., México,
1996, p. 580.
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mensual de productos elaborados por Amway Products y com-
prometerse a integrar a la empresa gente que tenga el mismo
objetivo. Todas las personas que logren atraer gente a la em-
presa reciben un porcentaje sobre los consumos que con su
intervencién se hagan. La franquicia, como sabemos; no es un

sistema de distribucién de muchos niveles por razones obvias.

Por otra parte, dentro del contrato de franquicia pueden abarcarse

otros contratos como los que ahora se mencionan:

o Elde licencia de know how. “Es un conjunto de invenciones,
procesos, formulas, o disefios no patentados o no patentables,
que incluyen experiencia y habilidad técnica acumulada, ia que
puede ser transmitida preferentemente o exclusivamente, a
través de servicios personales”.  Es una forma de transmitir
el conocimiento de un empresario a otro, a cambio de una
contraprestacién. En el contrato de franquicia el know-how es
un elemento indispensable.

e Contrato de ingenieria o engineering “... una empresa se
obliga a proporcionar a otra antecedentes y estudios técnicos,
generalmente, de un alto nivel de especializacion, sobre un
proyecto o cuestion especifica y, en la mayoria de los casos, a
ejecutar la instalacién industrial misma”. %

5 MALDONADO CALDERON, Sonia, ap.cit., p. 64.
% fhidem, p. 67.
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Jean Guyenot afirma que la franquicia incluye “el 'engineering’; es-
tudio previo a la creacién o a Ia transformacién del negocio, realiza-
ciény puesta en marcha de los amreglos y de las instalaciones”. ¥ La
franquicia, generalmente. requiere de este tipo de contratos para el
establecimiento de un local comercial; sin embargo, existen franqui-
cias que no requieren de un local comercial, porque se trata de pe-
quefos médulos que se trasladan faciimente, como los de Crepaletas,
que se establecen en algun lugar de un centro comercial, supermer-

cado, escuela, etc.

d) Naturaleza juridica

Existen dos corrientes que establecen ia naturaleza juridica

del contrato en estudio:

I. Autores como Javier Arce Gargollo y Oscar Vasquez del
Mercado sostienen que se trata de un contrato de caracte-
risticas particulares y que estas mismas hacen imposible
tipificarlo dentro de los contratos existentes.

Il. En cambio, Arturc Diaz Bravo afirma que estamos en pre-
sencia de un contrato de asociacién en participacion.
Contrato de asociacién en participacién. £l concepto de este
contrato lo encontramos en el articulo 252 de la Ley General

de Sociedades Mercantiles:

¢ GUYENOT, Jean, op. cit., p. 22
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La asociacion en participacién es un contrato por el
cual una persona concede a otras que le aportan
bienes o servicios una participacion en las utilida-
des y en las pérdidas de una negociacion mercantil
o de una o varias operaciones de comercio.
“..la parte asociada puede ser singular o estar formada por una
pluralidad de personas fisicas o morales; en todo caso, su obliga-
cién es la de aportar los bienes o servicios —o ambos—comprome-
tidos al celebrar el contrato”. ®”...el asociante reporta, como prin-
cipal obligacion, la de entregar al asociado el monto convenido de
las utilidades que obtenga; este monto hace referencia, de ordina-
rio, a un porcentaje de dichas utilidades..., pero no debe olvidarsé
que tal participacién juega también en caso de pérdida, en el que
, consecuentemente, el porcentaje afectara los bienes aportados
por e! asociado hasta por el valor de los mismos”. ®
Considerando la definicion legal y las caracteristicas del con-
trato de asociacion en participacion, Diaz Bravo ™ estima que:
1) El franquiciante aporta al franquiciatario derechos inma-
teriales como la marca, nombre comercial, conocimientos
y asistencia técnica, para la explotacién de una negocia-
cién mercantil;

2) Elfranquiciatario, a cambio, entregaré al franquiciante una

e D[AZ BRAVO, Arturo, op.cit., p. 273.
& [dam.
™ (bidem, p. 193.
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participacion de las utilidades que obtenga de dicha ex-
plotacién.

3) En caso de pérdidas el franquiciante resulta afectado de
ellas, “como ocurre en la practica europea y estadouni-

dense...” 7

Arce Gargo!lo,_" por su parte, en desacuerdo con esta postura,

sefiala que:

1) No existe un contrato asociativo entre el franquiciante y
franquiciatario, sino de colaboracion:;

2) Elfranquiciante no participa de las utilidades del franquiciatario,
ya que las regalias que debe pagar son sobre las ventas tota-
les obtenidas y no sélo sobre las utilidades;

3) Elfranquiciante no corre el mismo riesgo que el franquiciatario,
pues si éste no obtiene utilidades debe continuar pagando lo
pactado (regalias, rentas, aportacién a publicidad, etc.);

4) Elfranquiciante no se ve afectado por las pérdidas, ni por

la quiebra en la que incurra el franquiciatario.

Compartimos la postura de Arce Gargollo Unicamente por lo que
se refiere a los pagos por parte del franquiciatario, que realiza de

acuerdo con las ventas totales obtenidas, y no sélo con las utili-

" [dem,
7 ARCE GARGOLLO, Javier, Ef contrato de franquicia, p. 80.
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dades. Sin embargo, es acertada la consideracion que hace Diaz
Bravo respecto de las pérdidas sufridas por el franquiciatario, pues
en este caso el franquiciante efectivamente corre un riesgo en
caso de quiebra, clausura, hueiga e intervencién entre otros, no
muy acentuado, pero existe; este riesgo se reduce a la pérdida
de participacion en el mercado y del porcentaje de regalias que

dejara de recibir mientras vende la franquicia a otro sujeto.

Ademas de que el franquiciante si reporta las consecuencias de tales
supuestos, encontramos otro aspecto que confima que se puede
tratar de un contrato de asociacién en participacion. El articulo 253 de
la Ley General de Sociedades Mercantiles, dispone lo siguiente:

La asociacion en participacién no tiene personalidad

juridica ni razén o denominacion.

El franquiciante y el franquiciatario tienen separadamente perso-
nalidad juridica; la empresa o negociacion del segundo de ellos,
que surgira como consecuencia de dicho contrato, tendra también
personalidad juridica; sin embargo, del contrato de franquicia no
surgira, como tampoco surge del de asociacion en participacion,
una nueva personalidad juridica.

En cuanto a la razén o denominacion, que sefala el precepto anterior,
son parte de la negociacion, elemento indispensable en la franquicia,

pero el contrato de franquicia per se, no tiene razén o denominacién.
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A pesar de la acertada afirnacion de Arce Gargollo, consideramos
que el contrato de franquicia reline caracteristicas suficientes para

considerario un contrato de asociacion en participacion.

Ill.2 La subfranquicia como contrato derivado del contrato

de franquicia

“El contrato de subfranquicia se produce en aquellos contratos en los
que el termitorio o0 espacio geografico concedido es del tipo de “areade
desanollo de franquicia”, master franchise para que el franquiciatario,

dentro del area autorizada pueda conceder subfranquicias™. ™

“...un franquiciatario mayor compra los derechos exclusivos de
un territorio dentro del cual actia como franquiciador vendiendo

franquicias y dandoles servicio...” 7

“El término <subfranquicia> ..., de cuyo dictado se deduce que
es aquel acuerdo de franquicia estipulado entre un franquiciado
principal residente —que previamente haya celebrado un acuerdo
de franquicia principal con un franquiciador no residente- y un

franquiciado residente”. 75

 ibider, p. 65.
™ RAAB, Steven y MATUSKY, Gregory, op.cil., p. 87.
RUIZ PERIS, Juan Ignacie, op.cit., p. 23.
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“El lamado contrato de subfranquicia no es mas que un contrato
de franquicia con peculiaridades en cuanto a sus elementos per-

sonales..., pero no en cuanto a su contenido o naturaleza”. ™

Concluimos que el contrato de subfranquicia requiere de los si-

guientes elementos:

1) Que exista un contrato maestro o principal de franquicia;

2) Que en el contrato principal se prevea la posibilidad de efec-
tuar uno o mas contratos de subfranquicia, es decir, que haya
autorizacion del franquiciante;

3) Que el franquiciatario haya adquirido una master franchise.

Generalmente, se asigna al franquiciatario una zona o0 un espacio

geografico de amplias dimensiones (master franchise), a cambio

de lo cual asume la obligacién de establecer un nimero limitado o

ilimitado de franquicias, que en realidad son subfranquicias.

Las partes en este contrato son :

1) El subfranquiciante, que en el contrato principal funge como
franquiciatario.

2) El subfranquiciatario.

Ventajas del contrato de subfranquicia

1) No cabe duda que se propicia una rapida expansion de la nego-

™ [dem.
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2)

ciacién, ya que el subfranquiciante, que tiene el derecho exclusi-
vO en un territorio, recibe un porcentaje por cada negociacion
establecida en éste, e impulsado por el interés econémico, pon-
dra todo su empefio para aumentarlo.

De la administracién, supervision, abastecimiento, capacitacion,
entrenamiento, etc., se encargara el subfranquiciante, al paso

que el franquiciante original se limitara a recibir sus regalfas.

Inconvenientes del contrato de subfranquicia

1)

2)

3)

El franquiciante original tiene un control limitado en la admi-
nistracién de las subfranquicias;

Los subfranquiciantes pueden crear grupos de poder, incluso
mayores que el constituido por el franquiciante original. Esta
es una clara desventaja, ya que el franquiciante original puede
perder, en mayor o menor grado, el control de su negocio;

No hay una garantia de que los subfranquiciantes proporcio-
nen el ﬁismo nivel de servicio, administracién, supervision,
abastecimiento, capacitacion, etc., lo cual tampoco garantiza
que se mantenga el nivel de calidad y de servicio procurado

por el franquiciante original.
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I11.3 Conclusién del contrato de franquicia

a) Cesién
El Cédigo Civil, en su articulo 2029, establece que:
Habréa cesién de derechos cuando el acreedor
transfiere a otro los que tenga contra su deudor.
En el contrato de franquicia existe cesion cuando “...se sustituye
al franquiciatario por otro sujeto en la titularidad de la relacion
juridica derivada del contrato” 77
En realidad se ceden los derechos y las obligaciones de los
contratantes. “El término cesién del contrato ha sido criticado,
pues no es el contrato materia de la cesion sino las relaciones
derivantes de un contrato” ®
Segun S. Raab y G. Matusky, si el franquiciatario decide ven-
der... “con frecuencia, dentro de! contrato los franquiciadores
estipulan que se reservan el derecho de recomprar las fran-
quicias dentro de determinado tiempo contado a partir de la
fecha en que e! franquiciatario les notifique las ofertas de
compra”. ®
Los franquiciantes se reservan el derecho de aceptar o no
nuevos adquirentes de la franquicia pues, como se ha visto,

el franquiciante celebra este contrato intuitu personae.

7 ARCE GARGOLLO, Javier, £ contrato de franquicia, p. 68.
™ fbldem, p. 66.
™ RAAB, Steven y MATUSKY, Gregory, op. ¢it., p. 255.
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b} Rescisién
“El incumplimiento de las obligaciones a cargo de una de las
partes, da derecho a la otra a pedir la resolucion del contrato
bilateral..., a la que a veces llama el legislador rescisién del
contrato..., pudiendo en general tomarse estos dos términos
como sinénimos”., 8
El fundamento legal, en caso de rescisién en el contrato de
franquicia, es el articulo 1949 del Cédigo Civil, que sefala:
La facultad de resolver las obligaciones, se entiende
implicita en las reciprocas, para el caso de que uno
de los obligados no cumpliere io que le incumbe.
El perjudicado podra escoger entre exigir el cumpli-
miento o la resolucién de la obligacidn, con el re-
sarcimiento de darios y perjuicios en ambos casos.
También podra pedir la resolucion aun después de
haber optado por el cumplimiento, cuando éste
resultare imposible.
“La norma general para este modo de terminacién de contrato
es que la parte perjudicada que quiera resolverio por incumpli-
miento de la ofra, debe promover el juicio correspondiente ante
la autoridad judicial, y que, por tanto dicha resolucién no opera
de pleno derecho”. &

a0 SANCHEZ MEDAL, Ramén, De los contratos civiles, 14a. ed., Pomua, México, 1995, p. 95.
»  dem,
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La rescision en el contrato de franquicia es la terminacién an-
ticipada del contrato por incumplimientq de cualquiera de los
obligados. Esta cldusula puede tener diversas formas en el
contrato:
a) El franquiciante podré rescindir el contrato cuando el
franquiciatario:
1) Viole el secreto de los conocimientos recibidos para
hacer funcionar la negociacion,
2) No cumpla con los pagos peri¢dicos;
3) Establezca otras franquicias sin autorizacion previa, venda
bienes o preste servicios diferentes de los estipulados;
4) Ceda, enajene, arriende, etc., la franquicia o la nego-
ciacion sin previa autorizacion;
5) Abandone la negociacién sin previo aviso;
6) No cumpla con las reglas establecidas por el franquiciante
con el fin de mantener la imagen del mismo.
b) Ei franquiciatario tendré derecho a rescindir el contrato en
los casos en que el franquiciante:
1) No respete el derecho de exclusividad del franquiciatario;
2) No cumpla con el suministro de materia prima cuando
se haya pactado tal obligacion;
3) No realice conforme a lo convenido la supervision,

capacitacién, instalacion, etc.
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¢) Terminacién

En el contrato que nos ocupa suelen estipularse, generalmente

de la siguiente forma, las causas de terminacion y la extincién

de las obligaciones contraldas por las partes:

I-

La terminacién convenida por las partes. “Esta causa de
terminacion no requiere aviso o actos propios de las par-
tes”, # pues supone que cada obligado sabe la fecha en
que dard término el contrato. Si asi se estipuld, cuando
alguna de las partes pretenda renovar el contrato, debe

dar un aviso anticipado a la otra.

. Generalmente se establece una clausula de preaviso por

alguna de las partes. El franquiciante o el franquiciatario
se compromete a dar aviso en caso de que pretenda con-
cluir el contrato en forma anticipada. Debe fijarse cuénta
anticipacion se dara el aviso y ademas por qué medio (car-
ta, fax, aviso telefénico, correo electrénico, publicaciones
en periddicos, etc.).

La quiebra de cualquiera de los contratantes. Por razones
obvias, la negociacion en este supuesto no puede conti-

nuar y se da por terminado el contrato.

. En caso de muerte de alguna de las partes.

a) Sise trata del franquiciante: las franquicias otorgadas con-

tindan vigentes por el #érmino establecido. Si el franquiciante

22  ARCE GARGOLLO, Javier, Ef contrato de franquicia, p. 70.
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fuera persona fisica, que son casos excepcionales, puede
estipularse que la vigencia del contrato la decidiran los he-
rederos, pero es claro que, a falta de estipulacion, debera
estarse al término convenido.

Pero por regla general el franquiciante es una persona
moral, luego el fallecimiento de uno de los socios no in-
fluye en la suerte del contrato, salvo estipulacién expresa
en tal sentido.

b) Si se trata del franquiciatario: puede establecerse en
el contrato una clausula que permita transmitir el ne-
gocio a alguno de los miembros de su familia. Por su-
puesto, este tipo de clausula sélo puede incluirse en el
contrato cuando el franquiciatario es una persona fisi-
ca. Si el franquiciatario fuera una persona moral, y sal-
vO que otra cosa se estipule, la muerte de un socio no
acarrea efecto alguno en el contrato.

V. La incapacidad temporal o definitiva de cualquiera de las
partes persona fisica.

Tanto el franquiciante como el franquiciatario requieren de un

representante legal o de un apoderado, especialmente para el

caso de enfermedad o incapacidad que puedan sufrir las partes.

“Con relacién a los efectos de la terminacion de este con-

trato es necesario hacer notar que se trata de un contrato

de tracto sucesivo y la rescisién por incumplimiento o la
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terminacion anticipada produce efectos hacia el futuro, no

en forma retroactiva como sucede en contratos de ejecu-

cién instantdnea o de una sola prestacion” ® Por esta cir-

cunstancia, deben estipularse en ¢l contrato clausulas que

permitan que la terminacion o rescision se lleve a cabo de

forma definitiva y sin problemas legales. Estas clausulas

establecen:

1)

2)

3)

4)

La obligacién de las partes de pagar todas ias cantida-
des que se adeuden.

El franquiciatario pierde el derecho de usar el nombre
comercial, la marca, las patentes, los sistemas de ne-
gocios, etc., y debe retirarlos de los establecimientos,
equipos e instalaciones.

El franquiciatario no podra continuar operando la ne-
gociacién, ni un establecimiento similar que haga caer
al consumidor en la idea errénea de ser la misma fran-
quicia; de hecho, el franquiciante debe asegurarse de
que aquél cancele todos sus registros con el nombre
de la franquicia, que destruya o devuelva la papeleria
de su negociacion, los manuales y catalogos de pro-
cedimiento de fabricacién, el equipo (si éste es arren-
dado), la materia prima que pueda comprometerto, etc.

Prohibicién al franquiciatario de hacer cualquier tipo

8 Jhidem, p. T1.
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de publicidad con la que pueda reconocérsele como
ex franquiciante (en caso de subfranquicias).

5) Se establece el derecho del franquiciante sobre el con-
trato de arrendamiento del local, firmado por el
franquiciatario, para operar en ese mismo lugar una

nueva franquicia.

1.4 Ventajas del contrato de franquicia

Este tipo de negocio es una garantia para los confratantes, ya que

tienen “un mismo objetivo o fin: la exitosa operacion de un negocio”. *

Los negocios franquiciados tienen una organizacion y administra-
¢ién diferente de aquellos que no lo son. Una de las diferencias
radica en que el consumidor que adquiere un producto o servicio en
un establecimiento no franquiciado debe acudir a éste la siguiente
vez que requiera del mismo satisfactor, con la posibilidad de que se
encuentre con obstaculos como la distancia o la falta temporal del
producto o servicio por alguna causa, en cambio, si se trata de una
franquicia sabe que el servicio y el producto son iguales en todos los
establecimientos, y que puede recurrir indistintamente, casi en cual-

quier lugar y momento, a la negociacion deseada.

% GONZALEZ CALVILLO, Enrgue y Rodrigo, op. ¢it., p. 73.
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Enumeraremos algunas otras ventajas del contrato de franquicia.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Para el franquiciante:

Proporciona en alto grado la comercializacion de sus productos
0 sus servicios, y con ello hace crecer su negocio al extenderlo a
nuevas zonas o territorios con mayor rapidez, es decir, permite
que se expanda mas alla de sus mercados locales y regionales.
Objetivamente hablando, se alcanza un crecimiento rapido
mediante el empleo del dinero de los demas. El franquiciante
no invierte en abrir nuevos establecimientos, pero si recibe
regalfas por éstos, con las que puede implementar sistemas
de mercadotecnia, publicidad, investigacion y muchas mas
funciones que le permiten un éxito mayor.

Ejerce un control superior al del empresario que tiene sucursa-
les, debido a que el franquiciatario est4 obligado por el contrato
a cumplir con un control de calidad de productos y servicios; en
cambio, el titular de una sucursal no atiende un negocio propio
y no tiene el mismo afan de éxito.

Evita todos los problemas qué en cuestion laboral surjan, ya que
éstos los debe resolver el franquiciatario, por ser independiente
de! franquiciante. En suma, entre el franquiciante y el franqui-
ciatario la relacién no es de tipo laboral, sino mercantil.

En materia fiscal, la responsabilidad le corresponde al franqui-
ciatario por lo que a su establecimiento se refiere.

Con la franquicia se logra brindar a los consumidores un precio
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menor al que ofrecen comerciantes independientes, debido a
las ventas en grandes volimenes y al sistema de fabricacion y

comercializacién entre los franquiciatarios.

Para e! franquiciatario:

1)

2)

3)

4)

5)

Se desarrolla de manera independiente, ya que actia por
cuenta y en nombre propios.

La negociacion que establece tiene ya un porcentaje de éxito
garantizado, y como consecuencia de esto la inversion que
realiza no corre el mismo riesgo que correria al abrir cual-
quier otro tipo de establecimiento.

La inversién que realiza no es tan elevada, contando con que
recibe la tecnologia mas avanzada en el ramo y conocimientos
actualizados.

Centraliza los gastos de administracién, contabilidad, publici-
dad, estudios de mercado, etc., a cambio de un pago por estos
servicios, 1o que le significa ahorro de tiempo y esfuerzo.

E! personal que contrata recibira una capacitacion especial y
supervision periddica. Por tanto, dispondra de empleados con

una preparacioén garantizada.

