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INTRODUCCION

Como resultado de la globalizacidn de los mercados y su 1mpacto ¢n la produccién, ei
mundo de los negocios estd cxperimentando un cambio acelerado; por lo que los retos a
vencer POT las cmpiesas parz crecer y consohdarse son cada vez mds dificiles. Una
alternativa que se le presenta al empresario, como oportunidad de inversién v desarrollo, es

la franquicia.

bl presente trabajo en el primer capitulo muestra de una manera sencilla y objetiva el marco
conceptual, asi como los anlecedentes de las franquicias; mencionando también las ventajas

y el desarrollo que presentan en México.

En el segundo capitulo enconirardn toda la informacidn necesana que deben tomar en
cuenta tanto el franquiciante como el franquiciatario antes de emprender o formar parte de

una franquicia.

Asi mismo, en ef capitulo tres haré mencidn respecic a la legislacion aplicable en las
franquicias, encontrando también algunos conceptos importantes para ver y determinar que
tan factible es una empresa otorgadora de [ranquicias: otro aspecto de mucha imporiancia
también considerado dentro del sistema de franquicis es el cosntrato. siendo dste una
herramienta fundamental entre franquiciante y franquiciatanio. sim olvidarme de la circular

de oferta de franquicia (Ja radiografia de la empresa franguiciante).

Parz conocer algo mds de las franquicias, en el capiiulo cinco encontraran algunas de las
categorias y tipos de franguicias existenies. asi como sus elementos. Se analicarén también
las ventajas y desventajzs que ofrece ¢l sistema de {ranquicias tanto para el franguiciante

cemo para el franquiciatario.




Yz en el capituio sels se analizan en forma breve algunos aspectos financieros que influyen

en el desarrolio de un sistema de {ranquicias.

En el Gliimo capitulo, explicaré Ia relacidn de las franquicias con los principios de
contabilidad generalmente aceptados, as{ como unos ejemplos del registro contable de las

operaciones del franquicianie y del franquiciatario.

Por iltimo cabe mencionar que a elaboracion de la investigacién, ia he realizado con la
finalidad de dar a conocer y aplicar todos esios conocimientos en una empresa mexicana
“Confecciones Smile S.A de C.V”. dedicada a la fabnicacién de jeans parz dama, la cual
debido a sus necesidades de expansién lienc planes de incorporarse al sistema de

franguicias,
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. ANTRECEDENTES DX LAS FRANQUICIAS

Los primeros antecedentes de las franquicias se sittan en los afios 1850 ¢ 1860 en los
Estados Unidos de América, cuando ia compafiia de maquinas Singer & Conpany fue la
primer empresa en emplearlas; empresa que atravesaba por serios vroblemas para lz
distr:bucion de sus producios en el pails, con bajas reservas de efectivo v que decide como
esirategla cobrar a sus vendedores en lugar de pagarles para crear asi un esquema de
concesichanos mediante el cual compraban una méguina para revenderla con um

ecto (sistema gue sirve como fundamento para el sistema de franguicias actual)

Mss adelanie, entre las dos guerras mundiales, empresas {abricanies de automdviles
adoptan un sistema similar para la vents de autos, en la que seleccionaban personas para
revender sus producios concediéndoles un terntorio exclusivo v apoydndolos con

7

campafias publicitarias.

Con grandes éxitos en los mercados autornovilisticos, varias compafiias petroleras y
emboteiladoras de refrescos adoptan el sisternz de frangquicia. Postenormente se han

agregacio a esie sistema el equipd y accesorios de compuiacon.

Asi, continia desarrollandose, adapténdose & un mundo cambiante hasia llegar a lo que
£ ¥ f-=)

son hoy las franquicias come opcidn de negoc1o para muchos empresanos

L1 Deszrreilo de las Franguicias e México

Los primercs casos de franquicias se conocleron en los mmcios de 1980, en 1985
McDonald's pasa las barreras de nuestro pafs conviriéndose en uno de los pioneros del
sistemz, segudo de Kentucky Fried Chicken, Howard Johnson, TGi Triday's,

Fuddruckers, Bing, Jolande, Holiday Inn v Pizza Hut, enire otros

Durante Iz década de los novente las franquicies en Meéxico han temdo un imporiante

crecimtento Algunas de las razones de este crecimienio son la abrogacién de la Ley




sobre e control y registre de la transferencia de la tecnciogia v et uso v explotacion de
patenies v marcas {LRTT), una aperivra mds favorable g la inversion exiranjers, el
fomenio de la pequefia empresa La verdadera regulacién comienza en el afio de 1990 con
el reglamento de la Ley de Transferencia de Tecnologia, en la que se acepta como
definicidn de conirato de Fanquicia, la de aquél en que un MISIME INSCUMERio s¢ hicencia
gl uso de una marce y se transfieren congeimienios tcnicos para i2 operacidn de un

establecimiento.

En 1991 se publica en el Diano Oficial de la Federacion la Ley de Fomento y Proteccion
a la Propiedad Indusiral, mejorande notablemente la legslacién en matena de

franquicias

En 1994 se reformé la Ley de Preteccion a la Propiedad Indusinial, cambiando de ese
nombre al de Ley de lz Propiedad Industdal. En el articulo 142 de la misma ley es en

donde finalmente se define hasta la fecha a las franquicias.

McDonald's tomo [a decisién de enirar a nuesiro pais en los primeros afios de los §0's, en
un moinenio de dificultad econdmica y de gran wncertidumbre respecto a nuestro pais. En
1982, asumis la Presidencia de la Repliblica el Lic. Miguel de la Madnd, y el Iro de
sepiiembre de ese mismo afio se nacionalizé la banca, se emind decreto de control de
cambios por vez primera en nuestro pais v se suspendid el pago de la deuda externa al
regisirar ef Banco Central uno de los indices de la Reserva Internacional més bajo de su

historia.

Fue entonces cuando McDonald's celebrd contratos de franquicta con Saun! Kahan Diege
Zorilla resgecto de les dos primeras umdades que se abririan en lz ciudad de México y
Monterrey, McDonald's hubo de obtener la aprobacion y regisito de contraios ante el
Registro Nacional de Transferencia de Tecnologis, lo cual representa un wamite dificd v
compicado ya que se irataba de los primeros coniratos de fTanquicias en la historia de

vigxico




Fue hasia {988 que ia Asociacidn Internacionai de Francwicias, con sede Washington
D.C. designd como representants especial en Mdwco 2 Ennaue Gonzdlez Cebnlle Fi 16

de junio de 1988, se lleve a cabe la primera conferenciz de frangquicias en México

Después del éxito de la conferencia era obvie que ya existia en México wterés de crear
una Asocizcidn de Franquicias v que a finales de 1988 se cred la Ascciacién Mexicana de

ranquictas A C v quedd constitnda formalmente en el mes de febrer
3¢ acordd gque l2 Asociacion tendria como propositos fundameitales le difusién y
promocion de ias franquicias en nuestro pais y el mejoramiento de las condiciones legales
para asi poder proporcionar ua crecinuento sostenido de las franquicias en México
Asimusmo, se lanzaron franguicias mexicanas como la Mansion, La Tablita v Club de
Precios. El crecumienic que experimentaron las franquicias en 1990 fue casy Unico en el

myndo

Lz evolucion gue he temdo Méwico he side hast certo punio un poco lenta va que hs
temde vanos contraiiempos én la economia v de los cuales podemos mencionar lz alta
wnflacidn, la falta de capitales en el pais v la frecuente falia de calidad de servicios, nos
preguntareinos cual ha sido el motivo primordial para que esta forma de negocios sea cada
vez més exiensa v la respuesia es que ¢l pais ha mostrado la etapa mas imporiante de ia
estabilidad econdémica, ia cual ha Hamado la atencidn de la mversién exiranjera y también
la que México come pals inversiomsta fuera atraido por este gran negocio al cual se le

denomina Franquicia

A principros de la década de los 7078, lz franquice l:derada por las cadenas de comuda
rapida {fast food) habia sido asmmiado por el estiic de vida y comercios norieamencanos,
surgian nuevas franquicias

Las franquicias que tuvieron resuliados positivos aprovecharon el auvge v continuaren
prosperando y proliferando, ye entrada la década de los 8C's eren una combinazeién au

tba desde ceniros de lubricacion rapida hasta agencias de colocaciones.
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Las franquicias de servicios automotores, incluyends “AMMCO”

T

TANSMISLON,
silencradores Midas, se volvieron mas importantes y populares & medida que elevaba el
precio de los automdviles y Ias personas comenzaban a conservar sus autos vielos més

tiempo v en consecuencia empezaban a cwdarlos més

Por otro lade cabe mencionar que de las franquicias netamenie mexicanas enconiramos a
Dormimundo no sdlo por su forma de operar sino por la filosofia de que asume su papel v

la garantia que ofrece a sus franquiciadores, de recuperar capital invertido a corto plazo.

Se considera que Dormimundo tiene un espintu nacicnallsta por que pase que se gana se
vuelve a mnvertir en México. Como empresa franquiciante Dormunundo se ha distiaguido
en México como una de las escasas compafiias que se han colocade alrededor de 27
franquicias en el mercado v que acreditan 5 afios de experiencia en este rengién, que

indudablementie cobra vn auge abrumador en los préxumos afios

Se apuniz que las tiendas de Dormimundo lideres en el ramo, estdn en la preferencia del
mercado del D.F y ahora en el interior de la Reprblica gracias a su experiencia de mas de
33 afios que les ha permitido formar numerosa clientela basandose en una buena calidad,
reputacion de precio y servicie, que son cuahidades dificilmente  igualadas por

establecimientos similares

Para culminar la resefia de la extensa e umportante evolucidn de la franquicia en nuestro
pais se dice que la franquicia no es i un comercio, m una 1NdusiTa, SN0 UNA esirategia de

NegoOCIOs.

Es de esperarse, en un futuro cercano, up mmportante crecumientio en el desarrollo de
{ranquicias en México, por esto es ymportante todes las fuenies de informacion que se
pueden lievar a cabo, de manera que este proceso se realics de Torma mteligente, ordenada

y dplima




Hastiz zqui podemos decir v darnos cuenta de comeo iue la franguicia hasta hace apenas
unos cuantos afios y que en ella se desarrollan una forma de comercializacidn que nodia
confundirse con la patente de marca o con lz compra de uso de derechos, pero no es asi,
pueste que ias Tanguicias son una forma de comercializacion de una marca, con todas las
veniajas que esta otorga, ulilizande la expeniencia gue la marca fiene y que i ha costade
afios de trabajo, investigacién v hasta pérdidas, pero que puede dar mucho, ne sole a los

franquictadores, sine también a los franquiciatanos con poca inversion

“La palabra franquicia s historicamente sindmimo de prnivilegio”

En el diccionano juridico inglés-espafiol, “franchise” se traduce como “franquics,
privilegio, patente, conceston social, derecho de votar, franqueia del voto, porcentaje
minimo de responsabihdad del asegurade, y, on materia aduanera o fiscal, umpuesto de

privilegio o patente sobre concesion, derecha de hicencia”.

El #érmuino franquise, en la lengua inglesa, tiene mas de un significado. Una palabra en si
misma signfica juridicamente, derecho, un derecho de alguien que adquiere de hacer
algo, por autorizacion v a través de una concesidn Por otro lado, en su origen francés su

significado es ligeramente diverso- “Libertad de servir”

Como la franquicia se ka desarreliade principalmente en Estados Unides de América, una
definicién apropuada de este acto juridico es la que proporciona el Black's Law
Dicticnary

“ La franguicia, es ¢l privilegio otorgade o vendido parz la utthzacidén de un nombre, la

venia de productos o la prestacidn de servicios”




Fl derecho concedido por un febricante ¢ proveedor & un distmbuider pare que este
aitimo uithice los productos v nombre del primero, en los énmnos y condiciones

acordados entre las partes,

Er su forma més sencitla una franquicia es ia licencia otorgada por ¢ duefio de una marca
0 nombre comercial, por & que le pemmite al hicenciatario vender algin producio o

servicio comin bajo fas nusmas caracterisicas Mas formalmente, una “franquicia” ha

evolucionado en un complicado contrato por el que un “franquiciatario” se obliga a
manejar un negocie ¢ vender determinmade producto o servicie de conformidad con los
métodos y procedimientos sefialados por el “franquiciante™, y é&ste ultmo 2 su vez se
obliga con el primero a presentarle la asistencia necesana en las areas de publicidad,

nromocidn y algunas otras formas de asesoria

Por lo que se refiere a la dociring mexicana, se encuenira la defimicion legal, propuesia

por Javier Arce Gargollo en su obra relativa al tema como sigue

= El cornirato de franquicms es aquel por el que el licenciatante ¢ concedente otorga al
licenciatario o concesionarie ¢l derecho a distribuir ciertos productos o a explotar, con
cieria exclusividad, una empresa ¢ negoclacién mercantil de servicios ¥ productos en
ambos casos, mediante la transmisidn de conogmienios tdemcos y el uso de marca y
nombre comercial, a cambio de una contraprestacion generalmenie ligada a los resultados

de la operacidn de la negociacion

Para la Asociacidn Mexicana de Franquicias, la defincion de €sia es la sigmente

- Se entenderd como un acuerdo de franguicia aquel en que @i proveedor ademds de
conceder el uso o auiorizacion de explotacion de marcas o nombres comerciales

adquirente, ransSmiurd conocimienios t€cnicos o Proporcionara asistencia wemea ™

Segin el Diccionario Esencal Santiilana, franguicia se define como
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Contrate por el gue una marea comercial abastecer v concede @ una persona la

explotacibn de un negocio bala un nombre comin v segin determunadas condiciones

iguales 2 las de otros establecimuientos de la misma organizacién =

* Una forma novedosa de distribucton y ung manera de fransmitir CONOCINIEHOS ECnIcss
{ “Know-how™ ), para desarrollar un negocio con éxito ™

Eduardo Reyes Diaz define & la franquicia comio una * estrategia de negocio centrada

alrededor de una alianza entre un grupo de personas que comparien una relacién
comercial especifica y responsabiidades al adquinr y otorgirseles una iiceéncia, un

nombre v una propredad en la forma de hacer negocios ™.

La [FA {International Franchising Association} propone gue la definucién de franquicia

puede ser abarcada por Ia siguiente

@
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* Franguocia es 2f contrato ¢ acuerde va se2 escrite ¢ hablad

1} E! franquiciatario recibe el derecho de empezar un negocio va sea para ofrecer, vender
o distribuir bienes o servicios bajo un plan de marketing ¢ sistema prescriio en forma

substancial por el franquiciante y

2} La operacion del negocio del franquiciatamio persegwird dichos planes o sistemas,
asociado substanciaimente con la marca de franquiciante nombre comercial, logotipo,
publicidad v otros simbolos comerciales, designando al franquiciante y a sus afiliados,

¥

3) El franguiciatano paga o acuerda pagar una cuota o compensacién al franquitianie

En base a las distintas definiciones mencionadas arriba podemos englobarles en una con

las siguientes Caracieristicas




o Un contrais

o Una licencia para trabajar bajo cierta forma va establecida
o Un pago por este hicencia

o Un producto o servicio

o Una relacién comercial eatre dos enies idependientes

El negocw de franquicias tanto para el franquiciante como para ¢l franquiciatanio, €s
conseguir y mantener a los clientes conociendo las necesidades o expectativas del mismo,
ueden cubrir sus necesidades

pusasn cun

que fanto le satisfacen sus productos v de que otra for

conocer la imagen de la marca v la posicion que esta ocupa en el mercado ubicandoia

frente a la competencia para poder enirentarla v aprender de ella

Para Tom Ward el sistema de franquicias es un trabajo de equipo en donde el

franquiciante v franquiciatario son socios en utihdades y su meta es el cliente

Las franquicias no Son un BEgOCIO €N si mismas, Nt uUn $ector, ni un Tame, nr un rbro
especifico de la econoinia, sino una manera de hacer negocios va exitosos, en arreglo a un

clerto esquema operativo y de comercializacion, nada més n1 nada menos

Podemos hablar de franquicias cuando una persona fransmita conocimentos técnicos y
licencia de uso de marca o se proporciona asistencia téenica para que [a persona a quien se
le concede pueda produciz o vender bienes o prestar servicios de manera uniforme ¥ con
ios métodos operativos, comerciales y admimstrativos establecides por el ttular de la
marca, tendientes a mantener la calidad, prestigio e imagen de los productos © servicios a

les que este distingue

La frenquicia es un sistema 0 metods de negocios en donde una de lag nartes denorunada
franquiciants e otorga a la oma, denomumada franquiciatarto, la licencia para €1 uso de su
marca v.'o nombre comercial asf como sus conocimientos y cxperiencias para iz efectiva y

consisientie operacion de un negocto
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Las objetivos de la franguicia somn:

Permitiz & un comerciante la wilizacton de una marca por un nempg deterininade v

por ende wmerementar ef prestigio de la misma

incrementar la capacidad de disinbucdn de un negecre, pare aumeniar &

participacién en el mercado y obténer cosios mas bajos

Desarroliar sucursales propias, recibtendo beneficios provenientes de la venta de las
p p

nuevas ynidades

Que el franquiciante oblenga regalias desde el momento en que la unidad comenza a

vender.

Cortar con un reconocimuento de marca ante el cansumidor, es decir al adquirir una
franquicia, ¢ franquiciatario estd comprando &l beneficio de operar bajo marca que

goce de ¢ierio prestigio en el mercado

Tener un carjeter distintivo, es decir que los puntos de venta o locales sean oniginales
{diszinguirse de su competencia) de otra forma las posibilidades de éxito seran
limitadas

Hacendo un resumen los principales objetivos serian

11)

2)

L
—

Garantizer gue el nombre en cuestion sez una marca reconocida con un fuerte regpaldo

téenies v mercadaldgico

Atraer un nimero cada vez mayor de clentes

Abatir la competencia y dommar el mercado



4y Desarroliar a la franouicia comp una estraiema de negocio ¥ na como un métedeo fhoil
% =3 b

de hacer dinerp

5} Expandir el negocio a otros lugares promoviendo asi ja inversion

1

6) Asegurar un imporianite conirol de la imagen y del mensae publicwanc ds la

compafiia por parte de! franguiciadar

7) Proporcionar un mecanismo mediante el cual participen los franquiciatarios

8) Emplear con efectividad las aportacicnes para la publicidad

9} Llegar ai mercado a iravés de los mejores medios dispombles.

1.4  Caracterisiicas de las franquicias.

(Qué debe reunir un negocio pars ser Francuicia?