6) El pago de regallas se efectuard en el momento en que co-

mience a percibir utilidades, que suelen percibirse desde el

primer momento.
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lil.5 Inconvenientes del contrato de franquicia

Como cualquier ofra figura juridica, la franquicia representa algunas

desventajas para los contratantes, como las siguientes:

1)

2)

3)

Mientras el riesgo de guiebra y pérdidas disminuye conside-
rablemente para el franquiciante, el franquiciatario tiene la res-
ponsabilidad financiera total de su empresa vy, por tanto, sélo
a él afectara la quiebra o las pérdidas.

Por supuesto, con la quiebra del franquiciatario el franquiciante
pierde participacién en el mercado y una parte de regalias res-
pecto a esa franquicia; sin embargo, puede otorgar nuevamente
la franquicia, con lo cual percibird la cuota inicial y recuperara
sus regalias periddicas.

El franquiciante que decida frenar el otorgamiento de sus fran-
quicias puede hacerlo, pero debe continuar dando servicio a
aguellos con los que previamente haya contratado, hasta ago-
tar el Gltimo de los contratos. Tampoco puede decidir en qué
momento retirarse al 100% de los negocios, pues debe por lo
menos cumplir los contratos existentes.

Para S. Raab y G. Matusky, ® la principal desventaja del otor-
gamiento de franquicias es la legislacion, ya que lo poco que
hay regulado en esta materia no produce efectos significativos

juridicamente hablando.

8 RAAB, Steven y MATUSKY, Gregory, op. cif., p. 121.
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4) En el contrato se estipulan los términos de la relacién, que
varian de acuerdo con el negocio especifico, y generalmente
benefician al franquiciante més que al franquiciatario, ya que

no existe regulacién que procure la equidad entre las partes.
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IV. OBLIGACIONES Y DERECHOS
QUE DERIVAN DEL CONTRATO
DE FRANQUICIA

IV.1 Para el franquiciante

“Las obligaciones que nacen del contrato de franquicia para el
franquiciante pueden ser muy variadas y distintas en cada con-
trato particular por la materia de la concesién involucrada’. 8
Asl, si se trata de una franquicia de distribucion las obligacio-
nes del franquiciante seran las del suministrador o proveedor
en un contrato de distribucién. En el caso de una franquicia in-
dustrial debe proveer la tecnologia, tode lo refel;ente al know-
how, asesoriia, técnicas de fabricacién, etc. En la franquicia de
servicio debe proporcionar todo lo necesario para la prestacion
de servicios, especialmente la capacitacion, la supervision y tal

vez incluso el equipo necesario.

En general, el franquiciante, al contratar, debe dar cumplimiento
a obligaciones como las que a continuacién se mencionan:
1) “Garantizar la cobertura de los problemas inherentes a la

comercializacién de sus productos (marcas, derechos de pro-

%  ARCE GARGOLLOQ, Javier, Ef contrato de franquicia, p. 53.




2).

piedad intelectual e industrial)”. ¢ Esto es, debe dar la seguridad
al franquiciatario de que es legal e! uso de Iosrelementos de la
franquicia. Como tantas veces se ha dicho, debe conceder la
licencia de uso de marcas, autorizar el uso del nombre comer-
cial (si éste no va ligado a la marca) y conceder la explotacién de
patentes.

Debe proveer al franquiciatario de “asistencia preliminar. Antes
del lanzamiento de una franquicia, el franquiciador aportara una

asistencia, ya sea general o especifica, con el detalle de cada

" compromiso, conocimiento y experiencia trasmitida”. % (manua-

3)

4)

les operativos y de funcionamiento). Cuando se otorga la fran-
quicia, ésta debe inciuir la informacion detallada del negocio que

el franquiciatario adquirié, incluyendo las responsabilidades y

ccompromisos a los que se enfrentara desde ese momento.

Debe proporcionar toda la ayuda necesaria para el acondicio-
namiento del local v la instalacién del mobiliario y equipo, con
la finalidad de que todo funcione desde el dia en que el
franquiciatario lo requiera.

Debe realizar las inversiones necesarias con el fin de mante-
ner la tecnologia actualizada y en 6ptimas condiciones, para
facilitar el trabajo y desarroilo del franquiciatario, pues se trata

de evitar que la franquicia se transforme en una negociacion

® ETCHEVERRY, Raul Anibal, op. cit., p. 396.
® BESCOS TORRES, Modesto, op. ¢it., p. 179.
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5)

6)

7)

8)

que elabore productos o preste servicios obsoletos. El

franquiciante tiene et compromiso de estar a la vanguardia en
equipos e instalacién de los mismos, produccion, distribucion,
comercializacion, etc.

Debe desarrollar y proporcionar un sistema operativo de su-
pervision, administracion, capacitacion, informacion y control
de calidad de productos o servicios, es decir, debera estable-
cer una formacion permanente.®® Esto se logra mediante la
creacion de manuales, guias, procedimientos de operacién
(todos debidamente actualizados), la supervisién de téchicos
y personal calificado con experiencia en este tipo de nego-
cios, la asesoria técnica, supervisién en cuanto al control de
calidad, la adopcién de sistemas apropiados de publicidad
para acrecentar la venta de productos o servicios y el empleo
de modermos métodos de contabilidad, entre otros.

Debe asegurarse de mantener un mismo precio en sus produc-
tos y servicios que no cause competencia entre sus franquicia-
tarios, pero que, sin embargo, si sean competitivamente bajos
ante ofras franquicias del mismo giro.

En caso de que por culpa del franquiciante se presentaran re-
clamaciones o demandas perjudiciales para el franquiciatario,
tiene la obligacién de indemnizarlo.

Es una “obligacién para el franquiciador de suministrar los pro-

® Jbidern, p. 180.

101



ductos, compromiso de asegurar esos suministros, pudiendo in-

cluirse la falta de responsabilidad por retraso o inejecucion”. %

Algunos de los derechos del franquiciante, que generalmente se

estipulan en el contrato, son:

1)

2)

3)

Elegir a las personas que considere aptas para el otorgamiento
de la franquicia. El franquiciante decide si la persona que le
solicita una franquicia tiene las caracteristicas con las que
deben contar todos sus franquiciatarios. Decide, incluso, si
contrata con personas morales y personas fisicas o solo con
éstas (el ejemplo es McDonald's, que sdlo contrata con per-
sonas fisicas).

Decidir si el local propuesto por el franquiciatario {(en caso de
que se le permita elegir al franquiciatario el local) es el adecuado
para que se establezca la negociacion. Normalmente se realiza
un estudio de mercado (franquicias con clausula de exclusividad
otorgadas en esa zona geografica, competencia, inclinaciones
del publico consumidor, etc.), y con los resultados de éste, le
dara o no la autorizacion al franquiciatario.

Tiene derecho de inspeccionar el desarrollo y las operaciones
de la negociacion. El franquiciante decide en que momento rea-
lizara las inspecciones, con el fin de mantener un estricto control

de calidad.

v  |dem.

102



4) Elige alos distribuidores que suministraran a sus franquiciatarios
materia prima o productos elaborados. .

5) Dependiendo de factores como el avio o aviamiento, decide
el costo de la franquicia, y con esto la cuota inicial o derecho
de entrada (y la forma de pagaria), asf como las regalias que
debera pagar el franquiciatario.

6) Puede rescindir el contrato cuando el franquiciatario incumpla

con lo establecido.

Las obligaciones y derechos antes mencionados son los que nor-
malmente se encuentran estipulados en el contrato, pero existen
ofras obligaciones que, aun cuando no se encuentren estableci-
das contractuaimente, evitan al maximo errores costosos en su
negocio. Por ejemplo:

I. Tiene a disposicién de sus franquiciatarios una persona que
atiende sus problemas, dudas, complicaciones y que ademas
puede solucionarlos rapidamente.

Il. Es posible que publique boletines, revistas y gacetas informati-
vas, en los que anuncia los avances tecnoldgicos en el area,
para que el franquiciatario los conozca y se interese por ellos.

lil. Tendra que llevar a cabo visitas personales de consulta y su-
pervision para que el franquiciatario reconozca el interés gue
le brinda a su negociacion.

IV. Es usual que tome a su cargo la ardua labor de desarrollar

103



nuevos programas operativos para reducir gastos y crear pro-
ductos y servicios novedosos, que generen mayores ingre-

sos a los franquiciatarios y consecuentemente a €.

IV.2 Para el franquiciatario

Las obligaciones son:

1)

2)

Es un derecho y una obligacion el uso de las marcas, nom-
bres comerciales y la explotacién de patentes de productos o
servicios del franquiciante. Es una obligacién debido a que “la
falta de usc de las marcas ‘como usuario autorizado’ para
determinado pals o territorio puede originar que las marcas
‘caduquen’ para su titular...”®" Por lo tanto, la marca se debe
usar conforme a lo estiputado en el contrato de franquicia y
de no estar establecido, se usara bajo las normas con las que
la marca se registr6. Debe indicar claramente que esta auto-
rizado por el titular para fabricar y vender los productos y ser-
vicios de la marca registrada. Es un derecho que adquiere
cuando le es otorgada la franquicia por el franquiciante.

Tiene que seleccionar el lugar en donde establecera la nego-
ciacion para la operacion de la franquicia, previa aprobacion

del franquiciatario, y debe actuar dentro de los limites territoria-

9 ARCE GARGOLLO, Javier, Ef conlrato de franquicia, op. cit., p. 60..
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3)

4)

5)

les de la franquicia concedida, en caso de que asf se hubiera

estiputado. _

Respetara las normas de explotacion de los conocimientos y

tecnologia adquiridos.

El franquiciatario cumplird con los requisitos necesarios para

mantener la calidad en [a fabricacién y venta de los productos

y, si se hubiera estipulado, debera respetar los precios fijados

por el franquiciante.

Paralelo a la tecnologia se encuentra el llamado saber cémo

(know how); es toda la informacion de caracter confidencial

sobre la operacién de la tecnologia que se utiliza en la fran-

quicia.

Debe atender los patrones de organizaciéon y administracion

(como contabilidad, capacitacion, entrenamiento, forma de tra-

bajo, atencion a los clientes, higiene en el servicio y en el local,

horario de labores, abastecimiento para mantener el ciclo de
produccién y venta o prestacion de servicio, etc.) establecidos
por el franquiciante.

Efectuara puntuaimente todos sus pagos:

a) Cuoctainicial: es la cantidad que en algunos casos desembol-
sa el franquiciatario cuando obtiene la franquicia. También se
le llama derecho de entrada.

b) Cuotas periddicas: (regalias o royalties) son los pagos que

el franquiciatario efectuara, en los perfodos pactados en
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6)

7)

8)

el contrato. Estos pagos seran “fijos o proporcionales a
las ventas”. %2
c) Cuotas diversas: son los pagos que ha de realizar al
franquiciante por conceptos como publicidad, tecnologia,
administracion, etc.
Entregara un informe periddico de las actividades que realiza
y del desarrollo obtenido en ese lapso. “Este informe es basi-
camente econdémico, sobre los resultados de la negociacion:
ventas, costos, utilidades, productos vendidos (en unidades),
etc. Generalmente se hace en formatos que proporciona el
franquiciante™.
En algunos casos, y con arregio a la naturaleza de ciertas
franquicias, debe adquirir los productos que el franquiciante
le proporcione, y en su caso, de un tercero (distribuidor) auto-~
rizado por el franquiciante.
En tales casos, el franquiciatario queda obligado a aprovisio-
narse solo de productos que el franquiciante le venda o los que
fe autorice comprar a otro distribuidor; en algunos contratos el
frahquiciante se obliga a vender sus productos solo a aquellas
personas que adquirieron su franquicia.
No concedera cesion, traspaso o subfranquicia salvo previa

autorizacion del franquiciante.

2 RESCOS TORRES, Modesto, op. cit., p. 181,
B bfdem, p. 62.
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9)

Aceptara las inspecciones que el franquiciante efectie con la

finalidad de llevar un control de! desarrollo de cada estableci-

miento, en caso de que se haya estipulado.

Algunas de las obligaciones mencionadas se estipulan praviamente

. en el contrato; no siempre operan, pues no existe una ley reguladora

que asi lo establezca.

Los derechos del franquiciatario son:

1)

2)

3)

4}

5)

Usar la marca, nombre comercial, y en su caso, explotar las
patentes, como consecuencia del pago de derecho de entrada.
Que se le suministren de manera periédica la materia prima o
los productos que requiere para el buen funcionamiento de la
franquicia.

Que se le entreguen todos los manuales, guias, procedimien-
tos de operacion (todos debidamente actualizados) que sean
necesarios para poner en marcha la negociacion.

Puede exigir que su personal sea debidamente capacitado
por el franquiciante.

Se le debera proporcionar la supervision de técnicos y personal
calificado con experiencia en este tipo de negocios; asesoria
técnica, supervision en cuanto al controf de calidad; sistemas
apropiados de publicidad para acrecentar la venta de productos

0 servicios, metodos de contabilidad; entre otros.
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V. FRANQUICIA'Y MONOPOLIO
V.1. ¢ Agrupacién de empresas?

En el fondo, el franquiciante y el franquiciatario forman una uni-

dad econdmica, aunque no juridica, y de esta unidad econémica

0 agrupacion de empresas tenemos la siguiente definicién:
“Es una organizacién comun, permanente, establecida por dos
© mas empresarios —individuales o colectivos— que tiene por
finalidad facilitar o desarrollar determinadas fases de su pro-
pia y particular actividad empresarial en beneficio propio, o
de perfeccionar o incrementar su resultado”. * Esta definicién
de agrupacion de colaboracién (para nosotros agrupacion de
empresas) es la que nos proporcionan Enrique Zaldlvar y otros,

con apego a la Ley de Sociedades Comerciales argentina.

Para los mismos autores existen tres procedimientos de agrupa-

cion, * que se dividen en:

1) Los métodos que ne alteran la estructura juridica de las socie-
dades. Las empresas tienen una relacion de subordinacion de

una empresa hacia la otra.

% ZALDIVAR, Enrique, MONOVIL, M. Rall, RAGAZZ|, E., Guillermo, Contratos de cola-
boracidn empresaria, agrupaciones de colaboracion, uniones transitorias de empresas,
Joint ventures, segunda edicién, Abeledo-Perrot, Buenos Aires, 1993, p. 110.

% Ibidem, p. 24.
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2) Los métodos que alteran la estructura juridica interna de las
sociedades. “Se produce una sustancial modificacién de la
estructura jurldica asociativa que puede llevar a la extincion
de una sociedad”. %

3) Los métodos contractuales. Con éstos se determinan vincu-
laciones de colaboracién, cooperacion o coordinacion y ge-
neralmente no se afecta la estructura juridica y economica de

la sociedad.

Otra definicién de agrupacién de empresas establece que “son
acuerdos especiales celebrados entre empresarios, personas fl-
sicas ¢ juridicas, que tienen por finalidad establecer ima colabo-
racion y unidad de decision referente a una fase o fases de la

actividad de cada uno de los miembros otorgantes”. ¥

De acuerdo con esta definicién, la franquicia resulta ser una agru-
pacién de empresas, pues, como se ha visto, implica un acuerdo
entre el franquiciahte y el franquiciatario, en el que ambos pueden
ser personas fisicas o morales, por virtud del cual se mantiene una
colaboracion y existe unidad de decisidn a lo menos respecto de

una fase de la actividad del franquiciante.

% bidem, pp. 25y 26.
% Ibidem, p. 112.
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Para Guyenot son una unidad econémica: “las concesiones...,
implican que las partes aceptan reglas comunes de accion y se
someten a obligaciones reciprocas. Ellas son necesarias para
crear entre las partes una unidad econdmica constitutiva de un
grupo homogéneo y activo..., para promover o mantener el pres-
tigio de una marca”. * Estas unidades econdmicas de empresas
tienen como fin especifico ta organizacién y la rentabilidad del
circuito de distribucion de una marca; en realidad, el conjunto de
empresas como una franquicia si llega a ejercer una presencia
economica en el mercado. “El contrato de concesion, ..., se trans-
forma en un instrumento de organizacién de relaciones organiza-
das, casi planificadas, entre concedente y concesionarios, y el
medio de establecer por unién una 'unidad econémica’, constitu-

tiva de una red de distribucion”. #

La franquicia es un contrato empresarial de unificacién de em-
presas y como consecuencia del mismo, se considera una sola
empresa, en la que el franquiciante y el franquiciatario corren la

misma suerte.

Sin embargo, dicha “agrupacion de empresas o la constitucion de

grupos de interés econdmico.... puede colocar su operacion en tran-

% GUYENOT, Jean, op. cit., p. 29,
% Ibidem, op. cit., p. 36,
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ce de monopolio”. *® Arturo Diaz Bravo sefiala que a la autoridad le
corresponde impedir las practicas monopdlicas, de la misma forma
en que se estipula en el Tratado de Roma en los articulos 85-86 “en
los que, resumidamente, se proclama la incompatibilidad con el
mercado comun y la prohibicién de los acuerdos entre empresas
que puedan perjudicar el comercio entre los Estados miembros y
que tengan por objeto o por efecto impedir o restringir el juego de la
competencia o el disfrute, de modo abusivo, de parte de una o mas
empresas, mediante una posicién dominante en el mercado co-

mun o sobre una parte sustancial del mismo”. '

V.2. Clausulas contrarias a la libre competencia

Desde su origen, el contrato de franquicia estd estrechamente

relacionado con el derecho de la competencia.

Aligual que en ofros paises, lo que se pretende con nuestra Ley
Federal de Competencia Econdémica (LFCE) es evitar la creacién
de monopolios y con ello propiciar la libre competencia, todo lo
cual resulta contradicho por algunas estipulaciones propias del
contrato que aqul se revisa.

10 DIAZ BRAVO, Arturo, op. cit., p. 194.
W fdem.
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A continuacién examinaremos algunas clausulas del contrato de
franquicia'® que a la luz de la LFCE son ilicitas, pero que, por la
naturaleza misma del contrato, se han venido considerando como

propias y caracteristicas de él.

a) Territorio o zona geografica en que ha de operar el fran-

quiciatario

De acuerdo con el articulo 9° fraccion |l de la LFCE, se con-

sidera una practica monopdlica absoluta:
“Dividir, distribuir, asignar o imponer porciones o segmen-
tos de un mercado actual o potencial de bienes y servi-
cios, mediante clientela, proveedores, tiempos o espacios
determinados o determinables”.
Es el caso que precisamente con este tipo de clausulas,
incluidas en los contratos de franquicia, se dividen, distribu-
yen, asignan e imponen porciones o segmentos def merca-
do actual y del futuro o potencial, debido a que se designa
un espacio en el que se tiene que operar, sin traspasar los
limites establecidos.
El territorio 0 zona geografica se determina, como en el
caso de McDonald's, por colonias, delegaciones, ciudades

e inclusive estados. Si el franquiciatario pagara una suma

2 jbidem, p. 191. Nota: se tomaran las cldusulas que expone este autor, para analizarias
conforma a lo establecido por la Ley Federal de Competencia Econdmica.
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b)

extra por la franquicia (que suele ser bastante elevada), se
le puede otorgar el derecho de exclusividad sobre un esta-
do del pais. Actualmente {principios de 1998) esta cadena
de hamburguesas ofrecid la exclusiva para los estados de
Durango, Zacatecas y Aguascalientes. En ciudades como
Morelia, Mich., se otorgé el derecho de exclusiva a un
franquiciatario. '
Otro tipo de franquicia, como el de Pak mail, no s6lo asig-
na una zona geografica, sino que ademas, el franquiciante
tiene los locales comerciales, en territorios estratégicos,
en los que deberan establecerse las franquicias, as! que
el franquiciatario sdlo elige el local comercial ubicado en
una zona determinada previamente por Pak mail.
Libertad o no del franquiciatario para adquirir las materias
primas o insumos
Se considera una practica monopdlica relativa, segun el arti-
culo 10 fraccion IV de la LFCE:
“La venta o transaccién sujeta a la condicion de no
usar o adquirir, vender o proporcionar los bienes o
servicios producidos, procesados, distribuidos o
comercializados por un tercero”.
En la mayoria de los casos se le prohibe al franquiciatario
adquirir la materia prima para la fabricacién de los productos

o la realizacion de los servicios, de otro distribuidor que no
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sea el franquiciante o de los autorizados por éste. Con ello se
pretende mantener la calidad de los productos y servicios ofre-
cidos por el franquiciatario a los consumfdores. sin importar la
region del pals o del mundo en que se ubique, por lo que es
necesario que la materia prima provenga de los mismos pro-
veedores para evitar el peligro de variaciones en la calidad de
los productos o servicios.

Los franquiciantes defienden su posicién arguyendo que por
el volumen de materia prima consumida por ellos y sus
franquiciatarios, |los precios son mas bajos que si cada uno la
adquiriera por separado, lo cual en cualquier mercado es fac-
tible de comprobacién.

Franquicias, como la de Crepaletas (nueva franquicia mexica-
na ya citada), impone también al franquiciataric los distribuido-
res y proveedores, la diferencia radica en que se le entrega
una lista de éstos, y se le permite elegir el que le convenga,
pero el franquiciatario esta obligado a adquirir siempre del
franquiciante parte de la materia prima, como la harina para las
Crepaletas.

La libertad o no del franquiciatario para fijar los precios de
venta

Conforme al mencionado articulo 9°, fraccién |, de la LFCE es
una practica monopdlica absoluta:

“Fijar, elevar, concertar o manipular el precio de venta
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d)

o compra de bienes o servicios al que son ofrecidos

o demandados en los mercados...”
Asimismo, se considera practica monopélica relativa, de acuer-
do con lo establecido por el articulo 10, fraccion |l

“La imposicion del precio o demas condiciones que un

distribuidor o proveedor debe observar al expender o

distribuir bienes o prestar servicios”.
Como se expreso en su lugar, usualmente los franquiciantes
fijan los precios en que e! franquiciatario debera comercializar
el producto o el servicio, pues estiman que con esto evitaran
entre sus franquiciatarios algun tipo de competencia, ademas
de que el consumidor encontrara los mismos precios en cual-
quiera de los establecimientos de esa cadena de franquicias.
En la practica no conocemos alguna franquicia que permita
que el franquiciatario establezca por sf mismo los precios; o
que es mas comun es que se fije un precio minimo y uno maxi-
mo, y es entonces cuando varfa el precio al publico entre una
franquicia y otra.
La libertad o no del franquiciatario, de dedicarse a un ne-
gocio del mismo giro comercial al franquiciado, concluido
o no su contrato
Es valido cuestionar la legalidad de esta clausula, ya que nuestra
Constitucion Politica, en el articulo 5°, consagra la libertad de

trabajo y establece que no puede impedirse a persona alguna
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que se dedique a la profesion, industria, comercio o trabajo
que prefiera, siempre y cuando sea licito; por ello se puede
concluir que una clausula de este tipo es inconstitucional.

Un autor opina sobre la libre concurrencia: ... “es un fenémeno
economico en virtud del cual todo individuo puede dedicarse a
la misma actividad, perteneciente al mismo ramo, que aquella
a cuyo desempeiio se entregan otras personas. La idea de
libre concurrencia descarta la del exclusivismo en una funcion
econdmica, esto es, implica la prohibicién de que una persona
o un grupo de individuos determinados tengan el privilegio o la
prerrogativa de desplegar una cierta actividad, sin que ésta sea
susceptible de ejercitarse por otros sujetos”.
Consideramos que con esta clausula, restrictiva de la libertad
del franquiciatario de dedicarse a un negocio del mismo giro
comercial del franquiciante, éste pretende proteger la marca,
patente (en su caso), nombre comercial y know-how que ha

otorgado de este Ultimo.

V.3 La experiencia extranjera

Palises como los Estados Unidos de América y los que integran la.

Unidon Europea se han enfrentado a problemas de competencia

18 BURGOA ORIHUELA, Ignadio, Las garantfas individualas, 28a. edici6n, Pormia, México,
1997, p. 411,
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econémica con respecto a las franquicias, y las resoluciones obte-

nidas son modelos a seguir por otros paises en casos similares.

V.3.1 Estados Unidos de América

A partir del franchise boom, los tribunales estadounidenses han cono-
cido un gran numero de casos, basados en la presunta ilegalidad de
las clausulas de los contratos de franquicia, analizados a la luz del
derecho de competencia, por ejemplo: United States Vs. Addyston
Pipe and Streel; Standard Oil Co. Vs. United States; Board of Trade of
Chicago Vs. United States; Appalanchian Coals, Inc. Vs. United States;
National Society of Professional Enginners Vs. United States, efc.

Para determinar la llegalidad de las clausulas del contrato de fran-
quicia se atiende a lo establecido por la llamada Ley Sherman, “cuya
denominacion oficial es <An Act fo Protect Trade and Commerce
against unlawfull Restraints and Monopolies>". ' “La norma debe
su nombre popular al senador de Chio, John Sherman, autor de una
primera versién que, sin embargo, no prosperé y pretendia, segin
sus autores, compilar la vieja doctrina de la common law respecto

de las transacciones comerciales interestatales e internacionales.'®

14 RUIZ PERIS, Juan Ignacio, op. ¢it., p. 28.
195 fdom,
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Podriamos decir que la Ley Sherman es equiparable a la Ley
Federal de Competencia Econdémica de nuestro pais y que a gran-

des rasgos trata de impedir las practicas monopdlicas.

La Ley Sherman cuenta con ocho secciones. “Segun la seccion 1a.
de la Sherman Act. <<Todo contrato ¢ asociacion de empresas, en
forma de trust, 0 en cualquier otra forma, o practica conscientemente
paralefa, que restrinja los intercambios o el comercio entre los Esta-
dos, o con naciones exiranjeras, es declarado ilegal..>>". ' Este
texto legal es considerado como rigido para aquellos a quienes les es
aplicable; por lo tanto, los fribunales han decidido flexibilizar la ‘Ley
atendiendo a un método de interpretacion jurisprudencial llamado rule
of reason, que contempla un analisis de restricciones de la competen-
cia; por ejemplo, se estudia el tipo de contrato de franquicia y el mer-
cado en el que se desamroliara. Gracias a esta simplificacion analitica,
la parte posiblemente perjudicada por la restriccién establecida en la
ley puede probar la existencia de algunos factores atenuantes para

que el juez declare |a legalidad de su sistema de distribucion.

El derecho antitrust estadounidense ha establecido lo siguiente
respecto a algunas clausulas del contrato de franquicia:
A) Seleccion de los franquiciatarios. Existe, en algunos contra-

tos de franquicia, una clausula de seleccién del franquiciatario,

% Ihidem, p. 27.
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B)

es decir, el franquiciante elige a aquella persona que adquirira
la franquicia, basandose en criterios previamente establecidos
po-r él mismo o por un acuerdo existente con sus demas
franquiciatarios respecto de un area geografica establecida. Se
ha llegado a considerar ilegal, debido a que se trata de una
negativa de venta, la cual puede ser seguida por un grupo de
empresarios que pretendan excluir una marca del mercado.
No se tratara de una violacion a la Ley Sherman si la clausula
de selecciéﬁ dei franquiciatario se establece como consecuen-
cia de las estrictas necesidades de la franquicia, es decir, que
se requiera de ciertas caracteristicas y aptitudes para poder
adquirir, manejar y desarrollar la negociacion franquiciada
Delimitacién de territorio. Se refiere a las clausulas que es-
tablecen la zona geogréfica en que deberan actuar tanto el
franquiciante como los franquiciatarios. Se otorgan territorios
en exclusiva, con restricciones que pueden ser de dos tipos:
B.1 Horizontales: “"Son aquellas que se dan entre opera-
dores econémicos que se encuentran en la misma fase del
proceso productivo —por ejemplo, entre suministradores de
materias primas, entre fabricantes, entre distribuidores al
por mayor o entre detallistas”, '
A la luz de la Ley Sherman, este tipo de clausulas son una

violacién a la misma, ya que debe prevalecer el derecho de

wr fhidem, p. 38.
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1 Jeigm.

competir entre los comerciantes, procurando que éstos eli-
jan el sitio en donde prestaran sus servicios u ofreceran
sus productos.

Para que exista un reparto horizontal de mercado debe
haber un acuerdo previo entre competidores, con la finali-
dad de eliminar la competencia; la consecuencia seria la
desaparicion de aquellos operadores que se encuentran
en la misma fase del proceso y que no tienen los recursos
necesarios para subsistir.

Por estas razones, todos los acuerdos de reparto horizontal
de mercado en las franquicias son una violacion a la Ley
Sherman, ya que tanto el franquiciante como el franquiciatario
se encuentran en la misma fase del proceso productivo.
B.2 Verticales: “Son [as que se presentan entre operadores
econdmicos que actiian en distintas fases del proceso pro-
ductivo —por efempio, entre un fabricante y un distribuidor”. 1%
Los tribunales, basando su criterio en la Ley Sherman,
han resueito que las restricciones territoriales verticales
son licitas, en casos como el de White Motor Co. Vs. United
States, en el que se declard que si un fabricante asegura
a un distribuidor un area territorial definida no habra un
violacién a esta ley, debido a que las partes se encuentran

en diferentes etapas del proceso (fabricacion y distribu-
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En

cién) y lo Unico que se pretende es expandir 1as ventas del
producto.

No todas las restricciones territoriales verticales, en los
contratos de franquicia, son licitas, ya que los Tribunales
consideran que si existe la fijacién de precios de reventa,
la falta de aprovisionamiento de productos que cubran las
necesidades del franquiciatario, con restriccion a adquirir-
los de otros distribuidores, entre otras, efectivamente le

darian a esta clausula el caracter de ilegal.

cuanto a la exclusividad de las zonas geograficas puede ser:
A. Absoluta: Cuando ni el franquiciante ni el franquiciatario
pueden establecer otra franquicia del mismo giro comercial
en el territorio sefialado como zona de exclusividad absoluta.
Generalmente se pactan kilometros a la redonda en colonias,
distritos, municipios, ciudades, paises, etc.
La exclusividad absoluta la encontramos tambien como:
A.1 Simple: El franquiciatario vende sus productos o presta
sus servicios a clientes dentro de su zona geografica, pero
puede al mismo tiempo atraer clientela de otros territorios.
A.2 Agravada: El franquiciatario debe limitarse al area de-
signada, sin tener derecho a promover sus productos o
servicios fuera de la misma, y esta obligado a atender so6lo

a la clientela que por territorio sefialado le corresponde.
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B.Relativa: En este caso el franquiciante conserva el derecho
de instalar otra franquicia en la misma zona geografica otorgada
a un franquiciatario.

C.Restricciones respecto a la venta de productos ofrecidos
por el franquiciatario. Este tipo de clausulas son mas‘comunes
en la frangquicia de distribucién y de servicios; el franquiciatario
se ve obligado a vender sélo los productos que el franquiciante
haya autorizado; esto en cuanto a la distribucion se refiere. Por
otro lado, e! franquiciatario debera adquirir los productos que
para prestar el servicio requiere, sélo del franquiciante o del pro-
veedor que éste haya autorizado expresamente.

Si las clausulas son estipuladas de esta fooma, se esta protegien-
do elllamado goodwill ( avio o0 aviamiento, segun Mantilla Molina);
dicho de ofra manera, se protege el nombre comercial, la marca,
la calidad de los productos o servicios ofrecidos, en general todos
los elementos por los que el consumidor identifica y distingue la
franquicia. Por lo tanto, el franquiciatario no puede variar los pro-
ductos o servicios propios de la franquicia, ni vender productos o
servicios no autorizados por el franquiciante que puedan competir
o causar confusion con los que comprende la franquicia.

Sin embargo, para la Ley Sherman, cuando existe condicio-
namiento en la venta de productos o servicios, si se configura
una violacion. Esto es, cuando el franquiciante condiciona la

venta del producto portador de la marca con la de otro que no
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la porta, y de la misma forma es vendida al consumidor, si
existe una violacion.

D. Limitantes en cuanto a las fuentes de aprovisionamiento.
Generalmente, en el contrato de franquicia se pacta que el
franquiciatario podra adquirir inicamente productos y matenia
prima provenientes del franquiciante o del proveedor por éste
senalado. Se justifica este tipo de clausulas atendiendo a que el
franquiciatario debe conservar el goodwill que caracteriza a la
franquicia adquirida; y de hecho todos los elementos protegidos
se consideran un producto dnico.

Se tratara de una violacion, a la luz de la Ley Sherman, cuando
el acuerdo de exclusiva de compra radica en que el frahquiciataﬁo
adquirira del franquiciante todos los productos que necesite. Otro
caso es cuando se pacte un acuerdo de compraventa reciproca
exclusiva, y que en ambas circunstancias se cause un efecto
anticompetitivo.

E. Fijacion de precios. La violacién a lo establecido por la Ley
Sherman radica en la fijacién de precios de reventa, es decir,
estaremos en el supuesto de una violacién a la ley si el
franquiciante determina el precio en que el franquiciatario ven-
dera el producto o prestara el servicio, incluso si estableciera el
minimo o el maximo del mismo.

En este caso el franquiciatario atiende la recomendacion del

franquiciante referente a los precios que fijara a los productos y
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servicios, aunque también influye el precio establecido en el
mercado por los demas franquiciatarios, el fijado por sus com-

petidores e inclusive por la aceptacion de los consumidores.

V.3.2 La Unién Europea; el caso Pronuptia

El desarrollo apresurado de los contratos de franquicia, al igual
que la normativa estadounidense al respecto, obligaron al De-
recho comunitario a elaborar estudios referentes al derecho de
competencia (con tratados como el de Parls, instituido por la
Comunidad Econémica del Carbon y del Acero, el 25 de julio de
1952: el Tratado de la Comunidad Econémica Europea y el Tra-
tado Fundacional de la Comunidad Econémica Europea de la
Energia Atémica, firmados en Roma el 25 de marzo de 1957,
todos los cuales contienen normas relativas a la competencia) y
a la creacién de 6rganos especializados en la materia, como el
Tribunal de Justicia de las Comunidades Europeas (TJCE) y la

Comision de la Comunidad Econdmica Europea.

£ propésito de la creacién de las normas y de los organos comu-
nitarios es mantener una competencia efectiva de mercado.
Respecto al contrato de franquicia, el primer asunto que se presentd

ante el TJCE fue el caso Pronuptia de Paris GmbH, Frankfurt am Main
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Vs. Pronuptia de Paris Irmgard Schillgaliis, Hamburgo. La Comisién
emitio a su vez cinco decisiones relativas al contrato de franquicia para
los asuntos: Ives Rocher, Pronuptia, Cumputerfand, Service Master y
Charles Jordan; esta misma Comision dict6 el Reglamento 4087/1988
(CEE), referente a acuerdos de franquicias. Dicho Reglamento regula

la aplicacion del articulo 85, en su apartado 3°, de! Tratado de Roma.

Como mencionamos anteriormente, el primer caso atendido por el
TJCE, relativo a contratos de franquicia, fue el asunto de Pronuptia.
Analizaremos, a continuacién, el procedimiento llevado a cabo:
1° Pronuptia de Paris GmbH de Frankfurt-sur-le Main (venta y en
algunos casos fabricacién de vestidos de novia y vestidos para
otro tipo de ceremonias) otorgé una franquicia de! mismo nom-
bre a una empresa que tendria el derecho de subfranquiciar.
Esto es totalmente legal, y se encuentra previsto en el Regla-
mento (CEE) 4087/1988, articulo 1.3° ¢): “es un acuerdo por el
cual una empresa, el franquiciador, otorga a la otra, el franquiciado
principal, en contraprestacién de una compensacién financiera
directa o indirecta el derecho de explotar una franquicia con la
finalidad de concluir acuerdos de franquicia con terceros”. 1®
2° El franquiciatario principal otorgd tres franquicias de Pronuptia
de Paris GmbH de Frankfurt-sur-le Main a la sefiora Rosaline

Imgard Schillgallis. Los contratos firmados contenian, entre otras

1% Jbidem, p. 55.
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clausulas, la que autorizaba al franquiciatario (subfranquiciatario),
a usar de manera exclusiva y absoluta el nombre Pronuptia de
Paris; otra que determinaba una zona geogréfica exclusiva; una
mas en la que se obligaba el franquiciante (subfranquiciante) a
hacerle publicidad, a decorar el inmueble, a capacitar al perso-
nal y a la asistencia administrativa. El franquiciatario podria ven-
der solamente los vestidos que tuvieran la marca Pronuptia de
Paris, y éstos los adquiriria del mismo franquiciante o de algin
proveedor autorizado por éste; ademas, estaba obligado a pa-
gar, primero, el derecho de entrada o pago inicial y posterior-
mente a efectuar pagos periédicos, royalties 0 canones.
Los productos ofrecidos por Pronuptia de Paris, procedian de
tres fuentes:
e Los que fabricaba directamente.
e Los que sus disefiadores elegian de otros distri
buidores o se fabricaban exclusivamente para ellos, y que
llevaban la marca Fronuptia de Paris.
e Los que podian ser comprados por el franquiciatario siem-
pre que fuera un distribuidor autorizado por el franquiciante.
El franquiciatario principal demandd a la sefiora Rosaline
Irmgard Schiflgallis los pagos periddicos que ella debia haber
efectuado de 1978 a 1980.
El Tribunal de primera instancia condené a la sefiora frmgard

al pago.de lo adeudado.
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La demandada recurrié al Oberfandesgerich de Frankfurt-sur-le
Main, para apelar la sentencia dictada por el Tribunal de primera
instancia; en su defensa oponia que los tres contratos que ella
habla celebrado contenian clausulas (la de exclusividad de ven-
ta temitorial y la de fuentes de suministro obligatorias para el
franquiciatario) que violaban el articulo 85.1.° (TCEE} y que por
tanto, los contratos deblan considerarse como nulos y exentarla
de los pagos que ella debia efectuar.

El tribunal de apelacién o de segunda instancia (Oberfandesgerich
de Frankfurt-sur-le Main) fallé en favor de la demandada, consi-
derando que “los acuerdos de exclusiva reciprocos constituyen
restricciones de la competencia en el interior del mercado co-
man, impidiendo al franquiciador aprovisionar a cualquier otro
comerciante en el territorio contractualmente delimitado y el
franquiciado adquirir y revender otras mercancias provenientes
de otros Estados miembros més que de una forma limitada. No
estando cubiertos por una exencion en virtud del apartado 3° del
articulo 85 estos contratos deben considerarse nulos en virtud
del apartado 2° del mismo precepto”. "¢

El franquiciante promovi6, entonces, un recurso de revision ante
el Bundesgeirchtshof, oponiendo que no era aplicable el arti-
culo 85. 1° a los contratos en litigio. La resolucion emitida por el

tribunal fue favorable al franquiciante. E! Tribunal establece la

"0 fbidemn, p. 56.
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siguiente distincion: “contratos de franquicia de servicios en vir-

tud de los cuales el franquiciado ofrece un servicio bajo el rétu-
lo, nombre comercial o marca del franquiciador siguiendo las
directivas de este ltimo; los contratos de franquicia de produc-
cién en virtud de los cuales el franquiciado fabrica él mismo,
segun las indicaciones del franquiciador, productos que vende
bajo la marca de éste; y contratos de franquicia de distribucién
en virtud de los \cuales el franquiciado se obliga a vender cier-
tos productos en un establecimiento que lleva el rétulo del
franquiciador”; "' sin embargo, “el fallo emanado del TJCE no
viene referido a todo tipo de contrato de franquicia, sino tan
solo a los contrato de franquicia de distribucion en los que el
franquiciador es productor. 2 A pesar de esto, hay que tener
en cuenta que no todos los contratos de franquicia de distribu-
cién, como los califica Ruiz Peris, contienen las mismas cldu-
sulas y, que en caso de que exista controversia entre franquician-
te y franquiciatario, deberan considerarse todos los aspectos
que hégan diferente a la franquicia en litigio.

La Comisidn, al igual que el Tribunal, sostuvo que no constituia
una restriccidn a la competencia la obligacién del franquiciatario
de adquirir articulos que constituyen el objeto esencial de la

franquicia sélo del franquiciante y a de los distribuidores autori-

™ bldem, p. 57.
"2 fdam. :
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zados, porque lo que se pretende es la conservacion de 1a ho-
mogeneidad en los productos, la calidad, fa conservacion del

goodwill y la publicidad.

Con la resolucién del Tribunal a favor del franquiciante, en el caso
Pronuptia, el contrato que estuvo en litigio ha servido de base para
la elaboracién de cientos de contratos de franquicia, estableciendo
de manera similar las clausulas que se consideraron indispensables
para llevar a cabo el objetivo de la franquicia. Dichas clausulas son:
A. Clausula de no competencia. Prohibe al franquiciatario, una vez
concluido el contrato, establecer un negocio del mismo giro co-
mercial o similar al franquiciado, en un territorio en el que pueda
entrar en competencia con franquiciatarios de la misma empre-
sa. Se consider6 legal esta clausula, ya que no es contraria al
derecho de competencia, pues si el franquiciatario estableciera
una negociacién del mismo giro comercial, se considera que esta
abusando del know-how transmitido por el franquiciante y mas
auin, si se establece dentro de la misma zona se entenderla que
pretende hacer competencia desleal atrayendo a la clientela del
franquiciatario con los conocimientos adquiridos.
B. Clausula que establece que la transmision de la franquicia por
el franquiciatario se hara s6lo con autorizacion del franquiciante.
Tiene como finalidad la proteccion del know-how que transmite

el franquiciante al franquiciatario. Ademas, el franquiciatario
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debe cumplir con determinadas aptitudes que se sujetaran a
consideracién del franquiciante. Para el Tribunal esta clausula
no es contraria al derecho de competencia.