¢ Debe tener un concepto atractive v definide

2.
D

Debe ser repetible

2
3

Debe ser transmisible

2,
P

Debe contar con una marca, tenémos que hacer que ef Franquiciatario cuide nuestro
nombre.
< Debe consutwir una operadora, para otorgar el suficiente apovo y asistencia tecmica a

su red de franquicias

Las franquicias cuentan con cierias caracteristicas para cumplir como una esirategia

inteligente de hacer negocio en ia cual debe de haber

s Autorizacién del franguiciante, para que el franquiciataric opere bajo una marca ¥

utilice un conjumic de sistemas de trabato perteneciente al ranquicianie




o Faculiad del franquiciatano

axclusividad

e Pagosal frangmeiznte & cambio de 12 marca vy la tecnglogie prestados
igacidn del franquiciante de capaciar al franquiciasano en las écnicas y métodos

experimentados, al pnncipio y durante la explotacidn del negocio

o Necesidad de un confrol y ssistencia permanente por parte del franquiciante.

o Existencia de un contrato detallado donde se eshipulen ios térmnos del converuo.

o  Descentrabizacion por parte del franquiciante dande al franquiciatanc amplia
autonomia v agilidad recordéndole a este tltimo que el franquicianie es ef que dicia

ias normas de! negocio

Se dice que los principales factores & {omarse en cuetia dentro de una franguicia son la
marca, los sistemas de operacion vy la relacion financiera o contraprestacion, las cuales se

detalizn a continuacién

a) Marca comercizl. Es el simbolo o logotipo registrado que distingue ios productos de
una compafiia en relacidn con les de otra La marca esta estrechaments relactonada
con la imagen de la empresa, es decr el consumidor perctbe la calidad de los

productos o servicios a traves Ge la marca,

Las sistemas de operacién. Se refierc al comyunio de conocimientos v servicios que el

o
~—

{ranguiciante proporcions & 108 franguiciatanos cot to cual se togra la estandarizacion
de los negocios Este elemento es fundamental, pues el chente espera consistencia en

los servicios v productos que requiere




¢} La reiacién finznciers o contraprestacién Dentro de esta caracterisiica se desligan

dos concepios

1) Cueta inicial Se puede decir que desde el punto de vista del franquiciante “la cuota
inictal compensa al franquicianie por los costos de reclutar, enitenar y asesorar a las

nuevas franquicias’”

Para fijar la cuota inicial el franquiciante también considera el valor de su negocic, el cual

es basicamente miangible e wncluye la reputacion del mismo

Desde el punto de vista del franguiciante se puede decir que es el precio que se paga por
obtener el derecho a ia franqucia, es decir el franquiciatario compra un paquete intangible
de dereciios, que mcluye ef derecho a utilizar el nombre comercial, los conocimienios v en
general todos los servicios que brinda el franquicianie al franquiciatario al momento en
que se establezca la franquicia tales como Ia capacitacion, mercadotecnia, asesorta en ia

seleccion de 1z ubicacion adecuada.

2) Regalias Son una compensacion por las vemas realizadas con el mvento de las
franguicias & saber la marca registrada v el programa de negecios, desamrgilado por el
franquicianie Las regalias se pueden pactar con base en oma cucta fija o en un

porcentgge fijo sebre ventas o algim otre rubro de operacion.

La cuota wucial representa e componente del costo de la franguicia vy el pago de regalias
constituve la fuente de la que el franguiciante espera obtener utihidades. S1n embargo esta
mnplicito que el franquiciante debe mvertir parte de estas regalias para mejorar el sistema,
DIOpREEI esas mejoras ¥ asl ncrementias @i beneficic gue obtienen las umidades

franquiciadas




1.5 Sajetes del Sistema de Franguicias.

Bl sistema de franquiczas, es ¢l comjunio de técnicas y métodos de como contar con una
organizacién de los canales de distnbuciom, con bao nesgo de inversion y mayor
probabilidad de éxito en el negocw En determunades casss, funcignz como una poderosa
herramienta de mercadotecnua, utlizando una metodologia rdpida v segura de

ro del desarrolle de un mismo

Es el titular de los derechos de explotacién de una marca v poseedor de una tecnolegia de
comercializacidn, quien contractualmente cede los dereches de uso de la marca y

transfiere los conocimientos tECNICOS NECESArios.

% Desarrolla un concepte de negosio v 1o prueba.

% Autoriza las actividades del franquiciatario en ¢l punio de venta
% Autoriza e] uso de las marcas

% Establece métodos y procedimientos

> Selecciona y capacita al franquiciatario

< DProvee servicios de asisiencia téenica (KNOW HOW)

% Estructura de soporte 2 los franquiciatarios

% Supervisa y montéores la red de franquiciatarios

o

ranquiciazte debe tener e: capitz; suficiente para:

2,
s

Operar cuando menos una umdad nilote pare establecer y definir los procedimientos
! [ v

estandares.

303

3 Absorber costos de arrangue del negocio de franquicias

e
L3

Tenemos que ver en que plazas las vamos a wnstalar ¥ absorber las pérdidas iniciales

de los franquiciatarios cuando las tengan




o,
o

a
Exd

Seleccionar v contratar ¢l personal adetuado.

Desarroliar nuevos producios y servicios

Yentajas del Franguiciante

Forialecimiento v preservacién de la marca

Baja mversion de caprial en la expansion del negocio

Mas eficiencia y desarrolio.

Vartias {uentes de ingresos

Crecer con capial ajenc.

Enire més puntos de venta, mayor conocimento del mercado (mds 0)0s)

Hacer més fuerie al grupo vendiendo més franquicias

Incremento en la cobertura y desarmollo de mercados.

Cobro de una cuota inicial por derechos de uso de marca.

Cobro de regalias mensuales en base & fas ventas brutas de los articulos o servicios ¢e

ias Frangquicias otorgagas.

Desventajas del Franquiciante

2.
o

2,
e

5,
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Seteccion equivocada del franquiciatano
Indisciplina del franquiciatario.

Compariir ganancias con el franquictatanic.

Riesgos para el Franguiciante

Riesge de ma! uso del nombre comeraial o las marcas

Fuerte inversidn imcial en el desarroilo del sisterna de franguicias.

Riesgo de resistencia de los franquiciatanios para cumplir puntualmente el pago de
regalias mensuales

Riesgo de presion por parte de los franquiciatanos para aitetar los métodos de

operaclon.




e

> Posibilidad de rompimiento del espiritu de equipe, lealtad y confianza

7
e

Posibilidad de fanquiciatarios Incompetentes o no etoss

o Franguiciatarie

Es quien adquiere contraciuaimente el derecho a comercializar un bien o servicio dentro

4 Adquiere la frangmera aceptando los conceptos de page tales como mucial, regalias y
fondo de mercadotecnia.

< Es el responsable de la mversidn, instalacion y eperacién del punte de venta Con el
apoye del franquiciante.

% Responsable del personal necesario para la venta del producto

% Debe velar por la imagen ¢ wntegndad del sistema.

Ventajas para el Franguiciataric

53

RS

Imagen sélida v reputacion mediante la utiizacidn de un nombre comercial prodado

@,
P

Menor niesgo de quiebra.

2
as

Manuahizacion de todas las aciividades ¥ productos

% Asistencia téenica permanente

% Aprovechamiento de téenicas mercadeldgicas

£ Acceso a sistemas admimstrativos de condrol y evaluacién del desempefio

4 Senudo de pertenencia a una red consclidada de franquiciatartos.

£ Accesc & programas de promocidn y publicidad.

% Incremento en sy prestigio personal al imvolucrarse con un concepto de negocio de
éxito

% Facihdades miciales

<& Soporie técmco v financiero.

¢ Entrenamiento v capacitacidn




@,
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A

2
o

Desarrollo de nuevoes producios

Econemias de escala (entre mayor volumen de compra mejores precios).

Nunca esta solo.

Desventajas del Franguiciatario.

Independencia limitada.
Incamplimiento de las normas establecidas por el franquiciante

Monrtoren permanente de las operaciones. {Hay quien mo una ventia

Restricciones en la venta y transferencia def negocio.

Riesgos para el Franquiciataric.

o,
o

e,
o

>

0,
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%

@,
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Riesgo de reduccién de la posibihidad de innovar y actuar

Total apego 2 los manuales.

Creacién de un mecanismo de rechazo a los monrtoreos de supervision

Riesgo de no haber seleccionado e conceplo de negocio més afin a sus preiensiones
personales.

Posibilidad de relacionarse con un Tangqumeanis mcompetenie ¢ no €1co.

Tiene total dependencia con el franquiciante

El Sisterna de Franguicias no es...

2, 2, 2,
& < 5 o

o,
%

o,
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s,
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Un sistema totalitario.

Problema de una sota persona

Una solucidn a problemas financieres

El desarrcllo de representantes o distnbwdores tmicamente
Ei éxito inmecialc

Un contrato para teda la vida

Un instrumenio que vende 2lgo (se transfiere)

La garantia del éxito del negocio




& Una relacion pasajera, esto quiere dec que nos casemos con el iranguiciatanc una

vez firmado ef conirawg

i Sistema de Franguicias si es...

% Una forma de hacer negocic

< 1jn negocio basado en porcentajes

< Una combimacion del espintu emprendedor y la admimistracion profesional

% La estrategia de desarrotlo de negocios para une mismo pero no por si mismo
<% UUna operacion basads en la confianza

% Comercialmente atractivo.

% Consumade por la frma de un contrato de franquicias

< [Jn negocie con menor riesgo de inversidn, que uno independients

< Un negocio que base su éx1io en las comunicacion de sus partes







2. ALGUNOS DATOS IMPORTANTES DE LAS FRANQUICIAS

El desarroilo del sistema de franqguicias ha merecido en todo el mundo una serie de
nublicacienss v censos estadisticos, que han procurado demosizar cb estade de la

evolucion del sistema

Se han seleccionado algunos datos sigmificativos sobre el mismo, de gran utilizacion 3

sobre tede que muestran su potencialidad v gue a continuacién se describen

4

1

% Uno de cada tres ddlares que los noreamencanss gasian actualmente en bienes y

servicios es a iravés de franquicias.

% En el vecine pais del norte, existen 498 000 franquuicias que generan § 591 billones de
delares de ventas anuaimente De dichas franguicias s6lo €l 10% exisiia hace qutrnce

afios.

% Se caleula que actualmente en Estados Unidos el 95% de las micro y pequefias

empresas se manejan a raveés del sisiema de franquicias.

&,
o

Bl departamento de comercio de Estades Unidos publicd recientemente una
mvestigacion comparando el ciclo de vida de micro empresas independientes con las

operadas a través de franquicias, en donde verifico lo sigwente

El 65% de los negocios mdependientes no logran sobrevivir al quince afio de vida siendo
gue de éstos, ef 5% no completan el segunde afio y por el sistema de franquicias este

porcentaje se reduce tnicamente 2l 3%

@ Existen diferentes 61pos de negoc.0s actualmente dispombles para la comercializacidn

en todo el mundo bajo este sistema, pnncipaimente en las ramas de

o

Construce:on v martenimiento.
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ra

Limpteza y conservacion.

3 Comdas répidas

4 Super y minumercados
5 Renta de autos

& Hoteles y moteies

7. Vestuario$

§ Entretenimiento

9 Agencia de vigjes.

10 Venta de compuiadoras
11 Restauranies

12 Transpories.

13 Educacion

14 Bienes raices

15 Cosméticos.

2.0 (ue debe ofrecer upa franguicia

Con la franguicia se pretende que al wiilizar una marca v los conocimientos transfendos,

2] franquiciante pueda repetir con éxito una operacion comerclal

La franquicia nvolucra necesariamente a la marca v a la tecnologia en forma conjunta

Por un lado el franquiciante logra iz expansidn de su negocio asoniandose con terCeros,
por oiro lade, el fTanguiciziario tene la oportumdad de establecer su propio negocIo
aprovechéndose  del conocimiento en algunos casos, el financiamiento por parte dei

-
franquiciante

[ - s ! ]
Se gstablece segin e critenc general, que una buena franguicia pusde ser rzcenocida

cuando ofrece manuales de operacién vy admimsiracién v proporciona 1os siguientes

Serviclos hasicos
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s Apoye téenico pare ef andiisis y localizacion, asi como viabilidad econdmica del

gstablecimiento o punic de venta Esto se refiere al sondeo de mercado que es muy

- 1

el

importaiie para el éxito de una franqumora Es fundamental analizar 3 la competencia v

la accestbil:dad del lugar para que 1z gente lo tenga visuzhzado

e Asistencia para la seleccién y compra de equipo

s Proverto arquitectomon y ejecucidn del proyecio de las instalaciones.

o En{renamiento y capacitacion téenica v gerencial para ventas.

o Participacion en cooperacion y asesoria, en publicidad y promociones

o Disefio de procedimzentos contables marualizados, asi como de apoye para ventas

o Cenralizacion de compras e wmstrucciones para ¢ control de urventanos.

¢ Onemacién financiera y de analisis de balances

o Asistencia contintia en la presentacion de estos servicios

Come podemos observar en lo antes mencronado, se esia hablando de particulandades

que resultan necesarias par towar en cuenta el mejor desarrollo de la franquicia.

2.2 Por qué franguiciar as empresss?
Sepglin expertos en la matena como el Lic Juan Manue! Gallastegul Armella y el Lic juan
Huerdo Lange, la wmayoria de los negocios deciden wncursionar en el sistema de
franguicias por unz serte de cargoterisficas que aungue peculiares son similares en iodos

los casos, entre 1as mas comunes enCOTITaMOos:

FAv]
o)




%

= Necesidad de expansidn acelerada.

<

% Falta de capial suficiente para crecer.

o

&

% Falta de capital capacitado, que sea responsable v no un stmple empleado
p ¥

2,
P

Temor 3 asociarse con desconoctdos

&

% Miedo a que nadie cuide su marca como £lios mismos.
% Temor a perder ¢l controt de las operaciones.

% No tener un conocirlento compleio del mercado.

2.3 ;Qué regaisitos se necesitan para franquiciar?

e

> Tener un negocio reniable (parz ambas paries).

o

(3

o,
RS

Gue el negoco sex raconocido ¥ enga un buen posicionamients en ¢l mercado.

<,
o

%> Manejar una serie de conceptos origmales.

¥ Que se le pueda ensefiar 2 6tros.

@ (Que manegje una operacion estandarizada y sin muchas variables

% (ue no sea muy especiahizado o complicado de entender, trabajar ¥ transmitir

< Que se pueda operar 2 larga distancia (siguiendo les instrucciones de ia operadora)

% (Que no dependa de un solo hombre.

2.4 :Qué debe entender la empress antes de empezar 2 frangaiciar?
[ (s

2 (Que estd adguinendo un negoc:o a large plazo

% Que esta adguiriendo un compromise a brindar apoye durante toda la relacion

& Que debe contar con una estructura financiera que aguante las pérdidas, v 108 costos
iegales de la unidad piloto

& Que debe comar con una esitruciurz administrative adecuaca para el desarrellc del
nUeVe sistema

4 Que debe estar dispuesto a innovar productos v SeTvicios que vayan (e acusrdo con e
mundo cambianie en el gue vivimos

% Que debe iener las marcas y nombres comerciales debidamente registrados ante las

avipridades competentes

2
L




% Que de preferencia tenga una ¢ varias unidades propies operzindo satisfactoriamente
que sirvan como base para operar nuevos productos v servicios, ademds de ser centros

de capaciacién (en el campo)

Ademas de todo io antenor, Ferenz Feher Tocatli considera gue lo mds importante de todo
s que la empress que decida crecer bajo el esquema de franquncias debe estar conscients
de que de ese momento en adelante su negocio va 3 ser vender negocios v no producios ¢

SCIVICHOS

kI entenxder lo antertor no es del todo fhcil, hay gue saber diferenciar entre la operadora de
franquicias v la venta de los productos o servicios gue se realiza dentro de los puntos de

venta

Inclusive ¢l futuro franquiciante debe desarrollar aspectos tales como

< El perfil del franquictatano

< Los esquemas de comercializacidn (entrevistas, folletos, videos, ferias, etc.)

% Planes de expansidn,

% La estructura del personal administrative v operativo de ia operadera de franquicias
por 1o menos al tener el 80% de sus frangquicias vendidas

<» FEl organigrama de una umdad franquiciada

03

Aspectos financieros de la franguicia

% Programas de capacitacidn

% Manruglizacion de las operaciones, estructuras y procesos

% Disefio de la umdad piloto

¢ Instrymentos de conirol que le permutan evaluar resultades

< Estudios de mercade para puntos de venta.

4 Terrioros a oforgar.

“» Realizar un ¢ronograma para eniregario a los futures franguiciatanos que nclina los

fiempos ¥ movimienios asi como actividades & realizar desde la firma del contraio y

24




hastz 1a aperturz de la unidad por parte de! frangmeiatario, remodelacidn, adapiacion,

capacitacin, inauguracidn, dias postertores g la inauguracidn, eig

Ser una bueaa y exsiosa empresa franquiciante no es seneille, las actividades a ejercer asi
come la estruciura que se Gebe poseer deben eslar sumamente estudiadas y calculadas

para lograr el éxito esperacs

2.5 Aspectos que se deben tomar en cuenta pars ebterer una franguicia.

s Cudl es of npo de experiencia que estd requinendo el otorgante de la franquca?

% ;Cudmias son las horas v el personal que se requiere para empezar a franguiciar?

% ;Quidn s el que esta otorgando la franquicia en el negocio y cudles sen las direcinices
de su compatiia’l

4 Qué ofras franguicias existen en el mismo sistema haciendo negocio?

& ;Cuanto le va ha costar adquinr esa franquicia y poner en marcha el negocio?

4 ;Cudntc va a tener que pagar por mantener {os derechos de seguir operando Su
negocio, es decir, a qué cantidad ascienden las regalias?

4 (31 exasten aigunos productos o servicios gue deben adquinr o comprar por parte del
otoTganie, cudnio le va a costar v cdmo le van a surtir estos servicios ¢ productos?

< ;Cudles son los ténimmnos, of funcionamiento y las condiciones de terminacién del

contrato?

4 Cudl es la siuacion econémica y financiera de la compahia {ranquiciante?

Se dice que exsten algunas caracteristicas imporiantes en los emprendedores que
adquieren franguicias, entie las mas unportantes destacan que deben de ser personas con
grandes ambreiones en la vida. quieran maniener sus conceptos bayo el destine excelentia

vy calidad total, sea automotivante, esté preocupado por el bienestar de sus colaboradores.

5]

tenga sensibilidad del mercado, decisidn en sus acios, personahidad independienie, que se

ahorrador, abajador v que {os problemas no le detengan en su marcha.