. Clausula que obliga al franquiciatario a seguir los métodos y
sistemas de comercializacién, contabilidad y administracion
disefiados por el franquiciante. Es necesario que se siga un
patron de operacion para mantener la uniformidad de la fran-
quicia adquirida, con otras de la misma cadena.

. Clausula que determina las caracteristicas del local comer-
cial y del equipo y mobiliario que se debera utilizar. Se consi-
derd licita por el Tribunal, ya que se pretende, como en el
caso anterior, conservar una identidad y uniformidad que el
consumidor reconozca en todas las franquicias otorgadas por
el mismo franquiciante. En esta clausula se dan modalidades
como aquella que establece que el franquiciatario no puede
cambiarse de local, es decir, no puede cambiar ia ubicacion
de la franquicia, sin consentimiento del franquiciante, debido
a que antes del otorgamiento de la franquicia se realiza un
“examen de mercado”, con el que se evalla sila zona es apta
para que el negocio se desarrolle.

. Clausula que establece el sistema publicitario. Generalmente, el
franquiciante se hace cargo de la publicidad de la franguicia,
beneficiando por igual a sus franguiciatarios (claro que a cambio

de una cuota establecida en el contrato), pero hay franquiciantes
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que pemiten a sus franquiciatarios ocuparse de la publicidad
previa autorizacién, la cual versara sobre el tipo de publicidad y

no scbre la cantidad o costo con que se efectie.

Pero, en cambio, otras clausulas se consideraron contrarias a la
libre competencia, tales como las que apoyan un reparto de mer-
cados entre franquiciante y franquiciatario o las que impidan a

estos ultimos librarse de una competencia de precios entre ellos.

En nuestra opinidn, la resolucion de los Tribunales europeos fue
atinada, ya que la franquiciataria pretendfa desconocer las obli-
gaciones que habla adquirido con el contrato de franquicia, in-

tentando hacer de la misma un negocio propio.

V.3.3 En México

Tenemos noticia "™ de un conflicto que se inicié en septiembre de
1996 entre Kentucky Fried Chicken International, como franquiciante,
y Restaurantes del Pacifico (es una holding de ia que colgaban cinco
subfranquicias de esa misma franquicia, que operaban desde 1991
en Puerto Vallarta y Mazatlan). El franquiciante decidié cancelar la

autorizacion con apoyo en una serie de iregularidades encontradas

13 REFORMA. Seccién Negocios 3-A, jueves 13 de noviembre de 1997.
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tras una inspeccién realizada, tales como que los hormnos no estaban
en el punto exacto para el cocimiento del pollq; los refrigeradores no
estaban a la temperatura adecuada; habia plafones en mal estado y
publicidad que no cumplia los estandares de la marca. Se hablo de
la existencia de una clausula del contrato en la que el franquiciante
podia dar por terminada la autorizacién sin intervencién de ningun
tribunal. En septiembre de 1996 las afectadas acudieron ante el
IMPI con apoyo en que no existla clausula alguna en el contrato que
impidiera recurrir a autoridad competente. Finalmente, €l 13 de octu-
bre de 1997 el IMPI resolvio que Kentucky Fried Chicken Intemational

no podia rescindir los contratos de manera automatica.

Podemos referir que, hasta la fecha, quien contrata una franquicia
adquiere para su propio beneficio un negocio perfecto. Tan es asli
que en nuestro pals las ganancias para el afio 1997 fueron de
3'000 millones de délares por sobre los afios de 1996 y 1995, y
crecid la adquisicion de franquicias hasta en un 45% respecto de
los mismos ejercicios. En el mismo sentido, para ese aio de 1997
la cifra estadistica refiere que el 70% de las franquicias eran
mexicanas y el 30% restante eran de procedencia extranjera.

Ante estas cifras, es posible que el marco normativo que impide
las practicas monopélicas se haya cumplido a detalle, pero la
verdad es que la frontera entre las restricciones legales y algu-

nas de las cldusulas de este contrato es muy fragil y borrosa.
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VI. REGULACION INTERNACIONAL
DE LA FRANQUICIA

VIL.1 El UNIDROIT y su actividad legislativa * '*¢

El UNIDROIT (Instituto internacional para la Unificacién del Dere-
cho Privado) es un organismo intergubernamental que ha venido
prestando especial interés en la regulacién de las franquicias inter-
nacionales; tal es su preocupacion que, segan Diaz Bravo, intentd
preparar un anteproyecto de convencion intermacional, a cuyo efec-
to remitié un cuestionario a los gobiemos de los palses miembros y
a ofros organismos especializados para que opinaran sobre la for-
ma y términos en que deberia regularse la operacion intemacional
de este negocio. Empero, fueron tantas las dificultades encontradas
que optd por elaborar, simplemente, una Guia para fos Acuerdos
Internacionales de Franquicia Principal (1998), cuyo contenido
es, resumidamente expresado, el siguiente:

1. Conceptos fundamentales en la relacién franquicial y elementos

necesarios para la formacién del contrato.
2. Naturaleza y extension de los derechos concedidos.

3. Duracién del contrato y condiciones para su renovacion.

™ [ ainformacion utilizada en este capituto, fue tomada de las publicaciones que difunde
el UNIDROIT al concluir cada reunién, especificamente las celebradas en Roma, en
abril de 1992 y en sepliembre de 1994 , asl como de la pagina que el UNIDROIT
mantiene en intemet para consultas de cuaiquier tipo.
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4. Aspectos Financieros.
5. Obligaciones del franquiciante.
6. Obligaciones del subfranquiciante.
7.El control.
8. Aprovisionamiento de equipo y otros elementos.
9. Propiedad intelectual.
10. Secretos de fabricacion (know-how) y secretos comerciales.
11. Sistemas de cambio en la relacién franquicial.
- 12.Venta, cesién y transmision.
13. Responsabilidad frente a terceros, indemnizacion y seguro.
14. Consecuencias del incumplimiento.
15. Terminacion del contrato y sus consecuencias.
16. Derecho aplicable y solucién de controversias.
17. Clausulas generalmente empleadas.
18. Documentos complementarios.

19. Requerimientos regulatorios.

En mayo de 1991, en una de sus sesiones, el consejo directivo
del UNIDROIT decidi6 preparar un estudio en el que se precisara

la reglamentacion de la franquicia a nivel internacional.

El primer problema al que se enfrentd el UNIDROIT fue el de adoptar
una definicion de la franquicia, que enmarque todos los aspectos

de ésta y, ademads, que fuera adoptada internacionalmente.
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La Federacion Europea de Franquicias (FEF) propone la siguiente
definicion:
-La franquicia es un sistema de wrﬁerdalizadén de
productos y/o servicios y/o tecnologia, basado en una
colaboracion estrecha y continua de empresas juridica
y financieramente distintas e independientes, el franqui-
ciante y sus franquiciatarios individuales, dentro del cual
el franquiciante cede a sus franquiciatarios el derecho,
e impone la obligacién, de explotar una empresa de con-
formidad con el concepto del franquiciante. El derecho
que otorga el franquiciante también concede, autoriza y
obliga al franquiciatario a cambio de una contribucién
directa o indirecta, a utilizar lo ensefiado y/o la marca
del producto y/o det servicio, el saber-hacer (know-how), .
y otros derechos de propiedad intelectual-. Esta defini-
cién ha sido aceptada por doce palses, que se mencio-

naran mas adelante.

La definicién anterior concuerda con la adoptada por la Comision de
la Comunidad Econémica Europea, de acuerdo con el Reglamento
(CEE) N° 4087/88, de 30 de noviembre de 1988, articulo 85. Dicho
Reglamento contempla aspectos relatives a las franquicias de distri-

bucién y de servicios (ver Capitulo il, inciso 1.3 de esta tesis).
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El UNIDROIT concluye que: La franquicia con formato de negocio |
es un acuerdo entre dos empresarios independientes, en el cual el
franquiciante, mediante una compensacion, otorga al franquiciatario
el derecho de comercializar mercancia o de prestar servicios, dispo-
niendo de la marca y/o su nombre comercial, aplicando fos métodos
comerciales elaborados y experimentados por el franquiciante, mis-
mo que le comunica al franquiciatario el saber-hacer (know-how)
requerido y la informacion necesaria para explotario; ademas, el
franquiciante debe dar al franquiciatario la asistencia necesaria para

administrar e! negocio.

Otro de los problemas —tal vez el mas grave— a los que se en-
frentd el UNIDROIT en el intento por regular la franquicia es
que, como se expresa en otro lugar de esta tesis, varias de las
clausulas contenidas en el contrato son contrarias a la libre com-
petencia, a los derechos del franquiciatario para contratar y otras
més que han provocado controversias entre legisladores de
varios paises, por todo lo cual concluyé que no era posible, por
ahora, proyectar siquiera un tratado internacional y ni aun algo
que pudiera considerarse como ley modelo. De ese modo, hubo
de limitarse a redactar una mera guia para la redaccion de este
contrato, consciente (_1e que algunaé cldusulas no seran acep-
tables en algunos palses. Al inicio de este capitulo hemos men-

cionado el contenido de dicha Guia.
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He aqui aigunas de las cldusulas controversiales:

a)

b)

d)

La cldusula de exclusividad territorial. En ésta e! franquiciante
determina una zona geografica en la que é_l franquiciatario podrd -
establecer una o varias negociaciones pertenecientes a la mis-
ma franquicia; sin embargo, el franquiciante no podc4 otorgar
otras franquicias en el mismo territorio.

La cldusula en la que se proponen los precios. El franquiciante
no fija los precios de los productos o servicios que ofrecera el
franquiciatario a los consumidores; Unicamente entrega a sus
franquiciatarios una lista de precios en la que sugiere minimos y
maximos,

La clausula mediante la cual se exime de responsabilidad al
franquiciante. Esto es, el franquiciatario queda obligado a res-
ponder de los errores o defectos de la franquicia que adquiri6.
La clausula de exclusividad en la venta de productos. Obli-
ga al franquiciatario a comercializar Unicamente productos del
franquiciante o los autorizados por éste.

La clausula mediante la cual el franquiciatario se obliga a no
realizar actividades similares a las seiialadas expresamente
en el contrato. En ésta se pacta que concluido e! contrato, el
franquiciatario no debera realizar actividades semejantes a las
del franquiciante durante cierto tiempo, en la zona en donde se
encontraba la negociacién o en alguna otra en donde se encuen-

tre un franquiciatario de ia misma cadena.
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VI.2 Actividad Legislativa del UNIDROIT en algunos paises

En cuanto a la actividad legislativa en materia de franquicias, el
UNIDROIT informa que los paises donde existe regulacion son:
Estados Unidos de América, Canada (en la provincia de Alberta),

Brasil, Indonesia y Francia.

V1.2.1 Estados Unidos de América

La United States Federal Trade Commission (FTC) cred, en 1979
un regiamento sobre la franquicia titulado Disclosure Requirements
and Prohibitions Conceming Franchising and Business Opportunity
Ventures. Este reglamento obliga a los franquiciantes a realizary
entregar un documento al posible adquirente de la franquicia, que
contenga la informacion precisa sobre ésta, el franquiciante, sus
directores, su personal, una relacion de los franquiciatarios que-
brados, desembolsos iniciales y realizacién de pagos, obligacio-
nes de compra, financiamiento, participacion personal necesaria,
clausulas de rescision y renovacion del contrato, una lista con los
nombres de los demas franquiciatarios, con estadisticas financie-

ras y el derecho a elegir puntos de venta, entre otros.

La Uniform Franchise Offering Circular (UFOC), que fue creada

por la North American Securities Administrators Association
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(NASAA), contiene igualmente la lista de informacion que ei
franquiciante debe suministrar con las futuras franquicias. Esen-
cialmente contiene los mismos requisitos exigidos porla FTC. Esta
circular ha sido aceptada dentro de todos los estados que regulan
el otorgamiento y la adquisicion de franquicias, con pequenas

modificaciones.

La NASAA elaboré en 1930 una ley modelo sobre la franquicia, la
cual propuso a diversas entidades de Estados Unidos de América.
Esta ley obliga a los franquiciantes a suministrar a los franquiciatarios
un documento que contenga informacion detallada de la franquicia.
También establece que el gobiemo debera facultar a alguna autori-
dad para que supervise y apruebe la informacién y documentacién
que sera entregada al franquiciatario. Esta exigencia de suministrar
informacion detallada a los futuros franquiciatarios ha sido aproba-
da en quince estados, pero s6lo en frece de ellos se aprobé que se
registren y revisen los documentos informativos por autoridades

capacitadas para este tipo de negocios.

Si bien en realidad las leyes no sancionan al franquiciante en el caso
de que éste no entregue la informacién completa al franquiciatario,
ello representa para el franquiciante un deber. Ademas, en la medida
en que su franquicia sea confiable para los posibles adquirentes, se

incrementaran las ventas del franquiciante.
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Aunque la mayoria de los estados en este.pals carecen de regula-
cién especifica para el contrato que nos ocupa, diecisiete de ellos
hacen uso de la legislacién aplicable a otras materias que tengan
alguna relacién con el contrato de franquicia. Otros estados han
optado por regular sélo algunos aspectos del contrato, especialmente
la terminacién del mismo. En veintidés estados la legislacion aplica-

ble a la franquicia es la relativa a la compraventa mercantil.

b) Canada

Solamente en la provincia de Alberta se ha expedido legislacion sobre
la franquicia. El 1° de noviembre de 1995 se modifico la legislacion
expedida en Alberta, por considerarse draconiana; las modificaciones
y adiciones qué se llevaron a cabo la transformaron en una ley actuali-
zada y por lo tanto mas efectiva. Esta nueva ley (Franchises Acf) supni-
me el requisito que existia de registrar un contrato previo de franquicia
ante la autoridad especifica, pero continiia exigiendo que se registre el
~ contrato definitivo; signa, también, soluciones de caracter civil y, pro-

mueve seguridad legal para la llamada comunidad franquiciataria.

En 1983 se cred en Quebec una Ley Sobre los Valores Mobiliarios
(Securities Act), aun cuando no era una ley que regulaba

especificamente a la franquicia, la definicién de valores mobiliarios
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englobaba la del contrato de concesién en virtud del cual el conce-
sionario obtenia ciertos derechos particulares en cuanto a la explo-
tacion de una empresa, esta definicion se aplicaba a la franquicia.
La Ley Sobre Valores Mobiliarios ha sufrido algunas reformas, a

pesar de esto, todavia no contiene alusién especifica de franquicia.

Recientemente, ha sido considerada la posibilidad de regular la
franquicia en la provincia de Ontario; sin embargo, aun no se ha

llegado a algan acuerdo.

c) México

La Ley de la Propiedad Industrial establece un concepto de franqui-
cia. Se requiere que previamente a la celebracién del contrato, el

franquiciante proporcione informacién de la misma al franquiciatario.

d) Europa

Francia fue el primer pals en el que se reguld la franquicia. La Ley
N°89-1008, relativa al desarrollo de las empresas comerciales,
artesanales y al mejoramiento de su ambiente econémico, juridico y

social, fue creada el 31 de diciembre de 1989. La misma establece
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que la informacién que se suministe a los futuros franquiciatarios
debera contener la historia del empresario, su constitucion, propie-
dad intelectual, resuftados de los dos ejercicios financieros anterio-
res, lista de otras franquicias en red e informacidn del contrato de
franquicia, como: duracién, condiciones para la renovacion, termi-
nacion, cesion, asi como clausulas de exclusividad, entre otros. Al-
gunos puntos importantes de esta ley fueron considerados en el
Acuerdo No. 91-337 el 4 de abril de 1991. Esta ley, sin ser especifica

de la franquicia, regula varias manifestaciones de este contrato.

En Esparia se han comenzado a tomar provisiones para la regula-
cion de la franquicia, especificamente en la Ley No.7/1996, articulo
62, e inclusive en la'actualidad se discute la necesidad de que exista

una legislacién especial para este tipo de contratos.

La Federacién Europea de Franquicias aprobd un codigo de ética,
el cual regula la conducta de las partes durante la vigencia del
contrato. Este codigo ha sido adoptado por las asociaciones de
franquiciantes de varios paises como Austria, Bélgica, Dinamarca,
Francia, Alemania, Hungrla, ltalia, Holanda, Portugal e Inglaterra.
Cualquier persona que pretenda adquirir una franquicia, en la que
el franquiciante esté afiliado a la asociacién respectiva, debera

enterarse de la existencia de este codigo y de lo que éste dispone.

144



Oftras asociaciones que han adoptado sus propios cédigos de
ética son; la Asociacién Americana e Internacional de la Franqui-
cia, de Estados Unidos de Norteamérica (Cédigo que regula los
manejos principales y mas comunes de la franquicia), la Asocia-
cion Sudafricana de Franquicias (Cédigo de ética y practicas de
negocios), la Asociacién Canadiense de Franquicias (Codigo de
éticas y practicas), la Asociacién de Franquicias de Nueva
Zelanda, la Asociacion de Franquicias en Filipinas, la Asociacion
Internacional de las Franquicias, con sede en Singapur y la Aso-

ciacion de Franquicias de Hong Kong, entre otras.

V1.3 Intentos del UNIDROIT en torno a una ley modelo sobre

la franquicia

Como se ha visto, la mayoria de los paises carecen de legisiacién
especial para la franquicia, por lo que el contrato de franquicia
esta sujeto a una multiplicidad de leyes que pueden variar de un
lugar a otro, maxime si se atiende al contenido de otras leyes que,
de modo directo o indirecto, se relacionan ¢on la operacién de

este contrato.

Algunas de las materias del derecho concernientes a la franqui-

cia son:
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Confratos en general; por ejemplo, el contrato de arrendamien-
to, ya sea de bienes muebles o inmuebles, que frecuentemente
se utiliza en las franquicias.

Derecho comercial o mercantil. Hay que tener presente que en al-
gunos paises existe la unificacién del derecho privado y, por lo que,
los aspectos de la franquicia que tengan relacion con el derecho
civil 0 mercantil se encontraran regulados en un mismo cédigo. El
contratc de franquicia, segun se deomstré en su oportunidad abar-
ca aspectos del contrato de agencia, y debido a ello algunos tribu-
nales consideran similares ambos contratos, incluyendo el de dis-
tribucién; consecuentemente, resultaran aplicables a la franquicia

las regualciones del contrato de agencia y de distribucion.

[El derecho de la propiedad industrial e intelectual es de fun-

damental importancia en nuestro contrato.

Derecho de la competencia.

El derecho fiscal.

La legislacién sobre la proteccion del consumidor y sobre la
responsabilidad de los productores.

E! derecho de seguros.

Regulacion en materia de transferencia de tecnologia.

Asimismo, es necesario tomar en cuenta las legislaciones inter-

nacionales con las que guarda relacion nuestro contrato, como

las

que a continuacién se mencionan:
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e Leyes sobre tratamiento de las inversiones extranjeras.

e Reglamentacion sobre el control de las divisas.

e Restricciones a las importaciones y cuotas que se imponen.

e Las convenciones internacionale§ que regulan algunos as-
pectos generales y especiales de los contratos, como los de

propiedad intelectual, compraventa, etc.

EI UNIDROIT reconoce cuatro tipos de franquicia internacional:
1. Franquicia directa: el franquiciante, sin intermediarios, otorga
las franquicias en cualquier pais.

Inconvenientes de la franquicia directa.

a. Elfranquiciante tiene dificultades para controlar las relacio-
nes entre los franquiciatarios y los proveedores de materias
primas.

b. Dificultades para asistir a los franquiciatarios en la eleccién
del local para el establecimiento de la franquicia, instala-
cion del equipo, capacitacion del personal y acuerdos con
los proveedores locales, entre muchas otras obligaciones;
ademas, la asistencia debera continuar durante la duracion
del contrato.

c. Elcontrato de franquicia tendré que adecuarse a las regu-
faciones existentes en el pais donde se otorgue la franqui-
cia. Se debe considerar que, ademas de las diferencias

legislativas, existen las de cultura, costumbre, idioma, etc.
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3)

d. En caso de controversia, el problema radica en la legislacién
aplicable y el tribunal competente cuando los contratantes

son de nacionalidades diferentes.

Tal vez por todo ello la franquicia directa es poco comin dentro
del contexto internacional.

Otorgamiento de franquicias en algun pais de origen, pero
por intermediario. Puede tratarse de un afililado o una su-
cursal de la franquicia principal.

Esto es, no existe realmente un franquiciatario, sino un adminis-
trador de la franquicia. El franquiciante establece una sucursal
en ofros palses.

La ventaja para el franquiciante radica en el apoyo que va a
obtener del personal local, para evitar el traslado de empleados
y la solicitud de permisos de trabajo de extranjeros en el pais.
Desde nuestro punto de vista, esta no representa una fran-
quicia, sino la sucursal o agencia de una negociacion.
Otorgamiento de franquicias por acuerdo principal (master
franchise agreement). El franquiciante concede a un franqui-
ciatario el derecho exclusivo de establecer y otorgar franquicias
en un territorio determinado, por ejemplo, un pals.

Este tipo de franquicias incluye dos aspectos importantes:

t.  Uno con caracter internacional entre el franquiciante y el

franquiciatario.
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Il. Otro con caracter nacional, entre el subfranquiciante y fos

subfranquiciatarios. .

No existe relacién directa entre el franquiciante y el

subfranquiciatario. '

La ventaja principal de este tipo de franquicias es que el

subfranquiciante local esta familiarizado con las costum-

bres, idioma, cultura y las leyes de su pais, conoce la bu-
rocracia local y los tramites requeridos para establecer una
negociacion.

Esta variante, tiene las siguientes caracteristicas:

e El franquiciante no tiene relacion directa con la fran-
quicia otorgada por el subfranquiciante y, por lo tanto,
los beneficios obtenidos se reparteh entre ambos.

e Encaso deincumplimiento del subfranquiciante se rescin-
de el contrato y hay que nombrar un nuevo subfranquiciante
o un administrador que se encargue de las franquicias otor-
gadas por el subfranquiciante rescindido.

4) Franquicias que se efectdan entre empresas (foint venture).
El franquiciante y un socio local constituyen una empresa,
mediante la cual estableceran una red de franquicias en un
lugar determinado. Para establecer este tipc de franquicias se
requiere, entre otras cosas, que ambas partes tengan la expe-
riencia y el financiamiento necesario para operar una red de

franquicias dentro de ese pais.
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V1.4 Problemas a los que se enfrenta el UNIDROIT

Se requiere para las partes contratantes una proteccion satisfac-

toria y equilibrada.

Una legislacion internacional especifica sobre el otorgamiento de
franquicia es dificil de alcanzar, ya que la mayoria de los palses
miembros de! UNIDROIT se regulan por el common law y esti-
man que el marco legal existente es suficiente para proteger los
intereses de las partes en e! contrato de franquicia. Sin embargo,
la legislacién especial debera resolver problemas de propiedad
industrial e intelectual, fiscales, de competencia, de responsabili-
dad entre los contratantes, asi como del delicado aspecto de las
clausulas del contrato de franquicia contrarias a lo establecido en
la legislacién de varios paises en materia de competencia y mo-
nopolio. Por virtud de elio, como se expreso al principio de este
capitulo, dicho organismo internacional desistié de su original
propdsito de redactar un tratado o ley modelo sobre el contrato
internacional de franquicia y se limit6 a elaborar la Guia a la que

antes me referi.




ANEXO
(Contrato de franquicia)

CONTRATO DE FRANQUICIA QUE CELEBRAN

POR UNAPARTE .......... A QUIEN EN LO SUCESIVO SE
DENOMINARA “EL FRANQUICIANTE", REPRESENTADA
POR .......... Y POR LA OTRA REPRESENTADA POR ..........

A QUIEN EN LO SUCESIVO SE DENOMINARA

“EL FRANQUICIATARIO”, AL TENOR DE LAS SIGUIENTES

DECLARACIONES Y CLAUSULAS:

DECLARACIONES

1.

1.2

1.3.

LS.

1.6.

DECLARA “EL FRANQUICIANTE"”:

Ser una sociedad mercantil constitufda de conformidad con
las leyes mexicanas segun consta en escritura publica de fe-
cha otorgada ante la fe del Notario Publico No. de la Ciudad
de México, D.F., y estar inscrito en el Registro Publico de la
Propiedad y del Comercio bajo el folio mercantil No. de fecha.
Que dentro de su objeto social se encuentra previsto el otor-
gamiento de franquicias.

Tener su domicifio para todos los efectos legales que se de-
riven del presente instrumento en: México, D.F.

. Que ha conferido a su representante facultades suficlentes

para obligarse en los términos del presente confrato, mismas
que a la fecha no le han sido revocadas.

Que es titular de las marcas denominadas del Nombre Co-
mercial denominado y de los Avisos Comerciales denomina-
dos que se encuentran registrados ante el Instituto Mexicano
de la Propiedad Industrial, y que se detallan en el Anexo 1 del

‘presente contrato.

Que toda vez que es titular de las marcas que se mencionan
en la declaracién anterior asi como que cuenta con los co-
nocimientos técnicos necesarios ha desarrollado un sistema
de franquicias denominado.
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Ii.- DECLARA “EL FRANQUICIATARIO™:

11.1. Ser una sociedad mercantit constituida conforme a las leyes
mexicanas segun consta en la escritura publica ..... de fecha
..... otorgada ante la fe del Notario Publico No. ..... de la ciu-
dad de México, Distrito Federal, inscrita en el Registro Publi-
co del Comercio de su domicilio bajo el folio mercantil No.
..... de fecha .....

11.2. Tener su domicilio para los efectos legales que se deriven
del presente insfrumento en.....

11.3. Que ha conferido a su representante facultades suficientes
para obligarse en los términos del presente contrato, mismas
que a la fecha no le han sido revocadas.

I1.4. Que conoce el sistema de franquicias y que se encuentra
interesado en adquirir una franquicia de dicho sistema, para
operaria en el territorio de ia Colonia Del Valle.

Para efectos del presente contrato las partes se apegaran a
las sigulentes definiciones:

DEFINICIONES

SISTEMA: Conjunto de Restaurantes Franquiciados que operan
al amparo de las marcas propiedad del FRANQUICIANTE y bajo
los lineamientos, estandares y politicas indicadas por el mismo.

TECNOLOGIA: Sistema y procedimientos de operacion en los
Restaurantes Franquiciados.

MARCAS DEL SISTEMA: Marcas, logotipos o disefios relativos
a los Restaurantes de los cuéles el FRANQUICIANTE es legal
titular y cuyo uso se licencia en virtud de la Franquicia que se
otorga en el presente instrumento. Las Marcas del Sistema se
encuentran debidamente registradas ante el Instituto Mexicano
de 1a Propiedad Industrial, tal y como se acredita con copias de
los certificados que integran el Anexo 1 del presente confrato.

ESTABLECIMIENTO: Local comercial donde operara el Restau-
rante Franquiciado.
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RESTAURANTE: Restaurante que constituye el punto de venta
del Sistema.

IMAGEN: La constituyen los colores, disefios, planos arquitecténi-
cos Y disefios decorativos, asi como cualquier otro aspecto que
determine el FRANQUICIANTE, los que en su conjunto identifican
al Restaurante Franquiciado como parte del Sistema.

MANUALES: La compilacién de todos los métodos, Sistemas de
operacion y tecnologia, recetarios, especificaciones de insumos y
cualquier otra informacién que el Franquiciante considere necesaria
para la adecuada operacion del Restaurante. Los Manuales son
confidenciales, constituyen una ventaja competitiva en favor del
Franquiciante por lo que son secretos industriales en los términos
de la Ley de la Propiedad Industrial.

FECHA DE INICIACION: La fecha en la cual se suscribe el pre-
sente contrato, a partir de la cual comienza a surtir sus efectos.

PRODUCTOS: Panaderia, alimentos, bebidas y/o mercancias au-
torizadas por el FRANQUICIANTE, que se comercializaran dentro
del Restaurante las cuales deben cumplir con los requisitos de
calidad que exige el FRANQUICIANTE.

PRECIOS DE VENTA AL PUBLICO: Aquellos precios a los cuales
el FRANQUICIATARIO debera vender los productos objetos de la
Franquicia y los cuales seran determinados por el FRANQUICIANTE,
el cual los comunicara al FRANQUICIATARIO oportunamente y por
escrito.

SISTEMA DE COMPUTO: Es el Sistema de Cémputo (Software)
propiedad del FRANQUICIANTE y cuyo uso se licencia al
FRANQUICIATARIO en virtud del presente rato en los términos y
condiciones previstos en el contrato de Licencia de Uso que se
adjunta al presente instrumento como Anexo 10. El FRANQUI-
CIATARIO utilizara el Sistema de Cémputo en la operacion del
Restaurante.

VENTAS TOTALES: La cantidad total del precio de venta, ya sea en
efectivo o por ofro medio, de todos los productos comercializados,
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excluyendo el monto del Impuesto al Valor Agregado e impuestos
similares, sean locales o federales. Todos los depésitos no reembol-
sables a los clientes y los anticipos hechos por éstos, asl como, cada
venta o cargo a plazos o a crédito sera considerada como una venta
o cargo al precio total, durante el mes en que dicha venta o cargo se
haga, sin consideracion a la fecha en que el FRANQUICIATARIO
reciba el pago (ya sea total o parcial) del mismo.

FONDO DE PUBLICIDAD Y MERCADOTECNIA: Fondo que
creara el FRANQUICIANTE cuando a su juicio exista un numero
suficiente de FRANQUICIATARIOS. Dicho Fondo se creara con
las aportaciones de los propios FRANQUICIATARIOS del Siste-
ma, el cual serd administrado por el FRANQUICIANTE, teniendo
éste la posibilidad de invitar a uno o mas FRANQUICIATARIOS a
su administracion. Dicho fondo sufragara los gastos publicitarios
a nivel nacional y brindara apoyos mercadotécnicos que colabo-
ren en el incremento de las ventas.

INFORMACION CONTABLE: Todos aquellos libros, registros, ar-
chivos e informacién contable, financiera o corporativa referente

al Restaurante.

INFORMACION CONFIDENCIAL: Todos aqueilos conocimien-
tos,- secretos comerciales o industriales, “know-how” y en gene-
ral cualquier informacién que le sea proporcionada al
FRANQUICIATARIO por el FRANQUICIANTE clasificada como
confidencial en virtud del presente contrato de franquicia.

TERRITORIO: Area geografica exclusiva dentro de la cual el
FRANQUICIATARIO operara el Restaurante, y en la que el
FRANQUICIANTE no podra operar directamente ni franquiciar
un Restaurante.

COSTO PORCENTUAL PROMEDIO: (C.P.P.). Costo que fija men-
sualmente el Banco de México.

FUERZA MAYOR: Para los efectos de este contrato, el término fuerza
mayor significara ademés de lo previsto en el Cédigo Civil para el
Distrito Federal, cualquier acto de la naturaleza, guerra, motines,
huelga, epidemias, incendios u ofras catastrofes o cualquier causa
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similar fuera del control de la parte afectada que impida el cump!i-
miento de sus obligaciones.

ANEXOS: Todos los anexos que se adjuntan al presente contrato
debidamente firmados por las partes forman parte integrante de él
y a continuacién se enlistan:

Certificado de Marcas.

Territorio.

Capacitacion y entrenamiento.

Politica de cortesfas, descuentos y promociones.

Mend Tipo.

Forma de pago.

Horaric de operacion.

Contrato de confidencialidad.

Contrato Comodato sobre los Manuales.

Contrato de Licencia de Uso del Software.

R .
CoxNoALN A

EN TESTIMONIO DE LO CUAL, LAS PARTES DE COMUN
ACUERDO Y EN ATENCION A LAS CONSIDERACIONES AN-
TERIORES, CONVIENEN EN LAS SIGUIENTES:

CLAUSULAS
PRIMERA.- OBJETO.

1.1. EI FRANQUICIANTE otorga al FRANQUICIATARIO una
Franquicia no exclusiva, en los términos y condiciones esta-
blecidos en el presente contrato, para instalar y operar un
Restaurante en el lugar indicado en el Anexo 2, utilizando la
Tecnologia y Marcas del Sistema.

1.2. El otorgamiento de la Franquicia a que el presente contrato
se refiere, no implica la concesion de derechos para desa-
rrollar otro Restaurante en cualquier otro domicilio.

SEGUNDA.- REGALIAS

2.1. Como contraprestacion por la Franquicia otorgada en virtud
del presente contrato, asi como por la transmisién de cono-

155



cimientos, asistencia técnica y el uso de las Marcas del Sis-
tema, el FRANQUICIATARIO cubrira al FRANQUICIANTE
los siguientes pagos:

A)

B)

Una regalia inicial por la cantidad de cantidad que debera
ser cubierta de la siguiente manera:

1.- La cantidad de al momento de la firma del presente
Contrato.

2.- La cantidad de en un plazo de treinta dias posteriores
a la firma del presente contrato.

3.- La cantidad de en un plazo de sesenta dias posteriores
a la firma del presente contrato.

A los pagos que debera realizar el FRANQUICIATARIO,
de conformidad con lo establecido en el presente inciso,
deberan agregarseles el impuesto al Valor Agregado
(I.V.A.). Asimismo el FRANQUICIANTE otorgara al
FRANQUICIATARIQ los recibos correspondientes contra
los pagos de la regalla inicial establecida en el presente
inciso, mismos que deberan contener los requisitos esta-
blecidos por las disposiciones fiscales commespondientes.
En caso de incumplimiento de cualquiera de los pagos
antes mencionados, el FRANQUICIATARIO no podra
abrir ni iniciar operaciones del Restaurante hasta que
hayan sido cubiertos la totalidad de los pagos. En caso
de no cubrir dichas cantidades en un plazo de treinta
dias posteriores a la fecha normal de pago el
FRANQUICIANTE podra dar por terminado el presente
contrato sin necesidad de declaracion judicial y sin res-
ponsabilidad alguna, en el entendido que la(s)
cantidad(es) entregada(s} al FRANQUICIANTE sera(n)
considerada(s) como pago por concepto de pena con-
vencional.

Una regalla continua mensual equivalente al cinco por cien-
to (5%) de las ventas totales mensuales, cantidad a la que
deberan adicionarsele los impuestos correspondientes.
El incumplimiento del pago de la regalia dispuesta en
éste inciso por dos veces consecutivas o por tres veces
en un plazo de un afo sera causal de rescision del pre-
sente contrato sin necesidad de declaracién judicial al-
guna, sin perjuicio de las acciones civiles y/o penales




que el FRANQUICIANTE pudiera intentar contra el
FRANQUICIATARIO. Adicionalmente el FRANQUI-
CIATARIO debera cubrir los pagos vencidos mas los
interéses moratorios. '

C) Una contribucién continua mensual para Publicidad y
Mercadotecnia equivalente al dos por ciento (2%} so-
bre las ventas totales. Contribucion que se destinara al
Fondo de Publicidad y Mercadotecnia al momento de
su creacion por parte del FRANQUICIANTE.

D) EIFRANQUICIATARIO no esta facultado para retener pa-
gos adeudados al FRANQUICIANTE por ningln motivo.
Si el FRANQUICIATARIO se retrasara en alguno de los
pagos objeto del presente apartado debera cubrir
adicionalmente a la cantidad adeudada los intereses
moratorios mensuales causados por dicho retraso, mismos
que deberan ser calculados conforme al Costo Porcentual
Promedio fijado por el Banco de México méas “cinco (5}
puntos porcentuales”. No obstante lo anterior el pago de la
cantidad adeudada mas sus corespondientes intereses
no impide que el FRANQUICIANTE aplique las penalida-
des que por dicho incumplimiento procedan de acuerdo
con lo pactado en el presente contrato.

2.2. EIFRANQUICIATARIO pagara las regalias a que se refieren los
incisos B) y C) dentro de los cinco (5) dias habiles siguientes al
término del mes al que comespondan en la forma establecida
por el FRANQUICIANTE y la cual se detalla en el Anexo 6 del
presente contrato.

TERCERA.- OBLIGACIONES DEL FRANQUICIANTE

3.1. En los términos previstos en el presente contrato, el
FRANQUICIANTE se obliga a prestar al FRANQUICIATARIO
la asistencia técnica indispensable relativa a la forma de ins-
talar el Restaurante y debera asimismo instruirlo sobre la
forma éptima de operario:

De manera especifica, el FRANQUICIANTE proporcionara
al FRANQUICIATARIO la siguiente asistencia técnica:
A) La revisién del equipamiento y de la imagen interna y
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B)

C)

D}

E)

F)

externa del Restaurante los cuales se encuentran de-
terminados en los Manuales. Esta podra llevarse a cabo
en cualquier momento a discrecién del FRANQUI-
CIANTE.

Un juego de sus Manuales Operativos Confidenciales,
los cuales contendran las instrucciones, requerimientos,
estandares, especificaciones, métodos y procedimientos
para la operacion det Restaurante.

Un programa de capacitacién y entrenamiento para el
personal del FRANQUICIATARIO que impartira el
FRANQUICIANTE y que tendra por objeto el capacitar
alos empleados del FRANQUICIATARIQ determinados
por el FRANQUICIANTE, para que presten una aten-
cién competente y especializada a la clientela asi como
mantener el nivel de servicio y calidad del Restaurante.
El personal que recibira la capacitacion sera aquel que
se especifica en el Anexo 3 de! presente Contrato. En
éste se estableceran los términos y condiciones por los
que seran regidos, asf como el lugar, las fechas, costo y
demas caracteristicas de los programas de capacita-
cion y entrenamiento.

Sera facultad exclusiva del FRANQUICIANTE el apro-
bar o no ai personal del FRANQUICIATARIO que curse
la capacitacién a que el presente inciso se refiere. En
caso de que el personal del FRANQUICIATARIO no
apruebe la capacitacion, éste se obliga a sustituirlo por
nuevo personal que apruebe la citada capacitacion.
Asistencia en el desarrollo de programas de mercadotec-
nia y publicidad segun lo dispuesto en la clausula Décimo
Cuarta.

La evaluacién y aprobacién de los proveedores de los
productos a fin de contar con una uniformidad de cali-
dad de los productos necesarios para la operacion del
Restaurante Sera obligacién del FRANQUICIATARIO
obtener los productos necesarios para la operacién del
Restaurante sélo de los proveedores autorizados por el
FRANQUICIANTE..

Hacer su mejor esfuerzo para obtener de los proveedo-
res autorizados una distribucion puntual, correcta y sufi-
ciente de los productos que se comercializaran en el Res-
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G)

H)

J)

taurante EI FRANQUICIANTE hara su mejor esfuerzo
para obtener para el FRANQUICIATARIO las mejores
condiciones de precio, garantia y tiempo de entrega por
parte de los distintos proveedores de los productos. El
FRANQUICIATARIO sélo podra adquirir los productos que
comercialice en el Restaurante del FRANQUICIANTE o
de quien éste le indique.

El FRANQUICIATARIO podra sugerir nuevos proveedo-
res o productos que cumplan con las normas de calidad
establecidas y que ofrezcan mejores condiciones de venta
y precio, que las ofrecidas en ese momento por el
FRANQUICIANTE o sus proveedores, notificando de in-
mediato a este para obtener por su conducto un benefi-
cio mayor de compra por volimen a fin de mantener la
uniformidad y homogeneidad del Sistema.

Inspeccionar y evaluar periddicamente la operacién del
Restaurante formulando un reporte completo que sera
enviado al FRANQUICIATARIO en un plazo que no ex-
ceda de quince dlas posteriores a la fecha en que se
ileva a cabo la visita y que incluira las medidas correctivas
recomendadas para satisfacer los estandares de calidad
y servicio del Sistema.

Establecer el Ment Tipo y los precios de venta al piblico
y comunicarselos por escrito y oportunamente al
FRANQUICIATARIO.

Otorgar al FRANQUICIATARIO una Licencia de Uso del
Sistema de Cédmputo que debera ser utilizado por el
FRANQUICIATARIO en la operacién del Restaurante.
El FRANQUICIANTE podra modificar el Sistema en cual-

" quier momento, lo que puede incluir cambios o modifi-

caciones en marcas, imagen interna y externa y en cual-
quier otro de los elementos constitutivos del Sistema.
Cuando represente dicha modificacién un costo consi-
derable a juicio del FRANQUICIANTE, se pactara con
el FRANQUICIATARIO e! plazo para que éste realice
las modificaciones al Sistema.

EI FRANQUICIANTE llevara a cabo un permanente y
continuo desarrollo de la tecnologfa y en general dei
Sistema de tal manera que el FRANQUICIATARIO
opere siempre el Restaurante objeto del presente
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contrato en términos de excelencia y con las mejoras
del sistema de comercializacién desarrolladas por el
FRANQUICIANTE.

L) Evaluacién y aprobacién del proyecto arquitectonico del
establecimiento donde operara el Restaurante.

- 3.2. EI FRANQUICIANTE no otorga en virtud del presente contrato

garantia alguna sobre el nivel de ventas, mercadibilidad y/o
éxito del Restaurante asi como tampoco en virtud de cual-
quier documento y/o autorizacion que éste haga en relacion a
la ubicacién del mismo; aceptando el FRANQUICIATARIO que
todo esto dependera de su Unica y exclusiva responsabilidad

CUARTA.- TERRITORIO

4.1.

4.2.

4.3.