5




2.6 Siete coszs gue lgs frangaicias 2o son.

Ern muchas ocasiones confundimos 1o que son las franguicias, por 16 que mencionaré o

que no es una franquicia

1. Una franquicia no es un sistermna de distribucion ¢e muchos mveles, como las empresas

brutas de su negoc:o, menos [0S cosios operatives y las regalias pagadas al

franquiciante

2. Una iranquicia no es una agencla donde los empresarios de cieria drea son los
representantes locales de grandes compatiias En una franquicia, los franquiciatanos
locales son sus propros representantes Elios son los duefios del negecio, toman las

decisiones v suffen las pérdidas asi como gozan de las ganancias obiemdas.

3 Una franouca no es una disinbuidera n1 una comerciglizadorz  Los distribuidores son
intermediarios, en tanto, los comercializadores funciopan en forma parecida, excepio
que normalemie venden ditectamente al piblico, y ambos no pagan minguna regalia
por el derecho a vender una marca en especial Una franquicia sigue un sistema de
NeEoCos preserito por una compaiiia matriz ademas de estar lumitada por restnicciones

de cahidad o de variedad

4. Una frangmecia no es un valor o un insirumenio de mversion  Los imversionistas son
cbservadores pasivos que dependen de los resultados corporativos para obiener
dividendes o 1ngresos, en camblo, el franquciataiio es parte achiva de sy negocie hace
el balance, contrata o despide 2 sus empleados v ademas avuda a las operaciones

propias de la franquicia

Ln

Una franquicia no es una relacién fduciaria. En una rejacidn fiduciara, una persona

adquiere la obhigacion legal de velar por los intereses de otra En una franguicia, los
g 2 P
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servicios que debe brindar la compafiia {ranquiciante se establecen en un contrato y

dicha compafifa no tiene obligaciones ante sus franquiciatarios

6 Una flanquicia no es una socledad, 1 una empresa conjunia enire ¢l franquicianie v el
franquiciatario. No exisie propiedad comun del negocio v ninguna de las paries es

responsable de las deudas o responsabilidades de la otra.

a

los franguiciatarzos m tienen responsabilidad directa sobre elles. De hecho
de los franquiciantes consideran que los franguiciatanios que puedan admumistrar y
operar en forma independiente, con un mintme de asesoria externa tienen mayores

probabilidades de tnunfar
2.7  Asociacién Mexicana de Franqaicias, A.C,

A finales de 1988 se concibié la imciativa de crear la Asoclacién Mexicana de
Franquictas {(AMY) Posteriormenie, en ¢l mes de febrero de 1989 quedd consiitnda
formalmente. Se acordd que la Asociacién tendria como propésttos fundamentales la
difusién v promocion de las franquicias en nuesire peis v el mejoramiento de las
condiciones legales para asi oropiciar en crecumiento sostemde de las franquictas en

México

La Asociacién se fundé con la miencidn de comjuniar bajo un solo punto a aquellas
empresas v proveedores del ramo de franquicias, especificamente en México con la
finalidad en ese enfonces de delinear v diseflar un marco juridico para gue la agtuacion
wnie del franquiciante como la del franquiciatanio, estuviera regulada en base a las

cbligaciones y responsabiiidades que contraen

Fn México no existia ningén marco juridice adecuado v por lo que se trabajé para que

ésie fuera conformado en base al Reglamenic de Transferencia de Tecnologia vigente ep
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ese momento, ¥ llegar a junic de 1991 con o gue va es 1z Ley de Fomenio para :a

protece1sn de fa promedad indusinial

Paralelamente la intencion de la formacion de [a Asociacion para este efecto, era el mnierés
de fomentar y promocionar el sistema de franquicias en Mexice 2 través de la conjuncién
y el esfuerzo de las empresas que pretendian otorgar {Tanquicias en €se entonces, sl para
hacer del conocimiento de inversionisias, de bancos, de entidades de financiamiento, de
nuevas empresas que optaran por la estrategia del sisiema de franquicias como

herramienia para expansién de jas mismas

Finalmente el objetive que también se planied en ese principio fue, por un ¢lemento
comunicador & mformador con una sela linea estratégica donde Ia gente, el plblice en

general o los medios pudieran asistir para facilitar la promocion de todo

Asi la Ascciacién con ese objetivo, ante ¢! cambio, en las condiciones poMucas v
econdmucas del pais, pues ienia gue haber up cambio tambitn con felacidn a las
economizs de las empiesas para crecer vy este fue lo que engind la fundacién de la

Asociacion

La Asocizcion Mexwcana de Franquicias ha considerado como propdsitos paswcos los

sigmentes

o Fungir como vinculo v/o contacio enfre el franquiciantes € Inversionstas tanto
MeXiCanos COMO exiranjeros

o Promover y apoyar el sistema de franquicias.

o Mantener un wiercambio constante oon asgeiaCicnes hermanas er ¢l extenor,
promeviendo y pargcipando en ferias, conferencias, congresos. seminarios, debates,

[0




Lz Ascciacion Mexicana de Franguicies cuenta con un Codigo de Ence, ¢l cual esteblece
las normas minumas que rigen Ias relaciones de los asociados y la Asociacidn Mexicana

de Francuicias.

(L0}
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3. IMPORTANCIA DE LAS FRANQUICIAS

Franguiciar un negocio sigmfics wansfery en forma extioss los conocimientos
admipustrativos, de operacion, financieros y comerciales Para ello se necesita contar con

una planeacién que permita un CrecHmiento estable

£l otorgar franguicias en un sistema adecuade onginara que se mulapliquen las fallas en
todas las umdades franquiciadas, es por ello por lo que las empresas que decidan
expandesse bgjo es sistema de franguicias deberdn realizar en un principlo, un andhists de
facthdad ¥ si ¢l resuliado es gue la estrategia de franguicias es la mejor forma para
distribuir sus productos O lograr una mayoer pariicipacion en el mercado, se deberan

desarroilar los clementos que conforman este sistema los cuales se comentardn en este

capiiulc.
3.1 Anglisis de factibilidad,

La franquicia “ef franchising” no es un méiodo para obtener capiial micial, para poner en
marcha una nueva empresa. No Se puede esperar que la gente invierta en un concepto

comercial que no haya sido todavia probado en la plaza del mercade™.

Cuando un empresario observe el &xato de un coneepto en mas de dos o tres puntos de
venta durante determinado tiempo, entonces puede suponerse queé lo gue hace exitoso &l
negocio no es necesanaiente ¢l punto de venta de los esiablecimientos sino el sistema

con el gue operan

Por eso es impartante que se lleve a cabo un estudio minucioso de los Pros y contras paia
no eTTar en escoger las franquicias como una opcién para la imternacionalizacion evitando

asi ias mmprovisactones quc darfan come resuitade idgico, el fracaso.

De acuerdo con el Lic Jorge A Hermids, los puntes principales que se deben evatuar en

un estudiy de factibilidad son.

Lad




t. Monto de la inversidn necesaria para el proyecto

Cantidad de franguicias para abrr.

Tipos de franguicias para otorgar

Moo de ventas de cada franquicia para los primeros tres o cinco afios del proyecto.
Estructura de gastos gue onginara Ia {ranquicia

Utilidad mensual, anual v de todo el proyecto.

No bk w

Tasa interna de retome del provecto de la franquicia

Una empresz puede optar por comercializar y distnbuir sus productos a través de negocies
wndependienties, 0 bien contar con un punto de ventas propios (sucursales) y por dltimo
tener una red de franguictas, cabe mencionar gue es factible participar con mas de una de
esias estrategias comerciales, pero no se deberdn tomer en cuenta quUE Una no Provoque

dafic a la otra en el area de influencia.

Una vez que se ha probado que el provecto tiene viabilidad, es wmporianie el disefio
minucioss de un plan de negocios que beneficie tanto al franquiciatario comeo al

franquiciante y debera cubmnr los siguientes aspecios

3.1.1  Andlisis interne.

Para desarrollar un sistema de franquicias es necesarios estar consciente de 1os aspectos
legales que se deben cubrir y el ainers que se requiere al abrir un establecimiento
El franquiciante debe disponer de los recursos necesarios para proveer de servicios al franquiciatario para

que este obtenga una ventaja competittva adicional al hecho de imcar un negocio simular por si rismo

2 fio PRI W O B
212 Rermighilided.

Este punto, es sino el mas imporianie, 1 unc de los primordiales va que el negocio debe
generar ef suficiente nivel de margen v uitlidades considerando el mvei de mnversion del

franquiciatario, trabajo y pago de regalias

Ll
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.13 Lapiil

El franguiciante debe tener suficiente capital para operar unia o mas uidades propias que
le puecan servir como proiotipos del negocio en donde ios procesos operativos,
financieros y de mercado puedan ser probados y refinados, solventar los costos de upo
legal v desarrolio dei negocio v asociados a dejar tisto &l programa, absorber ias pérdidas
en el mnic1o de operaciones, seleccionar ¢} personal adecuade para soporiar ¢f desarroile

del negocio y desarroliar nueves productos y servicios

1.4 Cerenciz y Direccida.

Existe una diferencia entre operar un negocio pequefio v un sistema de franquicias, pot
ello es mdispensable tever expenmencia en admmistracién, desarrollo de sistemas,
mercadotecnia {Iocal, regional y nacional), finznzas y recursos humancs.

.15 Maress.

El 50% del desarrolto de un sistema de franguicias es 1a marea, por o tanto se debe contar

con los siguienies aspectos’

o

» Nombre ¢ razdn social o marca que 1dentifigue el concepto

o,
o8

Imagen corporativa que 1dentfique al nombre, razon social o marca.

% Regstro legal del nombre, razon sccial ¢ marca ante Jas  dependencias
correspondientes

% Manual de identidad corporativa en donde se especifiquen todas las caracterisucas del
us0

< Las franquicias han probado ser tan exitosas por gue cuentan con una marca vahosa y
el poder de 2 mercadotecrua para penetrar v sondear mercados.

% Los consumidores son influenciados por la marca en sus decisiones de compia ¥ son

leales a la marca

(o]
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Para conocer la faciibilidad de franguiciar un negocio se debe de iomar en cuenta el

resuitado del andlisis

Unicamente por princIpic un negecto puede ser franquiciado si éste €s exiioso y cumple
con 1oS reguisitos necesanos come Son iener una posicion en el mercado, ofrecer bienes v
servicios que dem un vaior adicional al consurmdor v sobre todo contar con un producto o

servicio aceptado que tenga mercado potencial

En conclusién el primer pasc en ¢l andlisis v el mas wmportante, es el determinar el

potencial del negocig para franquiciarse E! segundo es apalizar si estd es la mejor forma

de expansion y finalmente definir cuando el negocio esta listo para franquiciarse.

El analisis sobre la planeacitn, organizacién y fa implementacidn de todos los recursos al
alcance del negocio, serd el factor fundamentai para definir el éxito o el fracaso del

programa ge franquicias

£l contar con un negocio factible de franquicias es el primer paso de ung empresa gue
decide miciar esta estrategia, requeriré contar con documentos téenicos y la estructura que
le permuita efectuar una expansidn exitosa A continuacién se analizaran cada uno de estos

clementos t€cnicos y su importancla

I Plan estratégico

b

Elementos operacionales

L

Sistema de otorgarmento

Plan de mercadotecma v comerciahzacidn def sistema de franguictas

Lh Ia

Empresa operadora de franquicias

st
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El desarrolic del plan proporcionara una perspectiva clara de los obietivos del negocio, asi

come pare deterrminar el plan de expansién v regionalizacidn de las franquicias El




conociniento pienc del mercado que atende al nepocio @ franguiciar, asl como el entomy

en gue s¢ encuentra son factores que nfluirdn en los objetivos de la franguicia.

Parg elzborar une planeacion esiratégica eficiente se deben anabizar los sigientes punios:
2 p

% Analizar ef potencial del mercado.

% Determinar ¢ crecimiento de la industria que cuanta con

i

Eiaborar un plan de negocios que abarque ¢l corto, mediano y targo plazo

B Tener metas v objetivos claros v los recursos para alcanzarlos
2 FEstrategia de crecimiento bien definida v tener este proceso wsirtucionalizado
Z. lementos operacionzles

Los elementos operatives es el contar con documentos que definan v estandancen las

operaciones, seran un elemento bdsico para transferir los conecimientes al franquaistanio

<% Una umdad prototipo

% Politicas operativas bien establecidas

< Manuales de operacidn

¢ Controles efectivos.

< Una organizac:on bien defimda con los recursos humanos requendos

<% Recursos materiales adecuados, para dar un buen apoyo v servicio a las franquicias

Principales obietvos.

i Disefias manuales que ensefien a los franquiciatarios no solo “como™ simo “porque’.

)

Desarrollar manuales que ayuder a los franquiniaianos a apreciar el valor que nene ¢!
apegerse &l sistema de operacion

La importancia de proveer servicios sin 1gual al cliente

L

4 Ayudar a emtender como son duefios de los activos del negocio v no de las franquicias

en sl




5. Ayudar & entender que no son propietarios mdependientes, pero 5t CO-iNVETSIONIStas

mdependientes en un mercado de franguicias y un sistema de distnibucidn

4. Como trabayar con otros Tanquiciatarios para domigar mercados locales

~1

La wmportanciz de abrir umidades nuevas v como, i no lo hacen, o hardn los

competidores.

8 Utilizar L2 partcipacion en ol mercads como medic pera delerminar 8i estén dentro o
{fuerz del negocio

O Se debe tener un programa de enirenamiento bien planeado para que los

franguiciatanios asimiien lo mas facilmente posibie a 1a orgamzacion.

También deberdn proporcionarse programas que desarrollen  a los franquiciatanos
existenies y refuercen el propésito v la practica de los sistemas y esirategias Entre las

materias gue se mecluyen en los programas de entrenamiento, soi les siguentes

< Entender y apreciar como trabaja realmente el sistema.
% Como apegandose al sistema se maxumizardn gtilidades

% Por que la mercadoteciua €s critica en ei crecinento.

Lad

X Sistema de ofergamients.

Debido a que las franquicias son licencias temporales (de 5 a 20 afios) del uso de la marca
y 1a tecnologia, estas no se venden s1 que se otorgan por lo cual se requiere un documenio

que permita dentificar a quién, come vy en donde se les otorgarz la franquicia
A continuacidn se detallan los elementos del otorgamiento
El programa eficiente que se sigue para reclutar v adjudicar las franquictas & las personas

que consiruirén el valor de la marca, seguwitédn los sistemas probados de operacon y

utilizarédn el soporte proporcionado par:

3Y)

dorminar mercados loczales, en su disefio se deben
considerar tos sigumenies punios, gue es Cefimr el perfll del prospecio e informamos

adecuadamente acerca del negocio, conducrr mas eficiente y atractivamente las

Led
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prestaciones, lograr que méas prospectos firmen el contrate, uidizar sl proceso de
informacion para estructurar ei valor de ia franquicia con los prospecios v hacer ef

proceso mas rapido v mas eficiente y con menor costo.

4, Plan de mercacdotecnia y comercieiizacidn del sistema de frasquicias.

Conociendo las expectativas de expansidn de las franquictas asi como el perfil del
inversionista se deberd defimr el plan de mercadotecnia para promover y pubhicar la

franquicia Para ello serd necesario desarrollar los sigaientes puntos

< Analizar forizlezas v debihidades de las franquicias en comparacidn a otras similares
poT gito o monio de 1nversidn.

% ldentificar los medios de pubhadad en que es factible participar, los cuaies deberan
ser acordes al plan de expansion v al perfil del mversionisiz, que es tener personalidad

iuridica v caracteristicas personales

2o

% Desarrolfar materiaies para publicar ia franquicia, como folletos, videos, ete

&2,

> Definir el plan de medios acorde al plan de expansion deierminade.

El plan de mercadotecnia se deberda considerar de gran importancia, para el que el

franquiciatario dentifique su mercade meta, ya que €8 NECesano

&

Tener un desarrollo agrupado de unidades.

2,
>
%

Contar con disponibilidad de locales

2,
P

Tener saturacién de consumidores

)
D

Potencial de expansioir,

Como lograr expanderse v siempre ir en busca de mercados nuevos, tomando €1 cuenta
% Zvaluacidn geografica
% Que la gente conozea la marca.

P Que exista una amolia publicidad



% (Que la forma de distribucidn del producio sea electiva

Con respects 2 publicdad y anglisis de medios generar opcicnes para posibles
franguicatarios, contando con:

% Campafa de corres ditecto.

™

% Programa de relaciones piblicas

Los matenales de promociéom para et sistema de frangincias deberdn tener un seguimients
en las operaciones para generar nuevos (tanquictatarios, como son €l paquete de ofertas de

franquicias v presentacion de audiovisuales

E! sistema de otorgamiento de franguicias se manega por medio de

% La enirevista.
€ Locazhzacdn del ponio de venta
% Bvaluacidn del punto de venta

< Calificacidn del punto de venta
% Programa d¢ preaperturg

¥ apertura

4

5. Emupresa operadorz de franguicias.

Al mcorporarse unz empresa al sistema de franquicias, deberd realizar una serie de
acuvidades como serdn, e reclutar franguiciatarios, dar apoyo para la apertura de
franquicias en diferenies aspectos como proveeduriz. visiias penédicas, andhsis de
mercadotecnia, entre otros, es por ello que la empresa franquiciante deberda evaluar s
integra estas actividades a su estructura organica o bien desarrolla una nueva empress que
cumpla con ia estructura En su desartoilo debe contar con hiderazgo que gane el respeio v

confianza de los franguiciatanos. mspire segundad por los sistemas de operac1on, ayude 2




que utilicen los sisiemas de operacion v gé como resuitade ia apertura de ofras umdades
El programa de iiderazge debe esiar basade en un pensamiento unificade, direccidm
estratégica, en la operacidn v direccidn de resultados v un staff que trabaje con armonia
con los franguiciatarios, para ayudarios a proveer servicios excelentes al cliente,
wmeremeniar la participacién en el mercado vy trabajar con oires franquiciatarios pera
dominar el mercadc local y regional, estableciende unz buenz relacién con los
franquiciatarios, ayudandolos a apreciar el valer real de su marca, y ensefidndoles como la

consisiencia y el acatamiento son para su beneficio Asi como

% Ayucar al franquicistario a desarrollar planes de negoeio efectives.

% Lograr que los franquiciatanos trabajen junios para dommar mercados locales.
<% Inducitr cambios y lograr la aceptacion de 108 mismos

< Estructurar un negocio de direccidn efectiva.