Durante la vigencia del presente contrato y siempre y cuando
el FRANQUICIATARIO esté cumpliendo con los términos y
condiciones del mismo, el FRANQUICIANTE no podra esta-
blecer por si mismo, i franquiciara a otra persona distinta del
FRANQUICIATARIO otro Restaurante del Sistema dentro del
territorio descrito en el Anexo 2.

La ubicaci6n del Restaurante objeto del presente contrato, sera
determinada por el FRANQUICIATARIO con aprobacion del
FRANQUICIANTE. El FRANQUICIATARIO requerira invaria-
blemente de la autorizacién por escrito del FRANQUICIANTE
para cambiar la ubicacion del Restaurante El FRANQUICIANTE
prestara al FRANQUICIATARIO asesoria para determinar la
mejor ubicacion del Restaurante.

El FRANQUICIATARIO se obliga a abrir e iniciar operacio-
nes del Restaurante en un término de ciento ochenta (180)
dias contados a partir de la firma del presente contrato. En
caso de que el FRANQUICIATARIO no iniciara operaciones
en dicho plazo debera pagar al FRANQUICIANTE por cada
dia de retraso durante el primer mes la cantidad de $300.00
(TRESCIENTOS PESOS 00/100 M.N.); durante los siguien-
tes quince dias posteriores al mes debera cubrir por cada
dia de retraso la cantidad de $600.00 (SEISCIENTOS PE-
SOS 00/100 M.N.) y a partir de que transcurran esos quince




dias debera pagar por cada dia de retraso la cantidad de
© $1,000.00 (MIL. PESOS 00/100 M.N.).

4 4. En el momento en el que el FRANQUICIANTE determine abrir
un nuevo Restaurante fuera del territorio especificado en el
Anexo 2 del presente contrato, pero dentro de la Delegacion
en que se ubica el Restaurante franquiciado, el
FRANQUICIATARIO contara con un plazo de treinta (30) dias,
contados a partir de que se le notifique dicha determinacion,
para ejercer el derecho de preferencia que en virtud de ésta
clausula se le otorga para establecer y operar el nuevo Res-
taurante franquiciado. Si el FRANQUICIATARIO no ejerce di-
cho derecho dentro del plazo establecido, el FRANQUICIANTE
podra establecer por si mismo o franquiciar a otra persona
distinta del FRANQUICIATARIO dicho Restaurante.

QUINTA.- OBLIGACIONES DEL FRANQUICIATARIO

5.1. El FRANQUICIATARIO reconoce y conviene en que cada
Restaurante es esencial para la operacién del Sistema y por
lo tanto es requisito fundamental adherirse a los estandares
y politicas del FRANQUICIANTE para el manejo uniforme
de todos los Restaurante as/ como cumplir con los estandares
y politicas del FRANQUICIANTE en conexién con el uso de
las Marcas del Sistema.

5.2. Adicionalmente, el FRANQUICIATARIO estara obligado a:

A) Utilizar las instalaciones del Restaurante, tnicamente
para la operacion del mismo, convieniéndose igualmente
desde este momento el que ei FRANQUICIATARIO no
podra establecer, operar o de cualquier otra forma utili-
zar las instalaciones ya citadas, para la apertura, ope-
racién y administracién de cualquier tipo de negocio,
oficinas o establecimientos que tengan un fin distinto al
sefialado en el presente inciso.

B) Mantener abierto el Restaurante y en condiciones nor-
males de operacién, durante las horas y los dias deta-
ilados en el Anexo 7 del presente contrato. Cualquier
modificacién al horario requeriré aprobacion por escrito
del FRANQUICIANTE.
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C)

D)

E)

F

G)

Cumplir con todas las leyes y reglamentos vigentes o futu-
ras aplicables, incluyendo, pero no limitandose a aquéllos
relacionados a construccion de edificios, mantenimiento,
ecologia, fiscales, salubridad y seguridad, licencias de fun-
clonamiento, prevencion de incendios, licencia de anuncios
afiliacién a las camaras, uso de suelo y seguridad alimenti-
cia, en el entendido que el FRANQUICIANTE no tendra
obligacién de dérselas a conocer al FRANQUICIATARIO,
ni tendra responsabilidad alguna en caso de incumplimien-
to o infraccidn de alguna de las leyes aplicables por parte
del FRANQUICIATARIO.

El FRANQUICIATARIO aceptara pagos de los clientes a
través de las tarjetas de crédito y vales empresariales
para alimentos que hayan sido previamente autorizadas
por el FRANQUICIANTE. Se abstendra de usar vales em-
presariales para alimentos, sin la autorizacion por escrito
del FRANQUICIANTE.

El FRANQUICIATARIO acepta que cualquier comision
cargada por la aceptacion de las tarjetas de crédito o
vales empresariales sera a su cargo.

El FRANQUICIATARIO debera, en todo momento durante
el término de éste contrato, mantener el Restaurante y
todas sus instalaciones, mobiliario, anuncios y equipo den-
tro y fuera del mismo, en perfectas condiciones y confor-
me a la imagen del Sistema tal y como sea sefalado por
el FRANQUICIANTE, cumpliendo con lo que al efecto
determinen las Leyes aplicables.

Abstenerse de usar rockolas, musica en vivo, maquinas
de video, o cualquier otra maquina que utilice 0 no mone-
das o fichas, aparato eléctrico o electronico que no forme
parte de! Sistema, sin recibir la previa autorizacién y con-
diciones fijadas por el FRANQUICIANTE.

E1 FRANQUICIATARIO permitira al FRANQUICIANTE 0 a
sus representantes, la entrada al Restaurante a fin de ve-
rificar la operacién global del mismo. En caso de encon-
trarse cualquier anomalia o desviacién de los estandares,
o bien algin incumplimiento a los Manuales, el
FRANQUICIANTE lo hara saber al FRANQUICIATARIO,
quien debera corregir la anomalia o desviacion en el plazo
que le sefiale por escrito el FRANQUICIANTE, ademas
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J)

K)

de hacerse acreedor a la sancién que corresponda de
acuerdo a lo pactado en la clausula 16.1. inciso B.

El FRANQUICIATARIO debera contratar, por lo menos
quince (15) dias antes de la apertura, los servicios de:
luz, teléfono y gas necesarios para la operacién del Res-
taurante a su nombre, asi como todos aquellos servicios
de fumigacion, recoleccién de basura, agua, traslado de
valores y demas relacionados con la conservacion y
mantenimiento del inmueble, siendo este el responsable
de cualquier obligacidén que se derive de los mismos. El
FRANQUICIATARIO debera enviar al FRANQUICIANTE
copia de dichos contratos.

EIFRANQUICIATARIO seguira en materia de cortesias, pro-
mociones y descuentos a clientes y a ofros franquiciatarios,
los criterios y normas sefiatados por el FRANQUICIANTE
descritos en ef Anexo 4. Las cortesias que deban otorgarse
por deficiencia en los alimentos o servicios, serén por cuen-
ta del FRANQUICIATARIO.

Durante las visitas oficiales al FRANQUICIATARIO, mis-
mas que se acreditaran con un documento especial ex-
pedido por el FRANQUICIANTE, los alimentos que el
FRANQUICIANTE consuma dentro del Restaurante en
la realizacion de las funciones de inspeccién o asistencia
tecnica seran por cuenta del FRANQUICIATARIO.

El FRANQUICIATARIO se ajustara a la lista de proveedo-
res que le proporcione ¢! FRANQUICIANTE para tal efec-
to, la cual podra ser modificada o adicionada en cualquier
momento por el FRANQUICIANTE. EI FRANQUICIATARIO
deber informar al FRANQUICIANTE de cualquier varia-
cién en la calidad, presentacion o disponibilidad que se
presente respecto de aquellos proveedores.

Tratandose de que por alguna causa no puedan proveer
al FRANQUICIATARIO los proveedores designados por
el FRANQUICIANTE, debera el FRANQUICIATARIO pre-
sentar tres posibles proveedores, para la aprobacién del
FRANQUICIANTE, el cual decidira en un plazo maximo
de treinta dias habiles, si cumplen con los estandares de
calidad y servicio que caracterizan al Sistema.

Con el propdsito de preservar la calidad, prestigio y buen
nombre del Sistema el cual se basa primordialmente en la
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M)

N)

Q)

“magnifica calidad que se exige a los proveedores autoriza-

dos, queda prevista como obligacion del FRANQUICIATARIO
la de pagar en forma y tiempo a los proveedores las ordenes
y pedidos que haga.

La falta de pago oportuno a las facturas de los proveedores
generara el mismo interés moratorio pactado para el pago
de regalias de la clausula 2.1. inciso B., que con caracter de
pena convencional debera cubrir al FRANQUICIANTE. En
el supuesto de que el FRANQUICIATARIO se retrasara en
sus pagos a los proveedores en mas de cuatro ocasiones,
el presente contrato podra darse por rescindido sin respon-
sabilidad det FRANQUICIANTE y sin necesidad de resolu-
cion judicial alguna.

Las formas de pago estardn detalladas en el catalogo
de proveedores o bien seran fijados por los propios pro-
veedores.

El FRANQUICIATARIO debera formular sus pedidos al
FRANQUICIANTE y a los proveedores en la forma que
al efecto se indique.

Para la configuracion del menu que se ofrecera a los clien-
tes del Restaurante el FRANQUICIANTE senalara al
FRANQUICIATARIO el mentl tipo, al cual debera ajustar-
se este Gltimo, quien estara obligado a incorporar el 100%
de los platillos listados en el menti tipo que se adjunta como
Anexo 5, estando facultado el FRANQUICIATARIO a in-
corporar en el menu platillos no contemplados dentro del
mismo, siempre y cuando se ajusten a la politica de pre-
cios del FRANQUICIANTE y sean previamente autoriza-
dos por escrito por éste.

El FRANQUICIATARIO podré presentar al FRANQUICIANTE
sugerencias de modificaciones o adiciones al Menu Tipo, las
cuales no podran incorporarse a éste hasta que no hayan
sido aprobadas por el FRANQUICIANTE.

Asimismo el FRANQUICIATARIO debera preparar y sefvir
los platillos contenidos en el Menu Tipo de conformidad
con las recetas, lineamientos y especificaciones indicadas
por el FRANQUICIANTE y contenidas en los Manuales.
Toda vez que el servicio a domicilio constituye una parte
importante dentro del Sistema el FRANQUICIATARIO solo
podré prestar dicho servicio cuando sea expresamente
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53.

54.

5.5

5.6.

autorizado para ello por el FRANQUICIANTE; dicha au-
torizacion debera constar por escrito y en ella se indica-
ran las condiciones y requisitos que debera satisfacer el
FRANQUICIATARIO para prestar dicho servicio.

P) EIFRANQUICIATARIO se abstendra de duplicar, copiar
o de cualquier manera reproducir el Sistema de Cémpu-
to cuya licencia de uso se le confiere conjuntamente con
el presente Contrato debiendo por lo tanto acatar todas
las estipulaciones que sobre el uso de dicho Sistema se
contienen en el Contrato de Licencia de Uso.

Q) EIFRANQUICIATARIO se obliga a exigir a todo el personal
que labore en el Restaurante que cumpla con todas y cada
una de las especificaciones y estandares contenidos en los
Manuales de Imagen Corporativa y Recursos Humanos,
relativos al uniforme que deberan utilizar y la apariencia que
deberan mantener. Asimismo se obliga a verificar que la
presente obligacion se observe en todo momento.

Los precios de venta al publico de los productos ofrecidos en el
Restaurante seran fijados por el FRANQUICIANTE el cual los
comunicara oportunamente por escrito al FRANQUICIATARIO,
quién debera apegarse a ellos en todo momento.

Sera obligacion de! FRANQUICIATARIO el que un representan-
te del mismo, previamente aprobado por el FRANQUICIANTE
esté en el Restaurante los dias y horas de operacién de! mismo,
a efecto de asumir la direccién, el control y la responsabilidad de
su operacion. El FRANQUICIATARIO notificara al FRANQUI-
CIANTE el nombre de la persona a que [a presente clausula se
refiere, excepto casos debidamente justificados.

Las comandas y cualquier insumo o producto que lleven im-
presos la marca seran surtidos por el FRANQUICIANTE o
por quien el determine. Los insumos impresos con la marca
deberan usarse en todo momento, el incumplimiento a ésto
sera causa de rescision del presente contrato.

Si el FRANQUICIANTE detectara algtin arreglo entre sus emplea-
dos y el FRANQUICIATARIO tendiente a alterar cualquier infor-
macion o cualquier pago que deba hacerse al FRANQUICIANTE
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5.7.

o por cualquier causa, el FRANQUICIANTE tendra la facultad de
rescindir el presente Contrato sin necesidad de resolucién judicial
alguna y sin responsabilidad para éste, asi como de la aplicacion
de una pena convencional equivalente al resultado de la multipli-
cacion de la dltima regalia continua mensual por cinco (5) veces o
en su caso la duplicacién de la sancion causa del incumplimiento.
El FRANQUICIATARIO se obliga a tomar todas las medidas
necesarias para que el Franquiciatario Operador de la Franqui-
cia que en virtud del presente contrato se otorga, por ningun
motivo utilice la informacion confidencial contenida en los Ma-
nuales, asl como cualquier otro documento y/o informacion que
le sea proporcionado, para beneficio de persona alguna distin-
ta a las partes que suscriben el presente contrato, asimismo el
FRANQUICIATARIO y el Franquiciatario Operador se obligan
a verificar que cualquier persona o familiar en grado de paren-
tesco, ascendientes o descendientes sin limitacion de grado,
colaterales hasta el cuarto grado y por afinidad en segundo
grado, que a la fecha o con posterioridad a la fecha de firma del
presente instale y/o opere un establecimiento similar al
franquiciado, modifique la imagen, colores, signos distintivos,
logotipos, marcas, nombres y avisos comerciales de los Res-
taurantes y del Sistema que hasta el momento se encuentren
utiizando, asf como que por ningln motivo vuelvan a ostentar
y/o a usar, de cualquier forma la imagen caracteristica de! Sis-
tema a la que se ha hecho referencia.

Elincumplimiento a lo dispuesto por el presente apartado, dara
lugar a ia rescision del presente contrato, la cual operara de
pleno derecho, sin necesidad de declaracion judicial alguna 'y
sin responsabilidad para el FRANQUICIANTE, ademas de la
aplicacion de la pena convencional de mayor cuantia prevista
por este instrumento.

SEXTA.- ADECUACION Y EQUIPAMIENTO DEL ESTABLEC!-
MIENTO

6.1.

Toda vez que para la adecuada operacion del Restaurante

resulta fundamental su imagen interna y externa, asi como

su equipamiento, el FRANQUICIATARIO se obliga a:

A) Designar en elmomento de la fima del presente contrato,
a una persona como el responsable de obtenery de man-
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B)

C)

D)

E)

G)

tener vigentes las autorizaciones, permis~s, licencias, cla-
sificaciones y demas autorizaciones que sean requeridas
para el funcionamiento y operacion del Restaurante de
acuerdo con las nommas legales vigentes.

Designar en el momento de |a firma del presente contrato,
un responsable del seguimiento de las obras de construc-
cién (en su caso), adaptacién y equipamiento del estable-
cimiento donde vaya a operar el Restaurante.

Informar al FRANQUICIANTE los nombres de los respon-
sables a que se refieren los incisos A) y B) de la presente
clausula.

Someter a la aprobacién del FRANQUICIANTE el proyecto
arquitectdnico y demas planos del Restaurante y seguir los
lineamientos, directrices e instrucciones del mismo a fin de
procurar que [a fachada e imagen exterior e interior del Res-
taurante sean compatibles con la imagen del Sistema.
Someter a la revision y aprobacion del FRANQUICIANTE
cualquier modificacién que desee hacer a la imagen ex-
terna o intema del Restaurante.

Realizar todas las modificaciones intemas y extemas al Res-
taurante que le sean indicadas por el FRANQUICIANTE
para conservar la uniformidad de imagen en el Sistema.
Equipar el Restaurante con estricto apego a o dispuesto
en los manuales y de acuerdo con las instrucciones del
FRANQUICIANTE.

6.2. Entodo trabajo de equipamiento o adecuacion, la decoracién e
imagen interior y exterior del Restaurante deberd cumplir con
los estandares de apariencia, uniformidad y calidad que sefiale
el FRANQUICIANTE por escrito, ya sea en los Manuales 0 a
traves de cualquier otra comunicacién. El FRANQUICIANTE
estara facultado para revisar cualquier modificacién a ia deco-
racion interior propuesta, sefalando en su caso, los cambios
que deba realizar el FRANQUICIATARIO a fin de satisfacer los
estandares del Sistema.

SEPTIMA.- USO DE LAS MARCAS DEL SISTEMA

7.1. Ei FRANQUICIANTE por virtud de este Contrato, concede al
FRANQUICIATARIO una licencia no exclusiva para usar las Mar-
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cas del Sistema durante la vigencia del presente contrato. Ef
FRANQUICIATARIO esta de acuerdo y se obliga a no comercia-
lizar productos de Marcas no autorizadas por el FRANQUICIANTE,
ni tampoco usar Marcas, disefios, nombres comerciales o logotipos
diferentes a aquéllos comprendidos en el Sistema.

7.2. EIFRANQUICIANTE en su calidad de Unico titular de las Mar-
cas asume toda la responsabilidad en caso que éstas, o su
uso, invadan derechos de Propiedad Industrial de terceros.

7.3. Con respecto al uso de las Marcas del Sistema. el FRANQUI-
CIATARIO se obliga a:

A)

C)

D)

Soélo utilizar [as Marcas del Sistema sefialadas por el
FRANQUICIANTE en el Anexo 1, y debera utilizarlas en
la manera establecida en los Manuzales. Cualquier uso
no autorizado de las Marcas del Sistema constituira una
violacion a los derechos del FRANQUICIANTE confor-
me a este contrato y dara lugar a las medidas comectivas
establecidas dentro de la clausula 16.1.

El FRANQUICIATARIO utilizarg las Marcas del Sistema
s6lo en relacion con la operacion del Restaurante si como
con fines publicitarios del mismo o del Sistema. El uso de
las Marcas del Sistema no podra extenderse mas alla de
la duracién del presente contrato; en consecuencia, el
FRANQUICIATARIO expresamente acuerda y conviene
en cesar de inmediato el uso de las Marcas del Sistema
a la terminacién o vencimiento del presente contrato por
cualquier causa.

El FRANQUICIATARIO operara y anunciara el Restau-
rante baijo las Marcas del Sistema. En toda su papeleria
oficial, el FRANQUICIATARIO debera incluir la leyenda
“Bajo franquicia de en el entendido el FRANQUICIATARIO
no podra ostentarse dentro de la papeleria oficial, tarje-
tas de presentacion o cualquier otro documento relativo
a la franquicia con puesto alguno que pueda vincularlo
con el FRANQUICIANTE".

Durante ia vigencia de este Contrato, el FRANQUI-
CIATARIO deber4 identificarse en lo personal como el
duefio del negocio franquiciado con licencia de uso de
las Marcas del Sistema.
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E) El FRANQUICIATARIO no podra usar las Marcas del
Sistema para contratar alguna obligaciéon a nombre del
FRANQUICIANTE.

F) EIFRANQUICIATARIO no podra usar las Marcas del Sis-
tema como parte de su denominacion o razén social.

G) EI FRANQUICIATARIO notificara de inmediato al
FRANQUICIANTE de cualquier infraccién o uso no au-
torizado a las Marcas del Sistema o de cualquier de-
manda por parte de alguna persona en relacién a cual-
quier derecho sobre dichas Marcas. El
FRANQUICIATARIO acuerda que no se comunicara con
ninguna persona fuera del FRANQUICIANTE vy los abo-
gados de éste en conexion con cualquier infraccion, in-
tento de uso o demanda de los sefialados anteriormen-
te. El FRANQUICIANTE tendra la exclusiva facultad de
enfrentar dicha accion como considere apropiado y ten-
dra el derecho exclusivo de controfar cualquier procedi-
miento ante las autoridades competentes.

H) EIFRANQUICIATARIO conviene que durante la vigencia
del presente contrato, y en cualquier momento posterior,
siempre y cuando el FRANQUICIANTE continde operan-
do Restaurantes Franquiciados directamente o a través
de franquicias, no debera, por s/ solo o a través de, a favor
de, o conjuntamente con cualquier persona o0 personas,
fisicas o morales, solicitar, registrar u obtener el registro o
propiedad de cualquiera de las Marcas del Sistema en
cualquier parte del mundo.