% Desarrollar y comunicar efecuvamente la “cultura corporative”

3.2. Marco legal de la franguicia

3.2.1. Definicidn legal de ia franguicia,

En ¢l capitulo Vi de iz Ley de lz Propiedad Industral, relativo 2 las hcencias y

transmision de derechos, en el ardcula 142, se define 2 la franguicia de la sigwente forma.

“ Esistird franquicia cuando con la licencia de uso de una roarca se transmitan
conocimientos €cnicos o S€ Proporcione asistencia téenica, para que la persona a quien se
le concede pueda productr ¢ vender bienes o prestar servicios de manera uniforme y con
los méledos operativos, comerciaies ¥ adminisirativos establecidos por el Gular de le
Mvarea, tendientes a mantener la cahdad, presiigio e imagen de los productos © sevicios a

los que esté distimgue




1 £

3.2.2. egislzcibn apicable ez Mézies pars 2 franguicia

Constitucion Poiftics de [os Fstades Urnidos Mexicanss

La Constitucidn Polfiica se considera como el maximg ordenamiento en cuanto al tema de

las franguicias a través de los articulos 25 y 28, ¢ primero se encarza de regular el
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Por otro lado, ¢! articulo 28 permiie la Yibre concurrencia de bienes y Servicios en los
mercados nacionales prohibiendo la creacion de monopelios, estances y précticas

monopdlicas que restrinan actividades econdmicas en beneficio de un grupo.

Lz Ley Hederal de Froteecir al Consumidor

Fn el Diang Oficial del 24 de diciembre de 1952 se prblicd una nueva Ley Federzl de
Proteccidn al Consumidor que abrogé la ley anterior Esta ley t:ene por objeto “promover
v proteger ios derechos del consumidor v procurar la equmdad v segundad juridica en las
relaciones entre proveedores v consuridores” (articulo 1° LPC) Los franquiciantes y
franquiciatarios, en térmmeos del articulo 2°-1L de la LPC, tenen el caracter de

H

proveedoeres

El proveedor se define en la ley como “la personz fisica o moral que habitual o
penddicamente ofrece, distnbuye, vende, arrenda o conceds e uso o disfrute de bienes,
productos 1 servicies” Los franquiciztarios, ademés estarén syjelos a la ley en fodo io
referente a las normas que regulan  actividades propias de la operacion de cwertas
negociaciones mercanitles. Estas serfan [o referente a wnformacion y publicidad (arifculos
32 a 45 LBCY, & las promociones v ofertas {articulos 46 2 50 LPC) gue realicen los
franquiciantes y franguiciatarios en la veniz de los productos y servicios materia del

conirato, a {0s servicios (articulos 57 2 63 LPC), al tiempo compariido (articulos 64 v 63

40




LPC) o de operaciones con mmuebies (articulos 73 a 76 LPC), cuando la frenquicia tenga

estos objetivos

La nueva ley, a diferencia de la ley antenor, busca el equilibrio en las relaciones enire

proveedores ¥ consumidores y es menos proteccionists de estos tlomos.

Lz Ley de la Competencia Econdmica

Esia ley es reglamentaria del articulo 28 constitucional v aparecié promulgada en el
Diario Oficial del 24 de diciembre de 1992, Su finalidad es “proteger el proceso de
competenicia ¥ libre concurrencia mediante la prevencidn y ehiminacién de monopolios,
précticas monepélicas v restricciones al funcionanuento eficiente de los mercados de
bienes y servicios” (articulo 2° LCE} La aplicacion de la iey se confla 2 un drganc
desconcenirado de la Secretaria de Comercio y Fomento gue es la Comnsion Federal de

Competencia Econémica {articulo 23 LCE)

Esia ley se aplica a los coniraios de franquicia, pues muchos de 105 coniratos tienen por
objetivo i@ “produccidn, procesamiento, distribucidn v comercializacion de bwenes
servicios” (artfcule 8° LCE). La ley considera gue “la distribucién exclusiva de bienes y
servicios pueden ser una practica monopolica relativa”, s1 el franquiciatario ilegara a tener
un poder substancial sobre el mercado relevante (articule $-111, 10-1, 11 v 12 LCE) En
estos casos, la Comisién Federal de Competencia Econémica puede infervemr, si de algan

mode se esta en los supuestos de practicas monopdlicas

Otro aspecto que regula esia ley v que puede llegar a afectar a ciertas franquicias es el que
ia Secretaria de Comercio y Fomento Indusirial estd autorizada para fijar los precios
maximos que corresponden a ciertos brenes y servicios que determina el Ejecutivo Federai
{articuio 7° LCE) Esto solo se apitcard g franqucias de producio o servicio que se

encuentren dentro de [0s bienes v servicios cuyos precios méximes los fija ¢l Bpecutivo
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n el Diano Oficial del 20 de dicrembre de 1993 aparscid el Decreto de promuigacién del
raiado de Libre Comercio con América del Norte firmado vy ratificado por los gobiernos
de México, Estados Unidos v Canadé Este Tratado enttd en vigor ¢l 1° de enero de 1994,
Este acuerdo interacional tiene por objetivo eliminar obstaculos al comercio y facilitar la

circulacidon transfronteniza de bienes v de servicios entre los temtonos de las partes,

controversias {(articuio 102 TLC)

El Tratado significa para los contratos de Tanquicias una mayor facihidad para la
importacion y expartacion de los bienes y servicios materia de los mismos. También
constituye un mearco juridico apropiado parz las franquicias en lo que se refiere a la
liberacion de aranceles y el fiujo de maquinaria, equipos, materia prima, productos
terminados v prestadores de servicios profesionales, es decir, de personal que puede

Droporcionar el entrenamiento en el imucio de operacicn de las franguicias

& Ley de inversiones Zxiranjeras

En ¢l Diano Ofical del 27 de diclembre de 1993 aparecid publcada la nueva Ley de
Inversién Extranjera Dicha ley establece como principio general el que “la mnversion
exiranjers Dodrd participar en cualguier proporcion en el capiftal de sociedades
mexicanas”. salvo las excepciones que Iz propia ley seflala (articule 4° LIE)

Las disposiciones de estz lev significan pere las frangquicias y la celebracion de los
correspondientes contratos, la posibilidad de que ef franquiciante extranjero pueda
constituir sociedades mexicanzs oon 100% de mversidn exiranjera, gue  sean
franquiciatarios con las que celebre contrates de franquicia. Es decir ¢l franquicianie
tendra subsidiarias y filzles, algunas con el 100% de inversicn extranjera, gue seran ios

{ranquiciatarics
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ey Federal de Derechos de Autor

Esta ley tiene importancia en la celebracion de los coniraios de franquicia va que sy

obletivo es proteger las obras que abarcan todas las dreas del conocimiento

De asa forma, s puede considerar que el apoye técruce (Know How) oiorgade por &l
franquiciante es una obra técnice ya que incluye todos los conocimientos, ¢xperiencia,

modo de operacion y formulas para alcanzar la mayor productividad.

Por oiro lado, se encuentra el software que el franquiciante da al franquiciatario el cual va
a ser parte de la asisiencia téemica v le ayudard a alcanzar una mayor productividad y

eficiencia en iz sctividad 2 que dicha franguicia se dedique.

Ley Federzl del Trabzajs

La Ley Federal del Trabajo dentro de! contratc de frangquicia juega un papel muy
umporiante debido a que las refaciones faborales que tengan las partes con sus empieados
son totalmente independientes del contrate de frangmeia Fl franquiciante va a ser el
responsable de cualquier obligacién laboral frente a sus empleados y el franquictatanio

sera responsable laboralmente; pero solo respecto a sus propios empleados




CAPITULO I
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4. Ei contrato de franguicia

El contrato de franguiciz es considerado como la base legal para la realizacidn existente
en un sistema de franquicias v debe cubnr todos los aspectos del negocio, asi como los

derechos y obhigaciones tanto dei franqumciante como det {franquiciatano

Debe ser un documento sencillo de entender v debe prevenur conflictos que puedan

suscitarse enire las partes en el presente o futuro de la relacion

4.1, Concepte

Max Arias-Schretber seflaia lo sigwente con respecto al contrato de franquicias

~

“ gl contrate de franquicias es aquel por €l cuzl se oforga licencia a un comerciante
independiente, para aue pueda vender productos o prestar servicios de tecomoctdo
prestigio v eficiencia, a cambio del pago de un canon que se obliene por este prvilegio,

mas usualmente una regzlia sobre venias

En ese sentido, el contrate de franqucia puede ser considerado como un instrumento de
comercializacion ¢ distribucion de productos o servicios Es un conirato, por el cual, ¢
franquiciante perpnte al franquiciaiano organizar su empresa en forma idéntica z {a de

aquél.

De este modo, el franguciatano puede presentarse en el mercado con el nombre
comercial (del establecimiento), marca (de los productos 0 senvicios), publicidad v demas
signos asinivos del franquiciante, como st se tratase de una empresa de éste, conira el
pago de un derecho de entrada (pago fijo) o de regalias (porcentaie de ventas), ¢ de ambas

cosas




Asimismo, el conirato de franquiciz es considerade come ia base legai para la relacion
existenite en un sistema de franquicias y debe cubrir todos los aspectos del negocio, asi

come los derschos y ohligaciones tanto del frenquiciante como del franguiciatano

Ghviamente, las partes gue constituyen el contrato de franquicia son el franquiciante y ¢l

franquiciatano

Es de suma importancia que el contrato asf como otros documentos dentro del sistema de
franquictas sea un verdadero “traje a la medida™ del negocio a cuestion, cada negocio
trene ciertas particulanidades gue lo vuelven mico y son éstas las que deben estar

plasmadss a lo large del citado documenio

Al ser un trajfe 2 la medida al msmo tiempe que un instrumento legal debe ser hecho
tmica v definitivamente por algin despacho de abogados especializado en contratos de
este tipo, va que si la empresa franquciante pretende coparlo o hacerio ella misma
seguramnente preseniara deficiencias que en un futuro pocrian ser claves y perjudiciales

para amibas partes.

4.2, Caracteristicas del contrate de franguicia

a} El franquiciante concede aj franquiciatario derecho a usar una marca v a explotar una

negociacidn mercantll en une o vanes establecimientos

b) La licencia debe inclwir la autorizacidn de uso de marca (de servicios y productos) v
eveniualmente la de nombres y avises comerciales v a la explotacién de patentes La
defimeidn de ta Ley de Fomento vy Proteccion 2 la Propiedad [ndusinal {LFPPI} seflala
como elementos esenciales dei contiato de ftanquicia. “ia licencia de uso de marca y

la transferencia de tecnologia”
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En el Reglamento de la LFPPI se estabiece que el tiiular de la franquicia deberd
proporcionar g los miteresados nformacidn sabre “derechos de propiedad mtelectual que

mvolucra la franguicia™ (art 63-1V).

¢) La {Tanquicia tiene ciertz exclusividad referida a un territorio ¢ a unc o varios
establecimientos geograficamente idennficados. La exclusividad en beneficio del

franquiciatario no supone que el franguciante no pueda otorgar més franquicias

El Reglamenio de la ley mencionade “definicidn de a zona erritonal de operacion ds la

negociactin que explote |2 franquicia” {art 65-VID

d) El franguiciatario se oblige a cumplir con el control de calidad del servicio ¥
productos en los témminos y especificaciones que le sefiale el franquiciante. Ls Ley de
Fomento ¥ Proteccidn a ia Propiedad Industnal (LEFPFI) liga el uso de ia marca a ia
necesidad de que el frangwiciatane pueda “mantener la calidad v prestimo de los

proGuctos ¢ servicios”

=} La transmision de conocinuentos o tecnologia, de 1a que gran parte pertenece al know-
how, la hace el franquiciante mediante normas, manuales, gulas, capacitacién al
personal ¢ inspecciones peniddicas Ei articulo 142 de la LFPPI mcluye como
elemento esencial del contrato de franquicia que el franquiciante “transmits
COTIOCIMIENtOs 1ECnICOs O PIOpOrclones asistencia téemee” al franquiciataric, “eon el
propdsito de produeir o vender hienes ¢ prestar servictos de manera uniforme y con

los musmos métodos operativos, comerciales y admimstratyos del franquiciante”™

El Reglamento de la LFPPI sefala como informacién que debe proporcionarse al
franquictatanie  “iipos de asistencia tcmea y servicios que el franquicianie debe

proporcronar al franquiciatano” (art 65-V1)




5 La contraprestacidén que page el fanqucwtenc estd ligada a los resultados de
operacion Puede pactarse como precio fijo, como venta de franouicia, come regalias
¢ pagos penddicos sobre la base de las ventas de la negociacidn, ¢ una combinacidn
de ambos. En atgunos casos se prevé el pago de honorartos por asistencia © Sserviclos

técrcos, 0 por otros diferentes conceptos (asesoria, rentas, ventas).
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En el Reglamenio se estab

g) Se trata de un contrato a largo plazo

h) Es un contrate de colaboracion, no de caming, pues franquiciante v franquiciatario
flenen Iniereses comunes: prestugiar la marca, la negociacion y obiener mayores venias

v utilidades. No es, sin embargo, contraio asoctative

1y La franguicia es un modelo de orgamzacion para la explofacidn de cleria clase de

negoclos por medio de este instrumento del rafico mercantyl

4.3, Clasilicacioén del contralo de {raaguicia

El contrato de franguicia resulta ser

a) mercanill pues se celebra entre comerclanies para explotar ung empresa O para

distribuir v revender productos {art. 75- 1LV 2 VIiIdel C. dec.)

bilateral porque preduce obligaciones para las dos partes contratanies {(art 1836 qel

)

@]
o

c) oneroso. en la mayoria de los casos se pacta una contraprestacidn, hay derechos v

gravamenes reciprocos {art. 1837 dei C ¢ }
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d) de colaboracién conforme a una ciasificacién de lps conitatos mercaniiles, “en os
que una parte coopera con su actividad al mejor desarroilo de la actividad econdmica

{empresa} de {a otra”

“El espintu de colaboracién impregna en efecto tods e franquicia Sin ia colaboracion

feal entre las partes no pueden funcionar lzs cadenas de franguicia”

“La frarquicia es un método de colaboracién contractual entre dos partes juridicamente

independientes ¢ iguales”

¢) Inturtu personae. ya que se celebra en base a las caracterisiicas personaies de las

partes, sobre la base de la confianza

f) formal en cuanto 2 o que requiere celebrarse por escrifo e mseribirse en iz Secretaria
de Comercio y Fomenio Industrial para preducir efectos en perjuicio de ferceros {art

136 LFPPL;

€s a fargo plazo.

o
—

h) generalmente de adhesidn, pues “una de las partes (franquiciante) elabora
unilateraimente el contrato v a la otra sélo se le dejz 1a posiniidad de aceptarias, si

quiere celebrar el contrato 6 no celebrar ésie”.
1) atipico porque no esta regulado en iz legislacion mexicana en cuanto a la relacion de
derecho privado entre las partes contratantes La regulacion de la LFPPL es de cerdcter

adrministrativo y regisiral.

4,

Fus

Elementos dei contrato de frapguicia

Elemenlos reales
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2} La marca “es ¢l signo visible que distingue producios o servicios de otros de su
misma especie ¢ clase en el mercado” (artfcule 88 LFPPI) En la defimcidn de
contrato de franguicia se destaca come elemento esencial, que lo distingue de otros
afines, “la licencia de uso de marca para producir o vender bienes o prestar servicios

de una manera uniforme” (ariiculo 142 LFPPI)

i.z marca puede defimurse desde dos puntos de wista, por un lado el econdémice v

otro lado el juridico

Refinéndose al primero de estos, decimos que lz marca es un signo gue tiende a
proporcionar a la clientela una mercancia o un servicio cubierto publicamente por su

garantia

De acuerdo al segundo punto de vista podemos defir a la marca como un signo
distintrvo que permite & su titular (fabricante o comerciante} distinguir sus productos o

servicios de los de la competencia

La LFPPI regula a las marcas coma signos distntives de productos o serviclos (articulo
88), que dan dereche al tiular a un uso exclusivo La marca debe usarse a efecto de que
no se extinga, es decir, debe tener un use (articulo 115-11) que hace ¢f atular, por sl mismo

I3

o por medio de “usuanos autonizados” (articulo 141 LFPPL)

De acuerdo con Soberains, ta marca tene varias funciones, principalmente son

A} Funcidn de distincion Es decir, distingutr un preducto de otro del mismo género con

el fin de venderlo

B) Funcién de proteceién En virtud de la cuel se define a su titular frente a sus presuntos

concurrenies, protegiendo simultdneamente al piblico de ios usurpadores.
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C) Funcidn de garanifa y calida¢ Por cuanio el consumidor relactona marca con i0s

producios que se ofrecen bayo 1a misme con deferminade caiidad

D) Funcidn de propaganda Por cuamio ella puede constiunm un reclame del producto

siendo su fuerza de atraccion

¥) Funcidén de indicactén de procedencia. En virtud de que la marca lleva €1 si una

referencia a la empresa, titular de dicha marca

La marca es muy importante dentro del proceso de comercializacion de los productos o
servicios proporeionados a través de fa franguicia, ya que esta repercute en forma decisiva

en la generacidn y expansién de la chieniela

Las marcas se clasifican en marcas de articulos o preductos y marcas de servicios, ¥
aquéllas v éstas, a su vez, se clasifican en clases, que atienden al producio o servicio que

protegen (articulo 93 LFPPI).

E} contrate de franquicia debera inchur las marcas de productos ¢ $ervicios que serdn
matena de autorzacion por parte del franquiciante, con la especificacion del nimero de
registro de la marca, ¢l signo disiintive que constituye la marca v los productos o serviclos
gue ampara Bs usual que en un anexo del contratc se incluyan esios ¢lementos
“idennficacién genérica, nimero de registro. dibujos de las marcas con sus especiales
disefios” Nada impde incluir marcas no registradas, que técmcamente ne son marcas,
pero que pueden estar en proceso de registro

L) Lazs patentes son el “privilegio legal que otorga el Estado & los inventores v & otrag
personas que derivan sus derechos de inventor, durante un plazo fije, para impedic que
otras personas produzcan. dnlicen o vendan un producto pateniado ¢ empleen un
miéiodo o procedimiento paieniade” La LFPPI contiene una amplia regutacidn de las
patentes Aunque nc da una definicidn de la musma, st establece que el dereche de

explotacion exclusivo puede hacerle su titular por si o por ofr0s con Su permisoc




(ariiculos 62 v 63 de la LFPPI}. Para efecios de la franquicia, la paterte no es
necesarizamente objeto del contraio, smo que sélo se da en aquellos casos en que el
franguiciante, en la explotacidn del negocio objeto de la franquicia, tiene el procese de
fabricacién, manufactura 0 el producto correspondiente, protegido por alguna o

algunas patentes que requieren de que se autorice el uso para los franquiciatarios

Cuando el contrato de franquicia incluye la autorizacidn de explotacidon de una o varnias

patenies, las patentes deben indicarse en el contratg con sy nimern, fecha de expiracion y
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el eneraimente esta descripeidon se

A2YSEA & un anexo

¢) El nombre comercial. “Es el aviso 0 anuncio con onginalidad que disungue

facilmente (a aquetlos bienes o servicios) de otros de sus mismas especias”.

En la LFPPI se dice que “Ei nombre comercial de una empresa o establecimiento
mdusiral, comercial o de servicios y el derecho a s uso exclusivo estardn protegidos, sin
necesidad de regisiro”™ (articulo 105) Puede exustir hicencia de uso de nombre comercial
(articulo 112)

El nombre comercial es el derechoe exclusiva a usar “frases u oraciones que tengan por
obieto anunciar al plblico establecimientos o negociaciones mdusiriales, comerciales ¢ de
servicios, e impedir que otras personas hagan uso de los musmos para distihginrlas
factimente de ias de su especie” (articule 100 de la LFPPI) En el conimato de franquicia el

norubre comercial va generalmenie ligado al uso de las marcas y complementa éstas.
&) Lz secpologie propa pars la explotacion de una empresa de productos o S€IVICIos ©
para cistribucion de mercancia, constituve ung de los elementos teales preponderantes

del contraio de franquicia.

Aunque e concepto de tecnologia es amplic v “los contrates de tansferencia de

tecnoiogia se refieren a muliiples objetos y asumen diferentes formas™, la LFPPI
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considera para el contrate de franquicia. La trensferenciz de esta tecnologie tiene como
finalidad el que el franguiciatanc “puede producir ¢ vender bienes o presiar servicios de
manera uniforme y con los mismos métodos operativos, comerciales y administrativos
establecidos por el titular de la marca, tendientes a mantener la calidad, prestigio e mmagen

de los productos o servicios & 108 que Ssia distingue” {ariiculo 142)

Ef Reglamento de la LIPP] completa este aspecio al sefalar, entre la mformacion que
debe propercionar ¢l franguiciante al franquiciatario, “los tipos de asistencia técnica y

servicios que el franquiciante debe proporcionar al franquiciatano” (articule 65-VI)

En el contrato de franquicia el “Know-how™ que el franquictanie fransmite en uso al
franquiciatanio, esta consiitmdo por métodos y pairones, conforme a los cuales el
franquiciataric debe producir o vender los productos, o prestar fos servicios, con el
proposite de que este lo haga de maners uniforme, es decir gue los productos elaberados o
vendidos por el franquiciatario, guarden siempre la misig cafidad v especificaciones que
el franquiciante les ha impreso, no umpertando el lugar en que se ofrezcan, o bien, que los
servicios prestados por dicho franquiciatario, se presten en la muisma forma que el
franquiciante prescribe y con {a misma eficiencia que el franquiciante ha desarroiiade, sin

importar €l tugar v la personz gue los preste

lLos métodos y pairones son de cardcter admunistrativo y operativo del negocio
franguicizdo y de comercializacién de los productos producidos u ofrecidos en venta, o de

la prestacion de servicios.

Bl “Know-how” se transmite en diferentes formas, como son. el programa de
entrenamienie inicla) que 2l franquiciatanio debe cursar y aprobar anies de que se s

otorgue ia franquicia y como cendicién a dicho otorgarmento

tra forma es la consisiente en i0s manuales de operatives del negocie franquiciado, asi
cemo las enmendias que se les hagan de tiempo en tiempo Por ultime, se iransmite al

franquiciatana a waves de asistencia téemica gue presta el franguiciante al franguiciatario
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El elemento esencial del contrato de franguicia que sefialz la definicién de la

que ¢l fraguiczante “fransmia coOROCITUEHIOS CNICOs O Proporcione asistencia onica

“El primer concepio se conoce, generahmente, como know-how, gbreviatura de “kaow

how to do 11" {saber come hacerlo), comprende invenciones, procesos, fdrmulas o disefios
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practica y gue son transferibles a través de servicios personales™

La transferencia del know-how es de mmportancia central en un contrato de franquicta. De
hecho ha side considerade como un componente esencial del contrato, sin el cual no hay

contrato de franquicia.

La asistencta téenica es um fhigo continto de instrucciones, Gireciivas o CONSEjos
suministrados en la medida en que son requenidos para la conduccion u operacion de un
proceso determinade Esie concepio puede confundirse o sbarcar alguncs conocimientos
téenicos del know-how, pero tiene como caracteristica el que generalmente se preste en
forma personal por téenicos o personal del franquiciante, por experios o consuliores.
Supone parz el franquiciante una obligacion de hacer, que debe cumplirse durante la

vigencia del contrato

e) La asesoriz, consultoriz y sunervisiéz es complemento natural de la transferencia de
conocimientos téenicos v, en ocasiones, este supucsto  estd va comprendide  en
algunos de 108 anteniores como el Know-how o la asistencia téenmica Como elemento
real del conirate de franquicia se pacta como una obligacion general del franquiciante
gue completa el resio de ios owos deberes contraciusles Powsblemente no requiere
detallarse en los contratos cudl es el conterundo especifico de las matenas u objetos de
la asesoria, consultoria o supervision (este dltimo como medio de transnusion de

tecnologia, no como derecho del franquiciante)
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) La comtrapresiacion que debe pagar el franquicietario st ei conirato €$ GRETCSo,

puede ser en dinero ¢ en especie. En dinero, |2 contrapresiacton puede ser en monzda
nacional o extranjera, pues nada mpde gue las operaciones mercantiles se celebren
en esta Gidma. Si se pacta el pago en moneda extrargera, es recomendable fijar en el
conirato el tipo de cambio al que habrd de efectuarse el pago, el mamento en Gue €ste
debe considerarse, que usualmente serd el momento del pago v, en algunas ocasiones

{a forma de pago

S1 el pago es en especte, debe determinarse en el contrate como va a valorarse el bien o

bienes materia de la coniraprestacion

El pago de la contraprestacion puede ser

—
—

iy

{Un solo page a ia celebracién del contrato ¢ en un plazo gue en e mismo se
establece, que resulta como page de precie por la venta de la franquicia, entendida

como privilegie, como derecho a exploetar [a negociacidn mercanul.

Como pago de regalias ¢ pagos periddicos relacionados con fos resuliados de la
explotacién de la negociacion. El Black's Law Dictionary las define, come
“compensacion por el uso de un bien generalmente registrado, de €08as O TECUTSOS
naturales, que se expresa como un porcentaje de los beneficios obtenidos por el
uso del bien ¢ como una cantidad por wmdad producida™ Las bases de las regalias
deben ser claramente descritas Un eneno frecuente es et de venias netas. En el
conirato resulta mdispensable determinar la base v aclarar gué debe entenderse por
ia misma.

El monio de la regalias se fija libremente por jas partes, el porcentaje de las
regelias puede venar durante la vigencia del comirate, v aun desglosarse por
drversos conceptos camo porcentaje de ventas netas por el uso de la marca y por el

uso del nombre comercial

L
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[iI}  En general, l2 coniraprestacion suele ser una combinacion de un page imelal v de
regalias, y éstas a su vez pueden ser en dinero, en especie, en monda nacienal o
extranjera y sobre distintas bases, todas relacionadas directa o :ndirectamente con

los resultados de la negoclacion matera de la franquci
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o espacto fisico en el

que se desenvuelve su eficacia. En el contrato d

T

franquicia el espacio geogrifice puede
dehimitarse mediante un territono en donde el franquiciatanio podra explotar la franguicta
por medie de diversos establecimientos master franchise (drea de desarrollo de franquicia,
con posibles subfranquicias), o para un establecimiento o negociacion mercanil concreto

y determinado, en la que el licenclanie autoriza 1a tocalizacion (franquicia umtana}

LUGAR DETERMINADO Es obligacion del franquiciataric de vender los productos o
prestar los servicios en un lugar especifico, en el conirato de franguicia se determma el

drea de explotacidn del negocio

EX. PLAZO. En el contrato de franquicia, las obligaciones del franquicianie y del

franquiciatario, estan sujetas a un tiempo determinado

Podriz llegarse a regisrar un coniraio poT tiempe mdetermunado, pero por disposicion de

ia ley este térmung tended que set por un dempo waxime de 10 aflos determinado

Desde un puntc de wista econdmico, debido & que en los contratos de franquicia se
requiere e fueres inverstones por parte del franquiclassrio para #f establecimiento del
negocio de que se traie, el plazo que se esteblece no debe tener ta posibihdad de ser menor
aguel que se requierz pera la recuperacién de la mversidn cel franguiciatario. €n
sttuacCiones pesimisias ¢ normales, conforme 2l estudio financiero o de mercado que se

haga.




Adicionaimente en 105 coniratos Oe [Tanquicis sueie esiablecerse un derecho de
renovacion para el franguclatanio del contrato por une o mas pericdos iguales o
diferentes, cuye procedimiente y plazo es converido entre el franquicianie v el

franquiciatano.

Elementes formales

Es importantc recordar que el contrato de franauicta no se encuentra regulado en la
legislacién  mexicana, en cuanto a derechos y obligaciones que conciernen a ambas
pertes, asimismo no existe una disposicion legal express que asi lo mamfleste. Sm
embargo, el contraio de franguicia lleva implicita la autorizaci6n de uso de una marca, vy
de acuerde con el atticulo 136 de la LFPPI, este contrato debe inscribirse en la Sceretaria
de Comercio y Fomento Industrial para que produzca efectos en perjuicio de terceros El

medio para inscribir un contrato es que Se oloTgue por escnto

De 1o antenior se dednes que ef contrato de franquicia cushia con {os siguientes elementos

formales-

A) Celebracidn por escrito.
B) Registro ante SECOFI

El contrato de franquicia tesulta asi un contrato de caracter formal, ya que para que surta
efectos en peguicic de terceros tendrd que otorgarse por escriio y regisirarse ante la
SECOFT; toda vez que la omisibn de jos nusmos, hace que el conirato de franguicias

pueda ser impugnado de nulidad relative
La obligreidn de registrar el coniraio os para smbas partes, perc c¢a la préctica esta

obligacién recae en el franquictaiarto, quien paga los gastos que se ocasionen para

solicitar el registro, como son los derechos comespondientes a dicho registro, asi como de
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honorarios de 1z persona gue traduzez el contrato al 1dioma espafiol, 2n caso de haberse

:
celebrado en cualquier otro dioma

4.5, Indice tipico de un conirate de franguicia

En la preparacién y adopedn de un medelo de contrate de franquicia, el iranquicianie

j o

ebe saber evaluar todo aquelio a lo que estard dispuesiv a cobligarse ante sus
franquicizmarios, e incluir wdo aquelic que estard resuelfo a exigir de estos Gitimos con e
propésite de cumplir dos objetivos fundamentales: obtener la retribucién justs por la
hicencia de su marca y la transferencia de su tecnelogia v la adecuada protecciom v

mejoramiento de su sistema

o Considerandos.

o Objeto, licenca del sistemna.

o Plazg o vigencia del contrato

o Qbligaciones del franquiciante.

o Transferencia de conocimientos téenicos “kow-how™.
o Contraprestacidn, pago de regalias

¢ QOperaciones del negocio franquiciado

¢ Marcas y manuales

o Informacién confidencial

o Publicidad v seguros

o Contabilidad y archrvos.

¢ Transmisiones v gravamenes

¢ Incumplimiento v termmacién

o Obligaciones en caso de termnacién o VEncuienio
o No-compeiencia

o Exciusividad termitoral

c  Impuestos y permses

o Independencia de los contratantes € indemnizacidn




o Autorizaciones, notificaciones, renuncias, recursoes acurmulatives.
e TFuerza mayor.

s Integridad del contrato.

o Modificaciones, encabezados

o Ley aplicable, junsdiccién.

o Registros.

De dichas clausulas las de mayor importancia son

o Licencia del sistema (objeto del contraio)

Tl sisterna incluye pero no e hmita 2 los dos elementos més importanies de la franquicia
la marca o nombre comercial v {os conocimienios que pernmiten la operacion eficar vy
homegénea de todos v cada uno de los negocios franguiciados Asi pués también se

censideran de iguai importancia ios elementos esenciales gue la constituyen

El franquiciante aparece como el fitular de una marca sobre un producto o servicio En ese
sentido, a través del contrato de franquicsa, el franquicianie autonza al franquiciatano a
utzhizar su marca, asi coimo, sus demds signos distintivos; debiendo el franquiciatanio
seguir una serie de instrucciones relacionadas con el modo de como debe actuar en el

desempedio de sus actividades y en la administracidn de los productos de la marea

o Transferencia del “know how”

El “know-how™ es el conjunto de conocimientos adquiridos por el franguiciante, basados
en su experiencia v verificados por él, aue consutuyen la base operacional de un negocio

El know-how debara ser secreto, sustancial e ident: feable

iz transferencia del “know how” corre a cargo del frangmeiante. de este modo, este
ditimo debe entrenar al frenguiciatanio para la buena conduccion del negocio v [a

orgamzacion del trabajo




o Pago de regalias {coniraprastacion)

LLas regatias se consideran come la principal fuenie de mgreses y utilidades de la empresa

franquiciante

Lz empresa Janquiciante restard al monto total de regalias, los costos que implican el
personal ¥ a3 actividades de soporte conbinuo que se lleven a cabo para el adecuado
mantenirniento de iz red de franguicias, obieniendo como resuliado final la utibidad neta

de! franguicianie.

Como ya sefialé anteriormente, el franquicratario se obliga a pagar al franguiciante una
suma fija de dinero (por derecho de entrada) y una swma variable durante la gjecucion del
contrato, la cual se denomina “regalia” (que puede estar constiturda por un porcentaje de

los ingresos brutes del negocio franguiciado).

Dicho porcentaje varia de franquicta en franquicia y no hay une en particular que pueda

considerarse como el jusio ¢ mds adecuado

£l porcentaje de las regalias depende de una serie de factores enire los que figuran el valor
¥ penetracién de la marca 0 nombre comercial en un mercado en particular, asi come el
valor de los conocimientos que le son transferidos al franquiciatanio. Las compafifas de
franquicias han establecido 12 practica de cobrar del franquiciatario, al nmomenio de la
firma del confrato un derecho o cuota de franquicia Dicha custa tiene el proposio de
permitiric al franquiciante ¢l reembolso de los gastos en que incurnd para llevar a cabo la

{irma de ese coniraio

o Vigenciz del contrate (plazo)

No todos los contratos de franguicia ienen que prever un periodo de vigencia similar Por

lo que, en México, la mayor parte de los contratos de franquicias preven una duracion de
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10 afios Dicho perfode, no es zceptable exclusivamente por las compafiias de franquicias,
s: G que ha sido el periodo méximo permisible de acuerdo con la ley de Transferenci de
Tecnologia, a cual previd que ¢l pericdo méaxune de duracidn de un conirato de

transferencia de tecnologia era de 10 afios.

o Informacién confidencial

Se considera que es de gran umportancia la obligacidn que asume el franquiciatario de no
drvulgar a terceros la informacion que se le confiers v de manera confidencial, no sélo

durante Ia vigencia del contrato sing inclusive después de ia fecha de su terminacion

o Acuerdos de no competir {obligaciones en caso de terminacion ¢ vencimiento)

Para el cumplimiento y ejecucidn de los acuerdos de no-competencia previstos en este
upo de contratos ha sido mediante el establecimuenio de penas convemciomales. El
franquiciatario podra ¢ no verse obligado a cumplr su obligacidn de no competir con su
franguiciante, solo si lag paries pactan una pena convencional on caso de meumplinuento.

el franquiciante tiene todo el derecho de ejecutdrsels al franquiciatano competidor
El conirato también deberd incluir

> El periodo del mismo

o las condiciones para su renovacién

s Las condrciones pot ias cuales so puede rescindir el contrato

s Marcas v nombres comerciales

Existe una enorme oroteceldn al francwctante, va que su marca v iecnologia son unas de

{as propiedades mas valiosas que tiens

o {apaciacton, entrenamento v asisiencia igenica




El francuiclante presta asistencia téomica al franquiciatario para el buen desarrolio del
negocio duranie la vigencia del conirato de franguicia. Diche asistencia habitualmente se
condensa en un manual de operaciones, el cual, establece las formas de cooperacidn e

interaccion enire el franquiciante y el franquiciatario

Generalmente esa asistencia consiste no stlo en el entrenamiento del personal

M -, ey r-3 rva-,- ~
administrative, sine también en &l asesoramuento pars la eleccidn del local 4

e ia
franguicia, la provisibn para las especificaciones para los locales o ain su construccidn, el
asesoramienio para sy equipamiento, la provision de métodos contables, la guia de
seleccion de trabajaderes, asi como también lg peniddica actualizacdn de esta asistencia

prestada al 1nicio del contrato

Fs muy importante determunar v precisar los iénminos en que se va a dar esa capacitacion,
es deorr, cémo, dénde, quién fa va 2 dar v quién la va a pagar La asistencia {écnica es

permanente, ya que es el soporte que da el franquiciante

e Manuales de operacién o método operativo

También una segunda forma de transmision de fecnologia por parte del franquiciante al
franquiciatario, s a través de manuales, los cuales permuien que la tecnologiz sea
transfer:ble, y asi el franquiciatano pueda operar el establecimiento de acuerdo a los

procedimientos, a los estandares, a las peliticas y a las normas fijadas por el franquiciante

o FPubliadad

Este es uno de ios slementos que hacen atractiva a la franquicia, por €! hecho de que un
grupe de franguiciatanios puedan tener accese a sistemas v medios de publicidad a los que
dificilmente podran iener acceso en forma indvidual, por lo tanio, s imporiante revisar
cémo operan los sistemas de publicidad, los fondos de ésta, st existe publicidad individuai

o colectiva
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o 3Seguros vy fianzas.

Tanto el franquiciante como el fanquiciatanio, van a cuidar gue la nversion que estd
puesta en una ymdad se culde, para que s por algim motive sucede un simestro que
mnguna de las dos partes resulten afeciadas Con la flanza, el franquiciante pretende
asegurar una reiacién que no presente incumpinmientos por parte del franquiciatanio, sobre

todo en el rubro de regalias

& Penas convencinnaies

Se habla de reglas muy estrictas para regular la transferencia de {a franquicia 2 ofra
persona a fin de que siempre se cumpla con el perfil del fanquiciatario, por lo que es muy
imporianie esiablecer una sanCion econdmica cuando cualguiera de las partes ncumpla

con alguna de las disposiciones previstas en el contrato

o Exclusividad terriional

En los contratos de franquicia se suele pactar una zona de actuacton exclusiva a favor del

franquiciatarzo, de ial modo que este pueda desarrollar su negocio.