7.4. El FRANQUICIATARIO expresamente acepta que:

A) EIFRANQUICIANTE es el titular de todos los derechos,
sobre las Marcas del Sistema asi como del buen nombre
asociado con y simbolizado por las mismas;

B) Las Marcas del Sistema son vélidas y sirven para identi-
ficar al FRANQUICIANTE como la fuente de los bienes y
servicios ofrecidos bajo las propias Marcas;

C) EIFRANQUICIATARIO no podra, directa o indirectamen-
te disputar la validez o el titulo de propiedad del FRAN-
QUICIANTE sobre las Marcas del Sistema en México o
en el extranjero,
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7.5.

7.6.

ElI FRANQUICIANTE se reserva el derecho de sustituir o mo-
dificar las diferentes Marcas, logotipos y emblemas constituti-
vos de las Marcas del Sistema y del Restaurante. Cuando
represente dicha modificacién un costo considerable a juicio
del FRANQUICIANTE, se pactara con el FRANQUICIATARIO
el plazo para que éste realice las modificaciones comrespon-
dientes.

El FRANQUICIANTE en cualquier momento podra desarro-
llar nuevas Marcas y avisos comerciales las cuales deberan
ser asumidas por el FRANQUICIATARIO siempre y cuando
se encuentren asociadas al Sistema. Dichas Marcas y nom-
bres comerciales se entenderan licenciadas en uso al
FRANQUICIATARIO quien debera cumplir en relacion con
las mismas con todas las obligaciones previstas en este apar-
tado. '

OCTAVA .- SISTEMA DE COMPUTO

8.1. El FRANQUICIATARIO reconoce que el manejo, operacion y ad-

ministracién del establecimiento debera contar en todo momen-

to con la calidad y estandares requeridos por el FRANQUICIANTE

y por o tanto un requisito fundamental ser4 utilizar el Sistema de

Cémputo que le indique el FRANQUICIANTE; en tal virtud y con

el objeto de mantener una operacion uniforme en todos [os esta-

blecimientos que operan bajo el Sistema de Franquicias, el

FRANQUICIATARIO se obliga a:

A) Utilizar el Sistema de Cémputo que le indique el
FRANQUICIANTE, siguiendo los lineamientos, instruc-
ciones y directrices sefialadas por el FRANQUICIANTE.

B) EIFRANQUICIANTE indicara al FRANQUICIATARIO el
equipo necesario para instalar el Sistema de Cémputo,
obligandose el FRANQUICIATARIO a que en todo mo-
mento el Restaurante contara con dicho equipo.

C) Asignar a dos personas encargadas del manejo del Sis-
tema de Cémputo las cuales recibiran la capacitacion
correspondiente e informar al FRANQUICIANTE los da-
tos de las mismas.

170



8.2. EI FRANQUICIATARIO se abstendra de copiar, reproducir o
" de cualquier ofra forma duplicar el Sistema de Cémputo y
por lo tanto debera respetar los derechos autorales.

8.3. El incumplimiento a lo dispuesto por la cldusula anterior sera
causal de rescision del presente contrato sin necesidad de
declaracién judicial alguna, sin perjuicio de las acciones civi-
les y/o penales que el FRANQUICIANTE pudiera intentar
contra el FRANQUICIATARIO.

NOVENA.- MANUALES E INFORMACION CONFIDENCIAL

9.1. Con el fin de proteger la reputacién y el buen nombre del
Sistema y buscando mantener los estandares de operacion,
el FRANQUICIATARIO debera operar el Restaurante en es-
tricto cumplimiento con los Manuales del FRANQUICIANTE
que en calidad de Comodato fe son entregados asf como de
acuerdo con cualquier otra comunicacion por escrito que le
haga el propio FRANQUICIANTE.

9.2. EI FRANQUICIATARIO debera fratar siempre los Manuales y cual-
quier otra informacion proporcionada por el FRANQUICIANTE,
como confidencial de acuerdo con lo estipulado en el Contrato
de Confidencialidad que se integra al presente contrato como
Anexo 8. EI FRANQUICIATARIO no estara autorizado para co-
piar, duplicar, grabar o de cualquier otra forma reproducir, total o
parcialmente los materiales confidenciales. Asimismo vigilara y
tomara las medidas necesarias para que todos sus empleados
cumplan con las mismas obligaciones de confidencialidad sus-
cribiendo un Contrato de Confidencialidad que contenga las mis-
mas estipulaciones que el que el FRANQUICIATARIO suscribird
con el FRANQUICIANTE. El incumplimiento a lo dispuesto por
esta clausula sera causal de terminacion inmediata dei presente
contrato sin necesidad de declaracién judicial alguna, sin perjui-
cio de las acciones civiles y/o penales que el FRANQUICIANTE
pudiera intentar contra el FRANQUICIATARIO o su personal.

9.3. Los Manuales o cualquier otra informacién confidencial pro-
porcionada por el FRANQUICIANTE, sera en tode momento,
propiedad del propio FRANQUICIANTE, debiendo conservar-
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94.

los el FRANQUICIATARIO a buen resguardo y con la obliga-
cién de devolverlos al FRANQUICIANTE al momento de la
terminacion por cualquier causa del presente contrato en los
términos y condiciones estipuladas en el Contrato de Comodato
constitutivo del Anexo 9 del presente contrato. -

El FRANQUICIANTE podra en todo momento, revisar el conte-
nido de los Manuales y de cualquier otra informacion escrita
clasificada como confidencial, aceptando el FRANQUICIATARIO
cumplir con todas aquellas modificaciones, disminuciones o adi-
ciones a los Manuales y/o al resto de la informacion confiden-
cial proporcionada por el FRANQUICIANTE. Todas aquéllas
modificaciones que se refieran a materiales impresos, deberan
incorporarse a los Manuales, sustituyendo las partes modifica-
das con las nuevas, siendo obligacion del FRANQUICIATARIO
devolver al FRANQUICIANTE todas y cada una de las partes
sustituidas, en el entendido que las partes nuevas y las sustitui-
das deberan ser entregadas a las personas sefialadas en la
clausula 19.1. respectivamente.

9.5. El FRANQUICIATARIO debera en todo momento asegurarse que

los Manuales estén al comiente y actualizados. En caso de cual-
quier controversia, respecto al contenido de los mismos, los tér-
minos de a copia maestra conservada por el FRANQUICIANTE,
ser4n los que prevalezcan. El FRANQUICIATARIO podra hacer
consultas sobre el contenido, alcance o significado de ios Ma-
nuales.

9.6. El FRANQUICIATARIO conviene y esta de acuerdo que, du-

rante la vigencia del presente contrato, asf como al término
del mismo por cualquier causa, no debera comunicar, divul-
gar o utilizar para beneficio de cualquier otra persona o pér-
sonas, fisicas o morales, cualquier informacion confidencial,
tecnologia, conocimientos técnicos o cualquier otra informa-
cion que el FRANQUICIATARIO haya recibido del
FRANQUICIANTE, ni podra duplicarla, grabaria, copiarla o
de cualquier otra forma reproducirla. Toda vez que ésta in-
formacién confidencial sera divulgada al personal del
FRANQUICIATARIO y exclusivamente para su utilizacién en
la operacion del Restaurante €l FRANQUICIATARIO se obli-
ga a vigilar y tomar las medidas necesarias para gue su per-
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9.7.

9.8.

sonal cumpla con la confidencialidad a que se refiere la pre-

- sente clausula.

El incumplimiento a lo dispuesto por ésta cldusula sera causal
de rescision del presente contrato sin necesidad de declara-
cioén judicial alguna y sin perjuicio de las acciones civiles y/o
penales que el FRANQUICIANTE pudiera intentar contra el
FRANQUICIATARIO, asi como de la aplicacion de una pena
convencional por el equivalente al promedio mensual de rega-
lias generadas en los Gltimos doce meses multiplicadas por
cien (100) veces.

A la terminacion o rescisidn del presente contrato, los Manua-
les y toda aquella informacién confidencial en poder del
FRANQUICIATARIO debera ser devuelta al FRANQUICIANTE.
No obstante lo anterior, las Obligaciones de Confidencialidad,
permaneceran en vigor y seran exigibles, aun después del ven-
cimiento o terminacion del presente instrumento. El incumpli-
miento de la obligacién a que la presente clausula se refiere
dara lugar a la aplicacién de la pena convencional prevista en
la clausula anterior.

Toda la informacién confidenciai a que el presente apartado
se refiere constituye secretos industriales en los términos de
lo dispuesto por la Ley de la propiedad Industrial.

DECIMA.- INFORMACION CONTABLE

10.1. EI FRANQUICIATARIO debera mantener durante la vigen-

cia de este Contrato, preservandolos durante los periodos
establecidos en los Manuales y/o en las Leyes aplicables:
libros, registros y archivos contables completos y exactos,
referentes al establecimiento, incluyendo, pero no limitando-
se a: recibos de ventas, cupones, recibos de compras, factu-
ras, archivos de néminas, talonarios de cheques, estados de
cuenta bancarios, registros y/o comprobantes de pago de im-
puestos y derechos, recibos en efectivo y desembolsos, li-
bros, diario y mayor y estados financieros de resuitados ela-
borados por Contador Publico.
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10.2. EIFRANQUICIATARIO debera presentar al FRANQUICIANTE
la informacion contable, siempre que ésta le sea requerida para
tal efecto, y permitira que el FRANQUICIANTE, a través de sus
representantes inspeccionen toda la informacién contable sin
mas limitacion de que la inspeccion se haga durante dias y
horas habiles con previo aviso por parte del FRANQUICIANTE
con por lo menos dos dias de anticipacion. Dicha inspeccion
podré realizarse a través del Sistema de Cémputo o a través
de la forma que para tal efecto le indique el FRANQUICIANTE.
Asimismo, el FRANQUICIATARIO presentara mensualmente,
a mas tardar el dia veinte (20) de cada mes, un reporte de
ventas y estadistica conforme al modelo que le indique el
FRANQUICIANTE.

10.3. EI FRANQUICIATARIO debera presentar al FRANQUI-
CIANTE dentro de los tres primeros meses posteriores al
término de cada aino natural, un estado de cuenta que con-
tenga todas las cifras de ingresos brutos por ventas anuales
y mensuales, asi como los pagos mensuales correspondien-
tes, en la forma que para tal efecto le indique oportunamen-
te el FRANQUICIANTE. En la misma forma debera presen-
tar la declaracién definitiva de impuestos anual referentes al
Restaurante.

10.4. Si cualquier documento, visita o auditoria revelara que existe
alguna omisién de ventas o que la informacion presentada al
FRANQUICIANTE es falsa, el FRANQUICIATARIO debera cu-
brir las cantidades omitidas o alteradas mas los intereses
moratorios de conformidad con lo establecido en la cladsula
2.1.inciso D, asi como todos los gastos y honorarios derivados
de dichas visitas, auditorias o cualquier otra actividad realiza-
da. Asimismo el FRANQUICIANTE podra dar por terminado el
presente contrato sin necesidad de declaracidn judicial y sin
responsabilidad alguna para el mismo.

DECIMA PRIMERA.- SEGUROS
11.1. E| FRANQUICIATARIO deber4 obtener, dentro de los treinta

(30) dias posteriores a la firma del presente contrato y reno-
var para mantener vigentes durante el término del mismo los
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seguros que cubran las siguientes contingencias:
A} Incendio edificio, contenidos y pérdidas consecuenciales;
B) Terremoto edificio, contenidos y pérdidas consecuenciales:
C) Responsabilidad civil por actividades; bienes muebles e
inmuebles;

D) Robo con violencia y asalto, roturas de cristales, dinero
y valores;

E) Un seguro de pérdidas consecuenciales que garantice al
FRANQUICIANTE en caso de incendio, destruccion total
o0 cualquier otra causa que impida la operacién normal del
Restaurante al pago durante por lo menos tres meses de
las regalias mensuales que hubiere recibido en promedio
durante los ditimos 12 meses por el tiempo en que el Res-
taurante no pueda continuar con su operacion normal.

11.2. En caso de que el local donde opere el Restaurante fuere
arrendado, el FRANQUICIATARIO debera adquirir los seguros
a que se refiere el presente apartado al momento de suscribir
el Contrato de Arrendamiento correspondiente.

11.3. Todos los seguros que conforme a este contrato deba adqui-
rir ef FRANQUICIATARIO, seran contratados a través del agen-
te de seguros que indique el FRANQUICIANTE, con el objeto
de obtener mayores beneficios en la contratacién de dichos
seguros, enviando al FRANQUICIANTE copia de las pélizas
a mas tardar en un plazo de treinta (30) dias contados a partir
de la firma del presente instrumento. El incumplimiento de lo
dispuesto en esta cldusula, sera causa de terminacion antici-
pada del presente contrato sin responsabilidad alguna para el
FRANQUICIANTE y sin necesidad de resolucién judicial.

DECIMA SEGUNDA.- CESION DE DERECHOS Y OBLIGACIONES

12.1. Bl FRANQUICIATARIO reconoce que los derechos y obliga-
ciones que conforme a este Contrato le corresponden, son de
caracter personal, y que en tal virtud el FRANQUICIANTE ha
celebrado el presente contrato en atencién a las caracteristi-
cas profesionales y comerciales del FRANQUICIATARIO; en
consecuencia, para que el FRANQUICIATARIO pueda ceder,
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transmitir, enajenar, donar, gravar o de cualquier otra forma
afectar sus intereses derivados del presente contrato, debera
contar con la aprobacion previa, expresa y por escrito del
FRANQUICIANTE, en caso de que no cuente con dicha auto-
rizacién y realice algunas de las operaciones descritas en la
presente clausula se rescindira el presente contrato sin nece-
sidad de deciaracién judicial alguna y sin responsabilidad para
el FRANQUICIANTE.

12.2. El FRANQUICIANTE tendra la primera opcién en igualdad de
condiciones para la transmisién de derechos y obligaciones del
presente Contrato por parte del FRANQUICIATARIO. De no
ejerceria el FRANQUICIANTE en un término de treinta (30) dias
hébiles podra el FRANQUICIATARIO sugerir a otro cesionario.

12.3. Para que el FRANQUICIATARIO pueda modificar su estruc-
tura accionaria en forma alguna, en la medida en que dicha
modificacién represente una cesion o a total o parcial de los
intereses o derechos del FRANQUICIATARIO derivados del
presente contrato, debera contar con la autorizacion expresa
y por escrito del FRANQUICIANTE y en caso de no obtenerta
se rescindira el presente contrato sin necesidad de declara-

. cién judicial alguna, sin perjuicio de las acciones civiles y/o
penales que el FRANQUICIANTE pudiera intentar contra el
"~ FRANQUICIATARIO.

12.4. En el caso de cesion de derechos del presente instrumento, e!
FRANQUICIANTE celebrard un nuevo contrato con el cesio-
nario que hubiere previamente autorizado. El nuevo cesionario
debera pagar la cantidad equivalente al cincuenta por ciento
(50%) de la regalia inicial vigente al momento de la cesion.

12.5. En caso de que el FRANQUICIATARIO deje de operar el
Restaurante por cualquier causa, el FRANQUICIANTE ten-
dr4 un derecho preferente a adquirir a valor de mercado el
mobiliario, inventario y equipo utilizado en la operacion dei
Restaurante.

12.6. El plazo para que el FRANQUICIANTE adquiera el equipo,
inventario y mobiliario a que se refiere la clausula anterior
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sera de treinta (30) dias contados a partir de que sea notifi-
" cado por el FRANQUICIATARIO de su interés de vender el
equipo y mobiliario.

12.7. El FRANQUICIANTE puede ceder derechos y obligaciones

objeto del presente contrato sin necesidad de obtener autori-
zacion ni visto bueno del FRANQUICIATARIO, pero desde el
momento de la firma del presente instrumento se obliga a que
en el supuesto al que la presente clausula se refiere llevara a
cabo acciones necesarias para que el FRANQUICIATARIO
continlie en pleno ejercicio de los términos y condiciones del
mismo.,
Una vez que el FRANQUICIANTE hubiere cedido los dere-
chos y obligaciones a su cargo previstos en el presente con-
trato en los términos de esta cldusula, dejara de tener respon-
sabilidades y obligaciones frente al FRANQUICIATARIO las
que seran asumidas por el nuevo FRANQUICIANTE.

12.8. En caso de que el FRANQUICIANTE entre en estado de
quiebra, suspension, disolucién y/o liquidacién el FRANQUI-
CIATARIO podra usar las Marcas y Tecnologia sin pagar
contraprestacién, hasta ia fecha en que el contrato hubiere
terminado. En este caso y para efectos de las obligaciones
del FRANQUICIANTE el Contrato se tendra por terminado
en forma anticipada.

12.9. En caso de que el principal accionista del FRANQUICIATARIO
el Sr. falleciera, los herederos de las acciones representativas
del Capital Social de la Sociedad Franquiciataria, continuaran
operando fa franquicia bajo los téminos y condiciones esta-
blecidos en el presente cOntrato durante seis (6) meses, al
término de los cuales el FRANQUICIANTE determinara si con-
tintian con la operacion del negocio Franquiciado hasta el tér-
mino pactado en el presente contrato o bien, si el mismo debe
terminarlo anticipadamente y transferir los derechos a un nue-
vo FRANQUICIATARIO, en cuyo caso el FRANQUICIANTE
tendra derecho de preferencia en igualdad de condiciones fren-
te al otro interesado.
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DECIMA TERCERA.- VIGENCIA

13 1. Este contrato entrara en vigor en la Fecha de Iniciacion.

13.2. El término de este contrato sera de diez (10} afios contados a

partir de la Fecha de Iniciacién y sera renovable por perfodos igua-
les, en la medida en que el FRANQUICIATARIO haya cumplido a
juicio del FRANQUICIANTE con todas y cada una de las obliga-
ciones previstas en el presente confrato incluidas las de pago.

Las partes celebrarén, en caso de renovacion un nuevo con-
trato, el que incluiré las mejoras técnicas, operativas y de mer-
cadotecnia que haya tenido et Sistema como resultado de la
constante inversion por parte del FRANQUICIANTE en inves-
tigacién y desarrollo en beneficio del FRANQUICIATARIO.

13.3. En caso de renovacion, el FRANQUICIATARIO no estara

obligado a pagar la regalia inicial prevista en el inciso A) de la
clausula 2.1., pero acepta que la regalla continua mensual
pactada en el inciso B) de dicha clausula 2.1. podré modificarse
ya sea aumentando o disminuyendo.

" DECIMA CUARTA.- PUBLICIDAD

14.1. Reconociendo el valor de ia publicidad y la importancia de la

promocién y difusion de los servicios y bienes comercializados

por el Sistema, las partes estan de acuerdo en lo siguiente:

A} EL FRANQUICIANTE realizara todos aquellos programas
de publicidad para la promocién de ventas y difusion det
Sistema, a fin de dar a conocer al pubiico el éxito, bienes
y servicios ofrecidos por todos los Restaurantes
Franquiciados de! Sistema. El costo de tales programas
sera cubierto con las cantidades aportadas por l0s
FRANQUICIATARIOS de conformidad con lo estableci-
do en la clausula 2.1. inciso C).

B) ElI FRANQUICIATARIO debera desarrollar periédicamente
programas de publicidad, promocion de ventas y difusion,
estructurados para dar a conocer los bienes y servicios ofre-
cidos precisamente en el Restaurante objeto del presente

. contrato, obligandose a destinar a estos programas el 0.5%

178



por ciento de sus Ventas Totales (mensuales). El
FRANQUICIATARIO debera comprobar al FRANQUICIANTE
que efectivamente destiné dicho porcentaje para el desarro-
llo de los Programas Locales de Publicidad.

C) Todos aquéllos programas desarrollados por el
FRANQUICIATARIO conforme a lo sefialado en el inciso
B) anterior, deberan cumplir con los estandares sefiala-
dos en los Manuales y deberan ser aprobados previamente
por el FRANQUICIANTE.

DECIMO QUINTA.- RESCISION Y TERMINACION

15.1. EIFRANQUICIANTE podra rescindir el presente confrato cuan-
do el FRANQUICIATARIO incurra en cualquiera de las causales
de incumplimiento sefaladas en las clausulas 2.1. B) y 16.1.
C), previstas en el presente contrato, en cuyo caso la rescision
operara de pleno derecho sin necesidad de resolucién judicial
alguna y sin responsabilidad para el FRANQUICIANTE.

15.2. En caso de incumplimiento de cualquiera de las obligacio-
nes no sefialadas en la clausula anterior, el FRANQUICIANTE
notificara al FRANQUICIATARIO, el cual contara con treinta
(30) dias habiles para subsanar el incumplimiento y si conti-
nua dicho incumplimiento se rescindir4 el presente Contrato,
operando dicha rescisién de plenc derecho sin necesidad de
declaracion judicial alguna y sin responsabilidad para el
FRANQUICIANTE.

15.3. A la terminacién o rescisién del presente contrato el

FRANQUICIATARIO tendré las siguientes obligaciones:

A) Cubrir de inmediato todos los pagos pendientes por re-
galias o por cualquier otro concepto.