Al respecto, cabe sefialar que la zona de actwacidn exclusiva dei franguiciatano debe ser
determinada en ¢} contrato con precisidn, pues conlleva a que el fraquiciants no pueds

otorgar su franguicia a terceros en la zonz que haya asignado al franguiciatano

Obligaciones vy derechos del ranguiciante

Las obligaciones cue nacen del contrato de franquicia para el franquiciante pueden ser
muy variadas 3 distintas en cade contrate particular por la materia de la concesidn
mvolucrads Si el franquicianie concede ef uso de la marea y ¢f nombre comercial para un
negocio de nanaleza comercial, en el que el franquiciatanio se limutard a distribwir o

comerclaiizar productos que fabrica o disiribuye el {ranquiciante. las obligaciones del




franquicianie podran involucrar fas propras de un sumimstrader, ¢ de un proveedor o
emnrasa en un gontrato de distribucién. S el fanquiciante concede fz Tranquicia para un
productc gque debe fabncarse, ensamblarse, prepararse por &l franquicistario, sus
obligaciones mcluiran la provision de tecnologia, especialmente know-how y aseseoria
sebre proveadores, idenicas de fabricacitn v ofras En la franquicia refaiiva a servicios, el
ranguicianie deberd proporcionar tecnologia propia para la prestacion del servicio y quiza
hacer un ¢nfasis especial en lg capacitacion dei personal del franquiciataric y en una

supervision mas esmeia

Las principales obligaciones del franguiciante en un contrato de franquicia son, en

t€rminos generaies, 1as siguientes:

a) Conceder la licencia de uso de marcas La licencia de la marca es una de las
obligaciones esenciales de este contrato Esta obligacion tan impertante es la que va a
distinguit un contrato de suminstro, de disimbuctdn o de simple transferencia de
tecnologia, de uno de franquicia, aun cuando en este (lvmo aparezean obligaciones
propuas de esos otros contratos “El francuiciante, impone al franquiciatano el uso de
su nombre v marca comercizl, de modo que exactamente parece gue sea Uit NEgoCio

det musmo”

b) Auntonzar el uso de nombre comerctal Fl nombre comercial ¢ el avise comercizl no
siempre serd matenia del contrato de franquicia, aunque en ciertos productos o
servicios puede ser de la mayor importancia v estdn l1gados a jas marcas autorizadas
Comeo en el caso de las marcas, debe especificarse ¢l nombre o aviso comercial, la

forma en que debe usarse y el lugar autorizado para su use

¢} Concesion para la explotacisn de patentes. Cuando el tipo de producto o servicio, ©
ambos, materia de la franquicia, requieran para la ex
alttorizacién de uso de una o varias patentes, el contrato de franquicia debe inchur
como obhgacidn del franquiciante la aytonizacion de explotacién de dichas patentes.

Para cumphr con estz obligacion, el concedente debe especificar las patentes
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V)

registradas mederiz del conirato, los procductos o procedimientos que ampars v Droveer
de iz iecnologia y transmisién de conocimientos al franguiciatario para una eficaz

explotacion de les mismas.

Proveer la iecnoiogia. Esta obligacién es amplia parz el franquicianie y debe estar
referida a los conocimientos cnicos que se (ransimiten, pare una eficaz explotacidn
de ia negociacion mercantil que es objeto de la franquicia. Esta obligacién es
necesario detallarla en el conirate Como gjemple de algunas obligaciones especificas

que pueden desarrollarse en el contrato, se pueden mencionar las sigulentes

Proporcionar mformacitn oral v escrita sobie el lugar geografico convemente para
ie {nastzlacién del establecimisnic o lugares concretos donde se va a expiotar la
franguicia. Esta obligacion suele incluir la aprobacidn de los disefics, decoracion,
equipo, instalacionss, estindares, disiribucién de planta, especificaciones, normas,

mobiiiario, signos distintivos, publicidad externa, eic.

Enviar manuales, guias, procedimienios de operacidn de fa negociacidn; e

informacion completa gue permita 1z dptima exploiacion del negocio.

Enviar iéenicos, supervisores v personal calificado v con experiencia que conozca
1& explotacidn del negocio para efecto de capacitar a las persenas que por parte del

{ranquiciatzric llevaran la operacion de la negociacién.

Prestar asistenciza técnica y toda clase de asesoria Uil y necesaria al franquiciatario
para lg aplicacidn de la tecnologia. Esta obligacidon debe cumplirse durante ia
vigencia e (0G0 e conirato v es & soliciiud del frangueiatario 0 cuando el
franquictante lo juzgue oportuno. “No sdlo es necesario transmitir al franquiciado
Unes coTMOCimientos téonicos, sinc deben in acompafiados de sopories matenales
como documentacidn, video-cassettes, etc., y también de un manual operativo

permanentemettie actualizade, completdindose con cursos de formacidn de
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1)

g}

k)

personal ya que esto es considerado por muchos franquiciatanios comio el elemento

més importante de las gbligaciones del franguiciante.

Deterninar estndares de calidad. Esta obligacidn del franquiciante es tambidn
complemenic de su derecho a2 inspecclomar vy supervisar periddicaments &l
franquiciatario. E! franquiciante debe buscar, en fode momentio, la uniformidad del
ucto ¢ servicio que el fTanquiciatario presta amparado por 1as marcas y nombres

comerciales cuvo uso s¢ aworiza en el coutrato.

Otras obligaciones:

Proveer la mercancia, materia prima ¢ preducto terminade

Si la franguicia estd referida a un negocio de paturaleza comercial en la que el
franquiciatario requiere del producto fabricado o suministrado por el concedente
para la explotacién del negocio, ésie tendrd las obligaciones propias de un
suministrador parz eniregar pertddicamente el producio en el volumen, cantidades,
plazos y establecimientos pactados. Los gastos de enfrega son por cuenta del

franguiciatario, en principio, aunque pueden estar mcluidos en el precio.

Responder por el Incumphimiento en calidad, cantidad o defectos de los bienes
entregados. B! franquiciante debe responder de los bienes que suminisira al

franguiciatario.

Otras obligaciones:

Bn contratos de franguicia en los que ¢l concesionano es distribuidor, el
franquiciante puede otorgar en comodate el use de equipo o insizlaciones

spropiadas pare la explotacion de la negociacion. Los gastos de mentemmienio o

reparaciones deben pactarse a quien cotresponden
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I}

V)

V)

£.6. ¢

En algunos casos, realizar ia publicidad necesaria para la venta o conocimenio del
producto o servicio materie de la Sranquicia, En estos gastos de publicidad puede
obligarse al franguiciatario a colaborar con la aportacion de un porcentaje de sus

venias por ¢se conceplo.

En cierigs contratos, v cuando el desarrolio del contrato o del negocic Io requiere,
procesar la informacion coniable, financiera, de produccién y comercial del

franquiciatario.

En algunos comraios del franquiciante se obliga a financiar al franquiciatario o,
por o menos, & auxiliarlo en la obtencidén del financiamiento para ¢l desarrolio de

lz franquicia.

Derecho de inspeceidén. Bl franguiciamnte ticne durante toda la vigencia del contrato
de franquicia un derecho para inspeccionar, supervisar y ¢onecer ei detalle la
operacion v desarrolio de Iz explotacion de la negociacidn por pame del
franquiciataric. Bste derecho puede ser muy amphic v generslmente incluye: la
inspeccidén v supervisién, en cualquier momento, el establecimiento del
franquiciataric v la prestscidn del servicio o la venta de los productos; pedir
muestras o tornarlas para hacer los analisis correspondientes a fin de verificar la
calidad det producte v su uniformidad. Tiene por objete verificar los métodos
operatives, comerciales v administrativos del franquiciaizrio para trantemer la

calidad, prestigio e imagen de los productos ¢ servicies maieria de ia franquicia.

{bifgaciones iegales v regiamentarias

Si partimos de la idee en o que f2 franquiciz es una manera de haoer negocios gue se basa

wrdialmenie en ia confianzs entornces necesitamos una formula para que la confianze
serie de maners mmés natual
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Al principio de la relacion, es muy poca la inforinacidn que el candidaio 2 franguicietarip

posee goerca de la empresa en Iz gue se encuenirg interesado.

Es entonces como surge la idea de crear une fuenie de informacion valiosa v fidedigna
pera que ¢l candidato conozez lo bueno v lo malo acerce de la empresz en =l que estd

dispuesto a invertir.

Se crea un docuineiito que se llama Circular de Oferta de Franguiciz { C.O.F. Y mismo que
debe ser entregado por ¢l fFanquiciante al franquiciatario antes de firmar ¢a contrato de
franquicia correspondiente.

La C.OF. ademas de ser un documenio que genera confianza en el candidato debido a que
le brinda toda la informacion necesariz para aclarar sus dudas, es indudablemente una
excelente arma de ventas para el franquiciante, ya que de una forma u otra al generar

conflanza en ¢l concepio se pretende vender lo venderd mas facil.

Es imposible reconocer dentro de una C.OF. los punics relevantes que resolverin |
incognitas de los puntos meramente mercadologicos utilizados por el franguiciante para fa

venia de su franguicia,

Sin duda ¢l documento es sumamenie valioso para ambas partes, recordemos que enire
mejor se conozcan ¥ mejor comuricacidn exista desde un principio, fas probabilidades de

que el éxito sez alin mavor aumentan de manera considerable.

Dentro del capitulo VI de la Ley de Iz Propiedad Industrial, en el artculo 142 se

menciona a la C.O.F. de la siguiente manera:
“Quien conceda una franquicia deberd proporcionar & quién se la pretends conceder,

previamenie z iz celebracidn del convenic respective, la informacidn relative sobre el

estzdo que gusrda su empresz, en los términos que establezea el reglamento de esia ley™.
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En el Reglamento de la Propiedad industrizl en vigor desde ¢! 8 de digiembre de 1994
define la informacion gue debe o fanquiciante entregar al franquicieianio aniss de la

celebracion del Contrato de Franquicsa.

La informacién minima que debe contener la COF segiin lo dispuestc ex el propic
g B Y

reglamente, articuto £3, es la siguicnie
L Nombre, denominacion ¢ razon social, domicilio y nacionalidad del franquiciante,

I Drescripeidn de la francuicia,

m Antighedad de la empresa franquicianie de origen ¥, en su caso, del franquiciante

en el negocio objeto de la franquicia,

Iv. Derechos de propledad intelectual que involucra la franguicie;
Y. Montos v concepios de los pages gue el franquiciataric debe cubnr al
franquiciante,

VI Tipos de asistencia técnica v servicios gue el {ranquiciante debe proporcionar al

franguiciatario;

VI,  Definicion de la zona territorial de operacidn de ia negociacidn que exploie la

franquicia;

VII  Dereche del franquiciziario 2 conceder © no subffanquicies a terceres y, en su

caso, los Tequisiios que deoa cubrir pata hacesi,

X,  OUbligaciones del franguiciatario respecto a la informacidn de tipo confidencial que

le propereiones el franguiciante, y
4 qj
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X En general las obligaciones y derechos cel franquiciatario gue deriven de ia

celehracidn del contrate de franouwcia.

La informacion proporcipnada debe en todo momente contemplar la realidad de la
empresa, va que 8i por vender se “macuille” constitvye un verdedero peligro para la
integridad de la franquicia y e relacidn con el futuro socio. Hsie con el tiempo descubrira

- 1 - B A P Y e A Rk P
Gue fue enganans ferminando de a0 con la refacion.

La C OF. es igual de importante que e contrato de franquicia, més que eso, constituye la

herramienta para que el negocio se realice.

Entre mas informacion se presente, més clara tendrd el candidato 1z idea de con quién se

“cgta metiendo” y mas il v ripido se llegard a la firma del coniraio

Lz informacion debe ser presentada de manera clara v concisa, debe parecer una
radiogralia de la empress que muesira tante las forglezas como las debilidades del

concepto.

Debe llevarnes de la mano para conocer 2 detelie desde {2 informacion de la empresa
hasta quienes son las personas con las que trataremos en nuestros futuros negocios v gue

preparacidn tienen los mismos.
31 une empresa no otorge o circular o no plasma lz verdad sobre ta misma, se podrian
considerar como empresas poco serizs, v en la cual los franquiciatarios pensarian varias si

les conviene invertir ¢ no.

Entre maycr iransparencia de informacién ef cendidato s franguiciatario reciba det

frarquiciante mavor certidumbre v confianza para invertir tendra,
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Algunas consideraciones de lz cireular de oferiz de franguicia (C.OI)

e}

El articulo 65 del Regiamento de la Ley de la Propiedad Industrial establece la
informacién minima que €l franquiciante debe entregar a st potencial franquiciatario;
esto 110 quuere decir que el franquicianie forzosamenie se limile a lo establecido por el
mencionade articule, va que se puede enriguecer con toda la informacién necesaria y
que desee el franquiciante, para que el franquiciatario pueda tomar Ia decision de

adquinr la franquicia

o La C.CF de cada empresa franquiciante debe transmitir con la mayor veracidad y

amplited posible la realidad de cada franquicia

o La Circular de Oferta de Franquicia debe elaborarse temendo en cuenta que s¢ frata de

un mstrumento de venta ¥ no solo del cumplimiento de una obligacién legal.

s Ni iz Ley n1 el Reglamenio establecen con que anterioridad a la firma del Contrate

debe entregarse la COF

o Para que ésta reafmenie cumpla con su objetive sugiere el Lic. Juan Manuel

Gallastegui una anticipacidn minima de 10 dias en su entrega.

o Las empresas franguiciantes no estin obligadas a registrar la C.O.F., su (nica
obligactén consistirtd en entregarle a sus futurps franguicistanos previamente a la

celebracion del contrato de franguicia.

Obligaciones del frapguiciataric

a) Usar las marcas. El franguiciatario no sélo tiene el derecho de usar las marcas de
productos o servicios que le autoriza el franguiciante, sino tiene, et ocasiones, deber 1
cbligacin de usarles. L falta de uso de las marcas como “usuario autorizadc” para

determinado pals o terntorno puede originar que las marcas “caduquen” para su fitular




b}

d)

Jor falta de usc (atticulos 152-1V v 141 de la LFPPI). Ei franquiciatario deberz indicar
gue es usuario suforizado por el tilular, para vender los productos o prestar 1os

servicios de dichas marcas.

Usar los nombres comerciales v explotar las patentes Igual que con las marcas, ef
franguiciatario tiene derecho a usar los nombres comerciales v los avisos comercizles,

asf como explotar las natentes

Situar €l establecimuente con aprobacién del franquicianie El franguiciatanio debe
seleccionar v determinar el lugar donde se ubicard el establecumiento para Ia
explotacion de la negociacidn, sujeto a la aprobacién v a las especificaciones de
construccion, instalacion, decoracion, distribucion del iocal, mobihario, equipo eic,

que le sefiale el franquiciante contractualimente.

Cumplir los requerimientos de uso y aplicacion de los conceimuenios técnicos

Segufr todas las especificaciones sobre organizacidn del negocio. Algunas pueden ser

las siguientes:

Seguir vy completar ios programas de enrenamiento y capaciacién

Preparar v seguir los sistemas de coniabidlidad y los reportes financieros en la forma
que sefizle el franquiciante.

Contratar determinada clase de personzl y someterlo a entrenamiento.

Mantener un minimeo de horas diarias de servicic a clienies.

Reacondicionar vy renovar periddicamente el [ocal v mantenerio en determinas
condiciones

Adquinr del franguiciante o de determinados provesdores Clerla materia pnma,

: :
aY +.
equipe, pasies, productos

Vender a los precios v condiciones que le sefiala el franguiciante.

72



o

Pagar la countraprestacidén. Una de  las mas unporianies obligaciones del

a

franguiciatario es pagar ia coniraprestacién pactada. Esta contraprestacién puede ser

)] E1 page inicial de una cantidad fija, por el privilegio de obtener la franquicia v ser

franquiciataric.