B) Devolver deinmediato los Manuales entregados en calidad
de Comodato al FRANQUICIANTE y destruir cualquier otra
informacién confidencial.

C) Modificar en un plazo que no exceda de cinco (5) dias
habiles la imagen extemna e interna del establecimiento de
tal manera que no se identifique como parte integrante del
Sistema.

D) Cesar de inmediato el uso de todas las Marcas del Sis-

179



tema retirando en un plazo que no exceda de cuarenta
y ocho (48) horas cualquier sefialamiento que contenga
las mismas.

E) Continuar observando las obligaciones de confidencialidad
asumidas en virtud del presente contrato.

F) Cesarde inmediato el uso del Sistema de Cémputo y de-
volver dicho Sistema al FRANQUICIANTE en un plazo que
no exceda de cuarenta y ocho (48) horas manifestando
por escrito y en protesta de decir verdad que no existe
ninguna copia de dicho Sistema de Cémputo.

15.4. El FRANQUICIATARIO permitira el acceso al Establecimiento
al FRANQUICIANTE o sus representantes para que comprue-
ben el adecuado cumplimiento a las obligaciones estipuladas
en la clausula 15.3.

DECIMA SEXTA.- INCUMPLIMIENTO, MEDIDAS CORRECTIVAS,
SANCIONES Y PENAS CONVENCIONALES

16.1. El FRANQUICIATARIO reconoce y acepta expresamente el
derecho del FRANQUICIANTE para ejercer todas las sancio-
nes, penas convencionales y medidas comrectivas a que se
refiere el presente apartado.

A) Cuando la operacion del Restaurante se vea interrumpida
por mas de diez (10) dias naturales, como consecuencia
de violaciones a las disposiciones sanitarias de seguridad,
funcionamiento y/o cualquiera otra regulacién gubemamen-
tal u administrativa similar, se considerara que el
FRANQUICIATARIO incumple e! presente contrato y por
lo tanto, se hara acreedor a una pena convencional equi-
valente a las regalias generadas {promedio mensual) en
el tltimo afio multiplicada por dos (2) veces por el periodo
en que el Restaurante no pueda operar normalmente. En
caso de que el FRANQUICIATARIO sustrajera personal
de confianza o de linea del FRANQUICIANTE para ope-
rar su franquicia o cualquier otro negocio similar al del Sis-
tema de Franquicias sin previa autorizacién por escrito del
FRANQUICIANTE, se hara acreedor a la pena conven-
cional antes descrita.




B

C)

En los casos de incumplimiento por parte del
FRANQUICIATARIO de las obligaciones a su cargo pre-
vistas en el presente acuerdo de voluntades, el FRANQUI-
CIANTE en primera instancia enviara al FRANQUICIA-
TARIO un aviso de incumplimiento sefialando un plazo
para que dicho incumplimiento sea corregido. Si el
FRANQUICIATARIO incumpliera de nuevo con la misma
o cualquier otra obligacion a su cargo, el FRANQUICIANTE
aplicara una pena convencional equivalente a diez (10)
salarios minimos mensuales del vigente en el Distrito Fe-
deral, en caso de que el FRANQUICIATARIO incurra en
una tercera violacion, este sera sancionado con una pena
convencional equivalente a veinte salarios minimos men-
suales del vigente en el Distrito Federal apercibiéndosele
ademas que de continuar sus incumplimientos el contrato
podra rescindirse, operando dicha rescision de pleno de-
recho sin necesidad de declaracion judicial alguna y sin
responsabilidad del FRANQUICIANTE.
EIFRANQUICIATARIO se constituira en incumplimiento grave
que dara lugar a la rescision del presente contrato operando
de pleno derecho sin necesidad de declaracién judicial algu-
na y sin responsabilidad para el FRANQUICIANTE, asi como
al pago de la pena convencional prevista en el apartado Dé-
cimo Séptimo del presente contrato. en cualquiera de los si-
guientes supuestos:

1) Si el FRANQUICIATARIO cede cualquier derecho u
obligacién derivado del presente contrato, sin contar
para ello con el previo consentimiento del
FRANQUICIANTE;

2) Siel FRANQUICIATARIO falla, rehusa o ignora el
obtener la previa autorizacion del FRANQUICIANTE
cuando esta sea requerida en los términos del pre-
sente contrato.

3) Si el FRANQUICIATARIO o su personal viola cual-
quiera de los Convenios de Confidencialidad y de No
Competencia contenidos en el presente contrato;

4) Siel FRANQUICIATARIO falla o ignora su obligacién
de suministrar la Informacién Contable al ser requeri-
do para ello o niega el acceso a dicha Informacion al
FRANQUICIANTE o a sus representantes.
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5)

6)

7)

8)

9)

Si el FRANQUICIATARIO proporciona la informacion
contable de tal manera que ésta no refleje las ventas
reales con el objeto de pagar menos regalias que las
que debieran pagarse.

Si el FRANQUICIATARIO hace un uso no autoriza-
do o indebido de las Marcas, y nombres comercia-
les del Sistema, o si utiliza cualquier marca no con-

- templada dentro de los del Sistema en relacion con

la operacién del Restaurante sin contar para ello
con la aprobacién previa, expresa y por escrito del
FRANQUICIANTE;

Si el FRANQUICIATARIO realiza cualquier acto que
dafie laimagen del Sistema, del FRANQUICIANTE
o del Restaurante.

Si el FRANQUICIATARIO comercializa productos
de proveedores distintos a los autorizados por el
FRANQUICIANTE dentro del Restaurante sin con-
tar para ello con la aprobacion previa, expresa y
por escrito del FRANQUICIANTE.

Si el FRANQUICIATARIO o sus socios en cualquier
forma, directa o indirectamente, por si o por terceros,
vendiere, negociare, se vinculase, abriere y/o operare
un negocio que por su giro, los productos que venda,
los servicios que preste, por suimagen, o su nombre,
se pueda considerar como competidor o similar del
Restaurante o de cualquier otro Restaurante o Fran-
quicia del Sistema.

16.2. Todas y cada una de las medidas correctivas establecidas
en la presenteclausula son independientes la una de ia otra
y seran acumulativas; el no ejercicio de cualquier medida
correctiva no extingue ésta y; 1a renuncia por parte del
FRANQUICIANTE a ejercitar cualquier medida correctiva en
caso de una violacién o incumplimiento determinado, no
debera considerarse como una renuncia general o definitiva
al ejercicio de cualquier o la misma medida correctiva en
caso de nueva violacién o incumplimiento.
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DECIMA SEPTIMA.- ACUERDO DE NO COMPETIR

17.1. EI FRANQUICIATARIOQ, asi como todos y cada uno de sus ac-
cionistas convienen y se obligan a que durante la vigencia del
presente contrato y a su terminacién por cualquier causa, no
tendran ninguna participacion directa o indirecta en la propiedad
y operacidn de cualquier negocio similar al contemplado en este
contrato, ni poseeran, administraran, asesoraran o de cualquier
ofra forma intervendran en la inversién o el funcionamiento de
cualquier otro restaurante con venta de panaderia, bisquets y/o
alimentos ¢ Restaurante con caracteristicas similares al Siste-
ma. Cualquier violacién a io dispuesto en la presente clausula
facultara al FRANQUICIANTE a rescindir el presente contrato y/
0 en suU caso, a imponer una pena convencional equivalente al
promedio mensual de regalias generadas en los dltimos doce
meses, multiplicado por cien (100) veces.

DECIMA OCTAVA.- INDEPENDENCIADE LOS CONTRATANTES

18.1. Queda entendido y aceptado por las partes que ambas son
contratantes independientes y que la celebracién del presen-
te contrato no convierte a ninguna de las partes en agente,
representante, mandatario, socio, empleado o dependiente
de la otra. En ésta virtud, ninguna de las partes tendra ningu-
na responsabilidad laboral frente a los trabajadores de la otra
parte.

18.2. Ninguna de las partes tendra la facultad de contratar, obli-
garse o de cualquier otra forma involucrar a la otra en nin-
guin tipo de operacién, excepto en ios casos de programas
de publicidad, en los cuales el FRANQUICIANTE actuara a
su nombre y en el de todos los FRANQUICIATARIOS del
Sistema.

18.3. Ninguna de las partes podra utilizar el nombre de la otra a
fin de garantizar el cumplimiento de sus propias obligacio-
nes, a no ser que medie el consentimiento previo, expreso y
por escrito de la parte garante.
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18.4. Los pagos a proveedores y todos los gastos que se deriven de
la operacion del Restaurante asi como todos los impuestos que
se deriven del presente contrato seran responsabilidad exclusi-
va del FRANQUICIATARIO y éste no podra deducir de los pagos
que deba hacer al FRANQUICIANTE ninguna cantidad que haya
pagado o que deba pagar a terceros, incluyendo impuestos.

18.5. El FRANQUICIATARIO sera responsable de todas las obli-
gaciones fiscales, civiles, penales y en relacién con la Ley de
Proteccion al Consumidor que se deriven de la operacion del
Restaurante asi como de cualquier otro concepto relacionado
con ésta.

DECIMA NOVENA.- NOTIFICACIONES

19.1. Toda notificacién que deba enviar una parte a la otra, debera
dirigirse a las personas y direcciones que a continuacion se
sefialan, recabando el acuse de recibo corespondiente.

FRANQUICIANTE FRANQUICIATARIO

Se considerara hecha toda notificacién que por escrito se
entregue en los domicilios indicados y que sea recibida por
cualquier persona que trabaje para cualquiera de las partes,
segun corresponda la notificacion.

VIGESIMA .- FUERZA MAYOR

20.1. En caso de fuerza mayor, la parte afectada se vera relevada
del cumplimiento de sus obligaciones entre tanto persista la
causa de fuerza mayor, la cual en ningun caso excedera de
tres (3) meses.

VIGESIMA PRIMERA.- GARANTIAS PERSONALES

21.1. En este aclo los accionistas del FRANQUICIATARIO, en lo
personal, y los sefiores:

..............................................................................................
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Se constituyen frente y a favor del FRANQUICIANTE, como obli-

" gados solidarios del FRAIQUICIATARIO y en tal virtud hacen
suyas todas y cada una de las obligaciones que a cargo de este
ultimo se derivan del presente contrato, comprometiéndose cada
uno de ellos a cumplias en su totalidad, en los téminos de los
articulos 1981, 1987, 1988, 1995 y demas relativos del Cédigo
Civil para el Distrito Federal, renunciando desde ahora expresa-
mente a todos los beneficios que en su favor se consignan en el
Articulo 1991 del Codigo Civil para el Distrito Federal, en caso de
renovacion ¢ prémoga del presente contrato.

En virtud de lo anterior los accionistas del FRANQUICIATARIO

y los sefores:

a titulo personal en forma incondicional:

A) Garantizan al FRANQUICIANTE asi como a ios sucesores
y cesionarios de este durante la vigencia del presente con-
trato, que el FRANQUICIATARIO pagara y cumplira pun-

- tualmente con todas y cada una de las obligaciones, com-
promisos y pactos establecidos en el presente contrato;

B) Convienen en ser y estar perscnalmente obligados y
responsables por la violacién de cualquiera de las dis-
posiciones contenidas en el presente contrato, tanto de
obligaciones de pago como obligaciones de hacer o abs-
tenerse de hacer.

21.2. Cada uno de los accionistas de! FRANQUICIATARIO y los

sefores:

en lo personal y por su propio derecho estan de acuerdo y

convienen que:

A) Su responsabilidad, de acuerdo a esta clausula Vigésima
Primera es solidaria y subsidiaria;

B) Realizardn cualquier pago u obligacién de hacer estable-
cida en éste contrato si el FRANQUICIATARIO incumple;

C) Dicha responsabilidad no disminuira, mitigara ni se afec-
tara por cualquier prérroga o exclusion de tiempo, crédito
o cualquier otra facilidad que el FRANQUICIANTE pue-
da otorgar ocasionalmente al FRANQUICIATARIO o a
cualquier ofra persona incluyendo, sin limitacion, la acep-
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tacién de cualquier pago u obligacién o el compromiso o
liberacion de cualquier reclamacion, ninguna de las cua-
les modificaran esta garantia, la cual sera permanente e
irrevocable durante la vigencia del presente contrato.
EIFRANQUICIANTE conviene en que las garantias de obli-
gaciones monetarias pueden ser sustituidas por garantias
bancarias o por otras garantias aceptadas previa y expre-
samente por el FRANQUICIANTE y que a la aprobacién
de otras formas de garantias de obligaciones monetarias,
las obligaciones personales inicialmente pactadas a la eje-
cucién del presente contrato deberan estar vigentes en re-
lacién con tales obligaciones monetarias.

VIGESIMA SEGUNDA.- LEY APLICABLE. JURISDICCION. RE-
GISTRO

22.1. Cualquier controversia o demanda derivada del cumplimien-
to, interpretacion, alcance o exigibilidad del presente contrato,
sera regulada por las leyes aplicables al Distrito Federal, asi-
mismo las partes se someten a la jurisdiccion de los Tribunales
Competentes de la Ciudad de México, Distrito Federal, renun-
ciando expresamente a cualquier otra jurisdiccién que pudiere
carresponderle por virtud de su domicilio actual o futuro o por
cualquier otra causa.

22.2. En cumplimiento a lo dispuesto por la Ley de la Propiedad
Industrial, éste contrato deber4 ser registrado ante el Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial. Los gastos de registro
seran a cargo del FRANQUICIATARIO, pero cualquiera de
las partes podra solicitar su inscripcion.

EN TESTIMONIO DE LO CUAL LAS PARTES ENTERADAS DEL
CONTENIDO Y ALCANCE LEGAL DEL PRESENTE CONTRA-
TO LO FIRMAN POR CUADRUPLICADO EN LA CIUDAD DE
" MEXICO, DISTRITO FEDERAL EL DIA.

FRANQUICIANTE ' FRANQUICIATARIO
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CONCLUSIONES

Es evidente que las relaciones econémico-juridicas evolucio-
nan con una rapidez mucho mayor que nuestras institucio-
nes juridicas; entre otras muchas, una prueba de ello es la
franquicia, que sélo después de muchos afios de existencia

comienza a ser objeto de regulacion legal.

Al no existir en nuestro pais un ordenamiento juridico que re-
glamente la relacién entre el franquiciante y el franquiciatario,
y dado que nuestra Ley de la Propiedad Industria! inicamente
conceptia el contrato de franquicia, se ha creado una gran
laguna en nuestro derecho. Es a todas luces conveniente que

se expida una regulacién en tal sentido.

La franquicia merece un tratamiento especifico dentro de
nuestras leyes, de tal suerte que los derechos y obligaciones
que competen a! franquiciante y al franquiciatario deberan

estar claramente definidos en la ley respectiva.

Consideramos que una forma inmediata de propiciar y con-
trolar el sistema de franquicias seria la creacion de una auto-
ridad especializada en la materia, con facultades suficientes

para revisar y emitir opiniones acerca de los contratos que
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se le presenten. Debido a que Ié‘aut‘oridad no contaria, por
ahora, con una normatividad al respecto, podria respaldarse
en una guia como la propone el UNIDROIT, y de esta mane-
ra asegurarse de que los contratos retinan ciertas condicic-
nes y que las partes cumplan con ciertas obligaciones, por
ejemplo: que el franquiciante no fije los precios de los pro-
ductos o servicios que podra ofrecer el franquiciatario, sino
que le entregue una lista de precios minimos y maximos su-
geridos; que el franquiciatario tenga la opcién de elegir distri-
buidores, en caso de que la franquicia lo permita. Claro que
el procedimiento tendria que iniciarse a instancia de parte
interesada, es decir, el franquiciante o el franquiciatario. La
autoridad emitirfa opiniones en sentido afirmativo o negativo
o realizar/a observaciones, que las partes deberian cumplir,
por el solo hecho de haber acudido ante esta autoridad. De

esta manera se protegeria a ambas partes.

La ventaja de presentar ante esta autoridad el contrato de
franquicia seria la de justificar la procedencia de la adopcion
de clausulas aparentemente contrarias al rigorismo de la Ley
Federal de Competencia econ6mica, por ser necesarias e
indispensables para la existencia de esa franquicia, es decir,
la autoridad habria realizado un estudio previo de la franqui-

cia, sus caracteristicas particulares, las circunstancias en las
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que se otorga, el entorno social en que se desarrollaria, etc.,
evitando de esta forma la nulidad de los contratos y sancio-
nes que pudieran aplicarseles por contener clausulas con-

trarias a los ordenamientos legales.

Clarc que la autoridad no estaria autorizando la violacion de
una ley, que ademas de ser de interés general es reglamentaria
del articulo 28 Constitucional. La autoridad, revisaria ef entomo
juridico, social y econémico del contrato, convalidando las clau-
sulas indispensables para la existencia de la franquicia. En el
fondo, la autoridad estarfa realizando la misma labor que han
venido desarrollando las cortes estadounidenses; ellas aplican
la lamada “rule of reason”, (regla de razén), conforme a la cual,
en ciertos casos, con arreglo a especfficas circunstancias ex-
cepcionales, se justifica la adopcién de clausulas que en condi-

ciones normales serlan contrarias a la libre competencia.

La autorizacién serfa temporal, ya que deben revisarse las
condiciones sociales en que se concederia, para adecuarlas
a la cambiante realidad social. Debera fijarse 1a fecha a par-
tir de la cual sera efectiva, y el perlodo por el que se otorga,
si bien podra ser renovada a peticion de los interesados si

persisten las circunstancias que la motivaron.
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La autorizacién podra ser modificada o revocada si se produce
un cambio fundamental de las circunstancias que se tuvieron
en cuenta para su otorgamiento y debera ser revocada si sus
beneficiarios incumplen las condibidnes y obligaciones estable-
cidas por la autoridad o se 6om;iruebé que el otorgamiento de

la franquicia se baso en datos relevantes aportados de forma

. inoompleté 0 inexacta por las partes.

il

En realidad, el mundo est4 lleno mas de subfranquicias que

de franquicias, pues de éstas existen una o dos por pais.

.Como consecuencia de esto, el que controla el otorgamiento

de las franquicias es el franquiciatario con autorizacion del
franquiciante principal. El primero generalmente otorga cré-

ditos-a los subfranquicatarios que pretenden adquirir la fran-

. quicia. Podriamos decir que las subfranquicias pertenecen,

finalmente, siempre al franquiciatario principai.

A pesar de que el franquiciante y el franquiciatario mantienen
una estrecha relacién para el cumplimiento de los objetivos
contractuales, ello no significa que las empresas sufran algin
tipo de integracidn que afecte la autonomia de las empresas
independientes. Aunque las empresas que forman parte de una
franquicia no estén Iigédas entre si por un verdadero contrato

de asociacion, la integracion de funciones de produccion y de
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VL.

_reventa que caracterizan esta figura juridica estan realizadas

en las formas mas modemas de concentraciones comerciales.

Como lo sefialamos en el capitulo 11! de esta tesis, los contratos
de franquicia son contratos tipo, en los cuales existen una serie
de clausulas que se repiten en cada uno de ellos, de manera
que si se llegara a declarar un contrato nulo de pleno derecho
como consecuencia de la existencia de clausulas contrarias a la
ley, serfan nulos todos los contratos otorgados por el franquiciante

y consecuentemente se extinguirla una red de franquicias.

El contrato que nos ocupa puede, suele y aun debe contener
estipulaciones consideradas como restrictivas de la compe-
tencia; es decir, si un contrato contiene clausulas que tedrica-
mente puedan restringir la competencia, esto es, la libertad de
acceso, actuacion o salida al mercado de un determinado
franquiciatario, deberén evaluarse los efectos actuales o po-

tenciales que en el caso concreto pueda tener la estipulacion.

En caso de conflicto deberia atenderse a un sistema de va-
loracién similar al de la rule of reason, es decir, flexibilizar las
normas para ajustarias a la realidad social del tiempo en que
han de ser aplicadas, as{ como el de la atencion al espiritu y

finalidad de las leyes, superandose la interpretacion literal.
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VIl

VHI.

Este tipo de contratos contribuyen a mejorar la produccion o
la comercializacién de bienes o servicios, a promover el pro-
greso técnico y econdmice del pals en el que se establecen
negociaciones franquiciadas, beneficiando también a los con-
sumidores. La franquicia es una forma de distribucion que
coadyuva a la integracion del mercado comtn, al facilitar a
empresas relativamente pequenas la posibilidad de crear re-

des de distribucion interestatales.

Como consecuencia de !a globalizacion de los mercados, se
han ido uniformando las necesidades y los habitos de los con-
sumidores a nivel mundial. La franquicia representa la forma
mas nueva para responder a las necesidades del comercio. El
sistema de franquicias coadyuva al desarrollo de las empresas,

acrecentando para éstas los efectos economicos.
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