Iy  El pago periddico de regaifas como contrapresiacion por la continua asistencia y
tecnologia que proporciona el franquiciante para que la negociacion mercantil siga
operando Esta regaiia o5 confraprestacion también por ¢l uso de Ias marcas,

nombres ¥ avises comerciales v fa explotacidn de patentes

g) En algunocs casos, el franquiciatario estara obligade 2 “adquirir un nivel de stock del
producto o servicio en todas las modahidades del franchising, a fin de que la cheniela

pueda obtener aquel producio sin problemas de espera o demora”

h) Informacidn periddicamente. El franguiciaterio debe informar al franquiciante el
desarsollo de la negociacion mercant!, con el fin de, por ejemplo, para determinar las
regalias periddicas sobre los resuliados obienidos, para verificar ¢l cumplimiento de
wodas las normas, la uniformidad de los productos y servicios prestados, la necesidad
de que el franguiciante preste mayor asistencia o sefiale directrices de ¢cédmo se aptica

iz tecnologia y muchos oiros

Este informe es basicamenie econdmico, sobre los resultados de lz negociacién. venias,
costos, utilidades, productos vendidos, eic. Generalmente se hace en formatos que
proporeionz e frenquiciante. Esta obligacién suele incluir la de enviar anuaimente estados
financieros de Iz negociacion auditados por une firma determinada que sefiaia ef misme

franquiciante.
i) CGuardar secreto. Bl fanguiciariaric estd obligade & noe divulgar 2 terceros ninguma

informacién confidencia sobre tecnologia 0 1a operacitn misme de la negociacidn, o la

vropia franquicia
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Bl ariiculo 84 de ia LFPPI establece gue en coniraios donde se iransmitan conocimientos
iécnicos se podid wocluir la clausula de confidencialidad Se entiends por secrete mdusinial
“toda informacién de aplicacion industrial que guarde una persona fisica o moml con
cardcier confidencial gue le signifigue obtener o mantener una ventaja competitiva o
econdmica frente 2 terceros en la realizacidn de actividades econdmicas v respecto de la
cual haya adoptado los métodos o sistemas suficientes para preservar su confiabilidad vy

? {ardculo 82 LFPP)

i} No vender o explotar oiros productos o servicios. El franquiciatario es, en un
principio, un usuario exclusive de la tecnologia v soclamente puede wiilizarla para

explotar un negoeio en los rmines que se contrato fa franguicia.

k) No ceder, traspasar o subfranquiciar. ¥l franquiciateric no puede ceder, traspasar o

celebrar contrates de subiTanguicia sin autorizacién expresa del franguiciante

1y Cooperar en la publicidad. En algunos productos o servicios la publicidad que realiza
¢l franquiciante beneficia 2 todos los franguiciatarios, de modo que algunas veces se

impone a éstos Ia obligacion de coniribuir o los gastos de publicidad

m)} Aceptar inspecciones Obligacién correlativa del derecho & inspeccionar y supervisar
que tiene el franquiciante para comprobar et cumplimienio de las obligaciones del

centrato, de las directrices, normas e instrucciones.
7} Inscricir el conirato. Cuande el contiato sea objets de inscripeidn, hacer todos los
tramites necesarios a fin de que €l contrato quede Tegisirado Gonce corresponda y

tenga plena validez en el vais en e que se aplica.

o) A la terminacidn. Cuando termina e} conirato, el franquiciatario dene obligacién de

descontinuar €f uso de la franquicia que supone dejar de usar ias marcas, DOMoOrEs y
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avisos comerciales v la explotacion de patentes, asi como de foda la tecnologla

proporcionada por et frangwiciante.
4.7, Aspecios sobre 2} registro del contrato.
En cuanto al registro de los Coniratos de Franquicia, segun lo establece la Ley, ésios se
inscribiran siguiendo el mismo procedimiento establecido para los contrates de Licencia
de Uso de Marcas. Una licencia es el medio por el cual el titular de un derecho de
propiedact industrial autoriza Su use 2 una o mds personas.
En e} casc de las marecas, es el medio por el gue el triular de una marca regisirada, o en

trémite de registro, auioriza SU USO & Una ¢ MAS personas, con relacién a todos o algunos

de los productes o servicios a los que se aplique diche marca

La Ycencia deberd ser inscrita en el Insiituto Mexicano de 1z Propiedad Industrial (IMPI),

para que pueda producir efecios frente a ferceros.
Parz poder tramiiar una licencia de uso ¢ una franguicia, €8 necesano preseniar una
solicitud ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial La solicitud pusde

presentaria cualquiera de las partes y en ella se debe indicar:

o Nombre, denominacién ¢ razén social, nacionalidad v domicilio del hcenciante o

fraquiciante;

e Los mismos datos del licenciatario o franquiciatario;

o TUbilcacién de ia fabrica ¢ establecimiento;

s Duracién de la licencia o franquicis;

o Cardcier de la Licencia o franguicl
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o 813l copveme reserva al licenciante, usuario o franquicianie la facultad de gjercer las
acciones legales de proteccion del derecho de propiedad indusirial objeto det

COmercio,

o Tratandose de licencia de uso de {a marca, los productes o servicios respecto de los

cuales se concede la licencia; ¥

o Datos de identificacién del apoderado, cuando ia solicitud de inscripeidn se reatice por

medio de €l
La solicitud deberé presentar como anexos:
o Dos copias autégrafas de la sobicitud

o Fjemplar cettificado o copn firmas autdgrafas dei convenio en que conste ia ficencia,
autorizacidn de uso o franquicia; no es negesario que en este ejemplar aparezcan las
estipulaciones contractuales relativas a regalias v demds contrapresiaciones que deba
pagar ¢ licenciatario, usuario auiorizado o franﬁuiciatarie. Tampoce es necesario gue

aparezean otras wformacionss de tipo confidencial

o Dos gjemplares ceriaficados o con firmas auvtdgrafes del convenio en que conste la
licencia, auterizacion de uso o franquicia, no es necesaric que en este ejemplar
aparezean tas  estipulaciones comiractuales relativas a regallas v demas
contraprestaciones que deba pagar el licenciatario, usuario aworizado o
fFenqucigiaric Tampoco es necesario gue aparezcan ofres inPrmacienes de tipo
confidenciai en el caso de que la solicitud se refiera a 2 ¢ més registros, solicitudes ¢

publicaciones.
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Aspectos a ponsiderar sobre ef centrate de franguicia.

(=}

Los coniratos de franquicta estan desde luego sujetos a las disposiciomes sobre

coniratos contenidos en la legistacion Mercant! y Civil.

Dentro del marco Juridico de la Franquicia no debemos olvider los aspectos faborale
segin los cuales el franquiciatario deberd dar el debido cumphmiento a las

disposiciones del Ari. 123 Constitucional y de la Ley Federal del Trabajo

Tn los contratos de trabajo de las personas que laboran en un establecimuento
franquiciado ¥ que tengen acceso g informacion confidencial, se deberan incluir las
cléusulas de confidencialidad correspondientes, o bien suscribir contratos de

confidencialidad.

Para efectos de jo dispuesto en el antcuio 142 de ia Ley de Fomento y Profecaidn a la
Propiedad Industrial, no se considerardn convenios de franquicia aquetos que, ain
cuando concedan icencia de uso de una o varias marcas v se denoiminen o las paties
coniratanies los repunten como convenios de franquicia, no fengan por objeto
transmitir conocimienios (CHICos i AMMHOCO Proporcionar asistencia téenica relativos
a un sistema normalizade de produccidn, comercizlizacién o prestacion de bienes ¢
gervicios v & meétodos operativos, comercizles v adminfstratives disefiados vy
establecidos para la conservacidn de la calidad, prestigio e imagen de ios producios o
servicios a los que se apligquen las marcas respecto de las que se concedan licencia de

Uso.
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CAPITULO V

CATEGORIAS Y TIPCS DE FRANQUICIA

LLEMENTOS



o

Cada uno de los tipes ¥ categorias de la franguicia (franchising) exisientes fienen una
razdn de ser, d¢ acuerdo 2 las necesifades v a ias posibilidedes del franquiciante, e de

acuerdo ¢on su evolucion v su esirategia de crecinmiento

5.1, CATREGORIAS DE LA FRARQUICIA

1 Franquicia de disiribucion de productos o SeTvicios

Este es ¢l modelo del sistema precursor de la franquicia, v sus caracteristicas bésicas sc
concentran en &k desarrolio dei preducto o servicio, imds que exn la operacion del negocio,
Se le de wmucha mayor liberfad al fmanquiciatano, pero también menos soporie
operacional, Ejemplos tipicos de estas franguicias son los concesionarios de automdviles,
el canal de distribucién de neumaiicos, los combustibles, las embotelladoras de gaseosas,

ete.

2. Franguicia con formato de negocio.

Esie motelo de francuicie se wicid despuds de la segunde guerre mundial, como
evolucidén del modelo anterier Ademés de preccuparse por el desarrollo del producto o
servicio, esie upe de franquicia desarrolla al maxime la operacién del propio negocio,
teniendo de esia forma e! franquiciatario mayor probabilidad de éxito y et franquiciante

mayor parficipacion en el mercado.

Este sisiemz exige Gel franquicianie una inversién para adquirir experienciz en la
operacién de la unidsd que va 2 franguiciarse v para estructurar, sistematizar v duplicar

SU ISEOCIO
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5.2, TIPOS DE FRANGQUICIAS

5.2.1. Franguicla por conversiéa.
Una derivacitdn con formato de negecio es la franguiciz por conversion Hste Glima
difiere de 12 primers en que los negecies independientes gue ya se encueniran en

manara b adoanenes al aiat HAa & ] ey A
OPeTacion aGOPIan S SisCma 48 Wanguicias ¢on iomalo 4¢ negodio

Las compafiias franquiciantes estudian y analizan negocios mdependientes que ya se
encuenttan funcionande v ven la posibilidad de gue adopten al sistema de franquicias
cems formato de negocso con franquiciatanios, siempre y cuando se adieran 3 1as normas
establecidas por ¢! franquiciante. Es decir, si es posible franquiciatario ya maneja un
negocio simmlar al del concepio del franquicianie, este {itiimo puede optar por convertir la
tienda o cadena existenie en una franguicia, siempre que estz medida beneficie sus

operaciones v prestigio.

Las compafifas fanquiciantes estudian ¥ anzlizan los negocios que ya se encueniren
funcionando y ven la posibilidad de que adopien el sistema de franguicias, siempre v

cuzndo se adhieran a las normas establecidas por ef franguiciante.

5.2.2. Franguicis por la territorialidad v exclusividad.

Zit este fipo de Ganquicia se establecs la obligacion del franquiciaterio para desarrollar un
determinado nimers de frunguicias individuales en una regidn y por un periodo

determinado.

Ei franguiciante se responsabilize del deserrolie de venas unidades en su drea, en vez de
hacerse carge de fogas las unidades en el pais, ellos son responsables de establecer las
franquicias en ias cuales ellos serdn los duedios; m venden francuicias ni brindan ios
servicios caracteristicos de los frenguiciantes. Los franquuciaiarios son propietarios de

varias unidades deniro del termitorio que les es otorgado en el contrato.
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Esto significa que ei franguiciatarno no podra subfranauiciar €} sisiema franguicianie, por
lo Gue seré necesario celebrar coniratos individuales de fanquicias con el Fanguiciante
ongnal por todas ¥ cada una de las unidedes gue se abran E! franquiciatano adquiere un
derecho exclusive dentro de un territorio, e cudl esta suzeto entre ofras, 2 12 obligacion en

que se desarrolien y operen determinade mumerc de umidades de la franquicia en un

Resulta imposible decidir de amemano s1 @ un negotieo le convendria mas owrgamiemo ds
subfranquicias o el desarrollo de éreas. Lo umporiante e que el franquiciante comprenda
los problemas inherentes a ambos contralos antes de decidirse por alguno de ellos. Quiza
el mas grave de todos es la pérdida de control, pues el franquiciante, al permitir que se
utilice su sistema en algin territorio distinie o distante al suyo, tendra la necesidad de
delegar aiguna de sus obhigaciones y facultades. B franquiciante dependera de la

capacidad v de la honradez del franguiciatario.

5.2.2.1. Franguicia naitarie o individual

Cuando se cede el derecho de implantar ¥ operar una umidad especifica, en un

determinade local exclusive. Un rafsmo franquiciatario puede tener més de una franguicia

individus!, dependiendo de su desempetio v de sus condiciones finamncieras.

5.2.2.2. Franguicie regional.

Se refiere a la franquicia que abarca una regidn determinade, va sea una colonia, una
ciudad 0 una entidad federativa. Bn este caso ambas paries deberdn ser muy cuidadosas,
va que en el caso del franquiciatario, su inversion serd mucho mayor { honorarios e
ingresos, acuerdos fijando plazos para 13 apertura de deternunade numero de unidades,
et} v en el caso del franquiciante, se da lz situacion de que un territoric entero esta en
manos de un solo franquiciaiario, lo que planica exigencias de calidad v relaciones de

poder debidamente analizadas.
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Hs uha operacién inferesante parg la implantacién mds répida de redes {pensiracion ds
mercade) y pate paises grandes que presentan en zigunos casos, grandes diferencias

regienales

Una variacién de este dpo de franguicia se da cuande el {ranguiciante otorga al
franquiciatario regional el derecho de subfranquiciar en su terrtiona, es decir, vender vy
controlar franquicias individuaies. Esto toma mds compleja y delicada a este tipo de

franquicia.

5.2.2.3. Franguiciz maestra.

Cuando se cede el derecho de implantar v eperar unidades en determinado territorio,
generalmente un pals, y esto puede ser hecho por el franguiciatario maestro o por quienes
éste eliiz como subfranquiciatanios en diferentes localidades. De esta forma, el
franquiciaiario maestro podré subfranquiciar unidades individuzles o Tegiomales, de

acuerdo con fa distribucidn geogréfica aprobada por el franguiciante original,

Et nivel de complejidad v riesgo es mayor todavia en ssie caso particular, ya que €l
franquiciatario pasara a actuar come franquiciante en ese pais, debiendo absorber toda la
cutture y capacwdad del franquiciante original Ademds de esto, el franquiciatario maestro
deberd pagar una suma significativa nara tener este derecho, que va a depender del
potencial del territorio. Bl Fanquiciante original, tendré un conirel menor sobre el
franquiciaiano maestro El conirato de franguicia con un franquiciatario individual seré
firmado por el franquiciatanio maesirc y no por ¢l franquiciante original, siende también
el franguiciatario maestre e que recibe todos los pagos. De esta forma, aumenta ¢l riesgo

del franguiciatare individual, quien edemés de evaluar la franquicia, deberz evaluar

Iste tipo de franquicia se usa normalmente parz la expuansién infernacional ya que &l

franquiciante encuenira muchas dificuliades para instalarse por su cuenta y risgo.
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5.2.2.4., Fraecguicia nacienal ¢ domésiica.

Se reftere a la fanquicia que se desarrolla en deterruneda drea geografice de un pals,
debido a que no iendria éxite en ofra nacldn, por que 188 CONGICIGHES IMpPeranies el esia

ultima difieren bastante de las condiciones del pais de origen de {a franguicia

5.2.2.5. Lasubfranguicta,

La subfranquicia surge cuando el franquiciatane  soncede subfranquicias deniro del

territorio exclusive que se le ha concedido.

En el contrate de subfranguiciz el franquiciatario se convierte en subfranquiciante v &
quien le concede la subfranquicia se denomina subfranquiciatatio. Ne siempre es
necesario que para cada case congreto Intervenga el franguicienie onginal.

Los elemenios de la subfranguicia son:

1 Un contraio principal de franquicia entre fraquiciante v franquiciatanio

2. Un contrato denvado, subconfrato de franquicia, enive franguiciataric que es
subfranquiciante, v un nueve franguiciatario gue se convierte en subfTanquiciatario.

3. Autonizacidn generzl del franquiciante original para que el {ranquiciataric
(subfrangmicianie} subeonirate, ¢ autonzacién expresa y concreta para cada caso de

subcontratacion.

B! subconwato de franquizia debe tener iz misma naturaleza, corsenido, limites, plaze v
las condiciones similares o iguales al contrato original, de modo que el primers no rebase

, . .
los limites del contrate original 03
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Cuando el franquiciente considera iz expansidn de su sistema en un temilorio gue ¢s
distinio o distante al suyo, surge ia necesidad de considerar oiros tipos de coniraios como

105 CONTRI0S Maestros.
3.2.2.6. Franguicia indusirial
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how para que el franquiciatario pueda, no sélo comercializar determinados producios,

sing también fabricarios, para {o cual, el franquiciatario deberd contar ¢on la cesién del

uso de marca cuya titularidad corresponde al franquiciante

En efecto, la empresa en su calidad de franguiciada le corresponderia, el desarrollo de

actividades vinculadas con la produccitn y comercializacién

En este seniido, cabe fener presente que la franquicia indusirial constituye una de las

modalidades mas 2laboradas del contrato de franquicis, pues unplice: el suminisiro de

maguinzarias, la transmisién de los procedimientos de fabricacién, de los métodos de

organizacion, entrenamiento v administracion, asi como de las téonicas propias de venta.

Asi mismo, cabe mencionar que las parfes de la fanquicia indusitial mantienen una

estrecha relacidn de colaboracion y asisiencia confinua.

5.3. Ventajas v desvenizias fel sisterrg de francricias.

VYentajas.

De un mstema 2 oo se pueden observar slgunas ventalas que veneficizn
predominantemente al {Tanquiciante, principalmente a aguel que maneia sl sistema de

formato de negocio, los beneficios de los que gozan guienes pOSSET LNR MArea que es

otorgada en franquicia, sorl los siguientes
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a) La franguicie como forma de expansion de negocios, aprovecha ¢l baje coslo de
fversin e incia st preceso de expansidn, ya que pueden crecer favorablemente los

canakes de distribucitn por medio de este sistema

Ls Sancuiciz, ademés, o5 une ente de mgresos para ¢l Tanquiciante & tmvés de las
ragalias v de otros pagos. Por ejempio, las cuotas iniciales por franquicia generan ingresos
que pucden regresarse a la empresa franquicianie ¥ emplear para nversioi,
mercadotecnia, publicidad, mvestigacidn, desarrolic v muchas funclones mds, esenciales

para el éxito en los mercados de hoy. Las franquicias generan su propio orecimienio.

b) Transfenir la responssbilidad de los costes operativos.

¢y Incorporar a un duefio-operador (frangmciatanio) mas motivado y responsable que un

“gerente mal pagado”,

d) Como empresa operadora ge una cadenz de franquicias se obtienen ingresos por el
pago inicial que justifica el uso de la marca v del sisiema integral de i2 {irma ademds
del pago contimie por concepio de ragalias, el cual se eroga por 2l apoye v asistenci

técnica, en su caso por abastecimiento, ademas de un cierio porcentaje por publicidad

¢} Una vez que se han vendido unidades a franquiciatarios, con la hiquidez, resuitado de
estos activos, existe la oporiunidad de diversificar las inversiones, es decir, las cuotas
iniciales v los pagos posieriores por iTanquicia oiorgada, genersrdn inpresos gue
pueden retornarse 2 le maimz de fa franquicla para inversidn, diversificacion,

mercadotecnia, investigacitn y desarrolle, publicidad, etc

£y Su experiencia en compras le hacen responsable de Ia realizacidr de estas 2 fravés de

i este fin

una oficing exclusivamente ingtalads oo n, 2l de gbastecer 2 las unidades

franquiciadas, vendiendo €l oroducto & través de elles. B! proveeder ¢ proveedores

cuyas lineas no estdn integradas verticalmente a la empress, deberén oforpar un




porceniaie de descuento por volumen v probablementie asignar una comision por venta

CORC ageme.

g) Diseminacion de los riesgos, puesto que los franquictatarios mangenen el 100% de las

~

responsabilidades financieras,

hi Desarrollo de ofros mercados, o bien buscar el incremento dei posicionamentc del

producta o servicio en la mente del consumidor actual.

Por su parie las ventajas reconocidas para quien adquiere una franquicia (franguiciatario)

son ias siguientes

o

Cencepte exitoso comprobado en el mercado.

2. Derecho de uso de marca reconocida y prestigiada

Ly

Rapids msialacién de un negocio “ya hecho”.
4. Capacidad de adquisicién de msumos para el negocio franquiciado bajo condiciones

preferenciales.

&

Reduccién de riesgos y ervores, facilitands el inicio de las operaciones
Programas auiomatizades de administracion y conirol.
Derecho de termitorialidad,

Publicidad y promocion corporativa y / o local.

oo O

Asistencia profesional y apovo conslante, capacliacidn y asesorias en las areas del
negocio olorgado.

10. Estructura funcional.

11, Controles de inventarios v ventas

12, Manuales de procedimientos v organizacion.

Desventajas.

ay El crecimiento de les franquicias v de sus franguiciatanos siempre estard limitado 2

las proyecciones de los franguicianies
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b} Poca independencia pare ¢l franguiciatario.

¢} La reputaciér: de las ({ianguicias siempre depencerd de la teputacion de los
franquiciantes.

d) Inflexibilidad en el sistema

Riesgos asociades con el ffanquiciarte.

{0
Ry

IMonitoreo de ios servicios que lleva a cabo el franquiciante.

¥
-

Fi éxito en el clorgamiento de franquicias depende de un buwen nimero de factores
correlacionados: vasto conocimiento y desarroilo del preducto o servicio ofrecido,
programas de capacitacion; facilidad en la operacién misma del negocic parz la
reproduccitn simple de las actividades, s través de manuales de operacion; contar con Un
negoce fo suficientemente rentable, que permiia generar las adecuadas utilidades come
para compartirlas con un “socio™ (franguiciatario), un negocio probado, experimentado;
para elle la ubicacion de umdades provias, ademds de una unidad prototipo, son

fundamentales para confirmar su aceptacion en el mercado.

T motive por el que triunfan las franquicias es por gue una compafifa ha desarroilado los
sistemas y mecanismos apropiados para que un negocio funcione perfectamente, por el
interés en vigilar como debe ir evolucionando el mismo, implantande un sistema que
tenga identificads la imagen que se pretenda provectar, cudl es el nicho de mercado que se
debe atacar, es decir, el cumplimiento de un plan mercadolégico; establecinuento de
politicas generales y especificas gue impiden el fracaso, manteniéndose de esta manera &
lg vanguardia de fa informacion y del mundo cambiante. 36lo con lo anterior seré posible

contar con la iddnea iniroduccion en el interesante dmbito de las franquicias.

Ahore pere que el franauicieteric se vea beneficiadeo, debe actuar con profesionalisme al
tomar Iz decisidn de {nverniir, va que relacionarse con un megocio de esie fipo significa
comprar ne solo une frmule megica de empresa, sing foda una admnisiacdn que le
pueda ayudar & reducir el rissge de operacidn, posibilitindole ef retomo de su mversidn,
Quien adquiers una franquicia debe analizar todas [ opciones, eligiendo el gire iddnee a

sus capacidades v expectativas; los inversionisias deben evaluar a fondo los ofrecimientos
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de la compafiia, asi como e! franguiciante misme, quien es aquel que deberd proporCionar
1z informacidn requeride sobre los proceses operairvos, admimstrativos, téonicos,
mercadoldgicos, financieros, etc. Para poder optar por el sistema mas airactive de

inversién.

5.4. Tipes de franguiciante.

La mayora de los iranquiciantes son del tipo empresarial Sus compafiias, son
principalmente privadas. Sin embargo, existen muchas compafilas muliinacionales que se
han dedicado a frenquiciar. Un ejempio ilusirativo es fz franquicia “PEMEX”, “GRUFC
MASECA”, Grupo Mociezuma, ete,

Franguiciante nueve

Es aguel que inicia un proceso de ventas de franquicias de su negocio, en el cual no se

conocen ias bondades de éste v no exisie la evidencia tangible de que €3 una empresa

exitosa ¥ de que sus praductos y servicios tengan amplia acepiacion.

Como nuevo fanguiciante “es necesaro que se tenga un nimere minimo de
franquiciatarios, hasta que su negocic llegue a su punto de equilibric. En fanio esic no
suceda el franquiciante deberd amortizar los costos y esfuerzos, que implica la venta de
éstas. Sus esfuerzos serdn canalizados hacia la venia de franguicias, abandonando por un

tiempo corio el soporte de servicios para los franguiciatanos.

Traaquictante establecido

ser relattvamente slto v suele

ser muy afractivo para todo aguel que busgue seguridad.
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Fraoguiciante no &tico

Como en todos 10s negocios, algunas franguiciag “nio denen ia miencidn de establecer ung
empresa que represenie una relacion z largo plaze, adoptande el sistema de franguicias

233

con demasiada liTesponsabiiidéad y poca seriedac”,
Son aquelios franquiciantes que adoptan el sistema con el fin de obtener beneficios
personales, mostrande una actitud poco ética ¥y por demds premeditads ante los

franquiciatarios, los cuales son engafiados con el pretexto de que serdn duefios de un

negocio Segure, $in TIESges v con &xito.

Ey necesario enfatizar respecto de esie po de franquiciantes los cuales sélo buscan hacer

dinero & costa de la ignorancia de algunos ingenuos que hen sido sorprendidos.

T e B TR RV D 3 ey R Em b e, B
LTERGUITIARLE AuQUnnx:‘[ﬂ@teu¢ﬁ

En este caso se analiza a un frangmciane gue no tiene fa habilidad comercial, s decr,

s Falia de preparacion téenica seria

¢ Poca actitud para manejar &n negocio

Suele suceder también que un producto o servicio, en ef cual el sistema se ha basade, no
genere un nivel de ventas suficiente para margen de uiilidad adecuado para el crecimiento

del negocio, lo cual caracieriza la falta de actitud o tacto del franguciante.

5.4.0. Ventajss que olvece of sisteraz de franguiciss &l franquiciante.

Franguiciar es algo que se ha puesio de moda y por ser recurrente he sido considerado en
algunos casos con poce serfedad o diche de otre mode desorgamizadamente, con to cual gl

negocio no generz los rendinuentos esperados, se desprestigia v finalmente desaparece,

por ello es de vitel importancia anafizar ias caracteristicas del negocio anies de vensar en
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{franguiciario, porgue no es aconsejabie adoptar e sistema de franquicia para un negocio
aue no se encuentrs bien organizads.

2} Baja inversion de ¢apital

Las inversiones necesarias paia la expansion se reducen, ve que a inversidn principal es

El sistema de franguicias permite sl franquicianie trasladar &l fanquiciatanie la
responsabilidad de adoptar el capital v la fuerza laboral necesaria para la imstalacin y
operacidn de cada nuevo punio de venta. Con ello, el franquicianie ampiia la “cobertura”

o penetracidn de su producio & serviclo en uno o mas terniorios en una forma dgil.

b}y Vigilancia del negocio por medic del contrato

El franguiante, por medic del contrate, conserva fa vigilancia del regocio, el centrol de
calidad de los productos o servicios materia del mismo v las normas sobre €} uso de la

marca v ¢ nombre comercial.

¢ [Mayor eficieneia en iz operacidn genera: del negocio
J I &= =

Con la franguicia, se facilita y aumenta la eficiencia a medida que se delega la operacion
dizriz de los negocios franguiciados en los franguiciztanes, va que cuenfan con s
motivacién de ser su propio jefe,

Gy Conirol adminisivative
Administativamenie ¢l ffanguicianie tene ei coniror sobre el franguicietanic en 4reas

coms conirol de calidad (para le umforrudad del nroducio o servicis), organizacién del

negocto, administracién general, asesoria en diversas édress. Ademas, los mformes
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neriddicos sobre el desarrollo del negocio que rectbe ef frangmiciante, lo offecer Ia

posibilided de dar mstruccionss corraciivas al franguiciataric,
e) Menores riesgos

En unag franquicia el riesge del francuiciante disminuye enormemente, porgue jos

% de las responsabilidades financieras de cada nucva

franquiciatarios cargan con ¢l 134G
unigad, Los franquiciatanios firman ios contratos de arrendamiento de sus ioccales y son
responsables ante sus amrendadores; eflos corren con los desembolsos por inventarios,
remodelacidn, promocidn por inauguracion, coniratacion de personal v demas cosios de

arrandee

De esta manera, st la unidad quiebra, sus arrendadores no podran irse conira el
franquiciante financieramente hablando, yz que todo es responsabilidad del
franguiciateric. ¥l franguiciante no tiene ia responsabilidad financiera si ef franquicianie

quighbra.
5.4.2. Desventajas gue eacuentra el franguicianie ex ¢ sistema de franguicias.
a) Capital inicial

El desamolio de un sistema de franquucias requiere que el franquiciante cuente con un
capitzl 1mcial. La implementacién de la tienda pileio, el desarroilo del paquete de
serviCios, la elaboracion de manuales, el personal empleado para el mantenimiento de los
servicios; asi como el recluiamienio v entrenamiento de ios franquiciatarios, son punios
muy maportanies gue deben ser tomados en cuenta Son gastos que ocurten antes de que

los franguiciatatios hegan sus pages al franquiciante
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%l otorgamienio de franquicias implica tods una variedad de papeles legal. Es necesario
que el fTanquiciante defina con toda claridad su oferia en los documentos oficiales de su
franquicia, ast Como sus costos ¥ serviclos. De ess maners se estard profegiendc contrs

demandas injustificadas por fraudes v oiras violaciones de cardeier mercantil.
I ¥

Un documento iegal debidamenie firmado constiuye una prueba iangible de o que se
ofrecié v se aceptd. Por ello, los franquicianies a quienes se acuse de desvirtuar i0s hechos
sblo tendran que nrestar los decumentos firmados para comprobar que los franquiciatarics

tenian pleno conocimiento de 1os costos v los riesgos.

El cumplimiento de ia legislacién en materia de franguicias es una farea muy seria que
raquiere la ayuda de un experto que conozea a fondo el negocio y las leyes. Por tal
motivo, 5 necesarip confratar los servicios de un abogado experio en franquicias, es
decir, que no solo conozea los aspectos legaies sino iambién los aspectos comerciales del
otorgamiento de franquicias

A3

¢} Exposicidn a posibles demandas judicizles

Bl frenquicianic debe estar preparado para enfrentar [as posibles demandzs legales de los

franquiclatarios que fracasen en su negocio.

Las probabilidades de que el franquiciante se vea expuesio & una demenda judicial serda

minimas, $1 cumplen con o siguiente.

o Ei franquiciante debe ser horzado con sus franquicietanios y decirles exactamente lo

ue Gehen de esnerar

Pt &2 H

A3

o El franquiciante debe plantear desde un prineipio el hecho de que ninguns empresa

esté libre de riesgos.
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s Los franguiciatarios tienen derecho a seber todos ios pormencres del negocio vy 105
cosios reales de participar en él. Por elle el documenic de presentacion v el contrato
de franguicia debe reflejar la dindmica de la empresa asi come ciffas reales v exactas

en las cuales los franquiciatanos puedan vasar su toma de decisiones.

4) Relacién 2 large plaze

En el otorgamiento de franquicias 1a duracidn de la relacidn tiene a ser larga. ¥ mantener
una relacién 2 largo plaze con los franguiciatanios es quizé el mayor de los retos que debe
enfrenzar Todo franquiciante. Un plazo razongble en la duracion de un contrato es enfre 15

v 20 afios.

Por tal motive, €l franquiciante debe tener presente que el mercado cambia diz & da y por
ello se va 3 ver obligado a crear nuevos producios v a mejorar constantemente sus ideas,
sus conceplos y sus enfoques, para asi justificar su parlicipacién permanenie en el

negocio.

Es importante que ¢! frenguiciante desarrolle practicas de motivacién para mejorar las
relaciones con sus franquiciatarios, de la misma forma que fas empresas desarrollan este
tipo de programas infernos para sus gerentes. Debe tener presenie que los franquiciatarios
no son empleados sino inversionistas que hen crefdo en upa marca ¢ empresa v por lo
tanto necesian esiar informados v recibrr atenciones que normalmente ne se le hacen a

empleados.

N TS T e E T 3T . -
@; NeLUCCIon g LEdEQEDLQHCEZ

. . . . f
o In I e o ot r froea A T sy ar
anquitiante GooL sater GQud &i CIOTZaY manQuitiad GO SU NCZoCIs, va & verst on ia

necesidad de compartlr, enffe oiras Cosas, Su MArca, SXpPeriencias, CONOCHUTHERICS ¥y en

general $U propia empresa con {erceros.

93




La relacién enire franquiciante v franquiciatario tiene que ser analizada cvidscosarenie,
ya (ue se iraia de una reiacidn & imrgo plazo ocuya tinica salida legal es &l wrmino dol

conirzie o la recompra de la franguicia gue peneralments mvolucra un alto precio.

7 Benor eonirel sebre los negocios frenguicizdos

de un mercado sin que el franquiciante tenga injerencia ¢ participacién directs v diaria en
la operacion del negocio franquiciado. Sin embargo, esto implica un alto costo Ia falta de

comntrol.

Por tal motivo, el franquciante no puede pretender tener un conirol sbsoluto de la
operacién de sus franquiciatarios, ya que estos siempre contardn con una autornomia de

operacion debido a que no se irata de empleados
gy Bajo nivel de uiilidad

Cuando se otorgan franquicias, compartir la ganancia €5 ¢l precio que ha de pagarse a

cambio de lograr un crecimiento rapido.

Bl otorgamiento de franguicias puede dejar muche dinero, pero no todas esas gananciss
van a sef para e franquiciante. Los franquiciatarios son los que se quedarédn con ta mayor
parte de los ingresos, mientras gue el franquiciante sdlo recibird un pequefio porcentaje
del total.

Tipes de Mranguiciataries

=]

5.5

No exisie un franguiciataric ideal, cada una de 1as empresas disefia un periil especifico
que debe cubrir cada prospecto, por to cual 2! franquiciatanio estard suielo a 10% procesos
de seleccaion que cads empresa franquiciante realice de acuerdo 2 su sistema. £n dichos

proceses de seleceidn se hay encontrado (res tipos de franguiciatarios, los cuales son:
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Es aquel que posee los conocimienios tedricos v pricticos para mejorar un REgoclo,

requiere de poca capacitacién, cuents con el capiial necesaric para operar uma fanguicia y

nosee cuaildades de disciplina y trabajo.

Franquiciztario semiprofesional

Es aquel que posee poca experiencia en la operacton de un establecumiento; no tisne las
bases tebricas para administrar su negocio, necesita una capacitacion mas exiensa que el
profesional, es disciplinade v tfrabajador, este ipo de franquiciatanio requiere de opeionss
de fipanciamiento va que no cuerda con el capiéal suficrente para adaquirir v operar la

franquicia.

Franguiciatario amatenr

Son personas audaces, pero poco inteligentes, su meta ey formar parie del sistema de
franquicias Se caracteriza por no poseer conocunientos basicos del  sistema.
Generalmente este tipo de franquiciatarios corre el nesgo de adquirtr cualquier opeion de
negocios que se le presente v muy pocas veces se informa adecuadamente de ia
responsabilidad que implica el teper una franquiciz. Sin embargo suele suceder en

ocasiones, que no respeten en forma clamz v expresa fas cléusulas del contrato.




3
)
2]
1

CAPITULO VI
INANCIERCS EN UN §I

FRANQUICIAS

fom)

o

AT/
LLIvE

DE

96




Todo concepto que resulie suscentibie de desarroilarse como franguicia debera tener una

clara justificacidn econdmice.

Podemos encontrar conceptos de negocio que resulten muy atractivos en cuanto a los
preductos y/o servicios gue comerciaiizan, con gran imagen $eto, si 2¢ cumplen con una
taza de retomno adecuada, si no son rentables, si tienen problemas de flyjo de efeciive,
resubiard muy dificil o praciicamente imposibie su comercializacion bajo el sistema de

{ranquicias,

La principel caracteristica que los inversionistas buscan en un concepte de franquicia es la
diversificacion de sus posibiiidades de inversidn en negocios produciivos, con iasas de

retorno interesantes.

6. Velores financieros de la francuicia,

Los valores que deberd analizar fa empresa franquiciante para determinar el costo total de

su franquicia v gue postenormente aplicara a cada franquic:a son las siguientes:

o Cuota inicial de franguicia
o  Regalizs

o Cuotas de publicidad

o Inwversion inicial

o {Mras cuotas ¢ pagos

&.1. Cuetz intciz) e frangricis

Bs la contrapresizcién que el franguiciatario ie paga al franquicianie por ei derecho Ge

hacer negocio bajo la marca, tecnologia v procedimientos de éste ditimeo.
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No es posible esizblecer la cusiz micial al “anf se va” o “porgue me laie” o “porque casi

todas las franguicias cobran lo mismo”, se tiene que hacer bajo un estudio previo, no

1Jna cuota inicial demasiado alta, entorpece la comercializacion de la franguicia v frena la
expausién de la marce; y si, por el confrario, la cuota inicial es baja, la empresa
franquiciante corre el riesgo de perder dinero cada vez que otorgue una franquicta
Fl fraguicianie debe entender que la cuots inicial de franquicias represents, en prumera
miencion, la recuperacidn de 108 gastos en gue incurrid para desarrollar su sistema de
franquicias.
En una segunda etapa, se constituira en una fuenie de utilidades
Costo de desarroiio v adapiacién al sisiema de franguicias.
Consultoria en franquicias

o Plan de negocios o gonceptualizacion

s Desarrollo del marco legal {contratos, COF, contraios auxiliares, eic.)

o Manualizacién y programa de capacitacion a franquiciatarios

o Marketing v sistema de otorgamiento de franquicias

Oiras consultorias

o Fiscalistas, publicisias, esmdios de mercado, proyecios arquitectdnicos,

imagen corporativa y/o convenios con empresas proveedoras

9%




Costo de comerciatizacidn.

Medios especiaiizados

o Medics :mpresos {prensa, revisias de negocios, eic. )

o Tolleteriz (papel membretado, fatjetas de presentacién, solicitudes de
franquicia, ete )

¢ Videos o CD promoctonal

s Ewentos especializados (lanzamiento de la franqucia, fenas, misiones
commerciales, etc.)

o Honorarios de! o los gjecutivos gue se infegrardn en la primera eiapa de
comercializacion.

e Viajes y visticos estimados para la comercializacion imcial

Costos de otergamiente, una vez firmadoe el conirate de frangaicia,

< Asisiencia en la seleccion del punio de venia

< Clorgamiento o, £n su ¢aso, aprobacion del proyecio sjecutive de construccién y/o
adaptacidn del punto de venta

% Supervisidn de iz obra,

< Capacitacion

< Manwales (impresos y coste de matenales)

< Asistencia inicial (preaperiura)

Para determuingr el costo por franguicia, se dividird entonces, el total de cosios entre €l

nimers de frenquicias por oforgar que arroje el programa de desarrollo.
La mayoria de las cmpresas franquiciantes, una ver que determinan el coste por

franquiciz, lo convierten en U.S. ddlares en 1z intencidn de solventar los vaivenes de la

sconomia necional y mantenerse siempre ¢n valores competifivos.
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El paso siguenie serd ¢f andlisis de los competidores directes en € sector franquicias
venficando de tal formea, que la empresa franquicianic sea imteresanie fiente 2 la

malimow s 1o
nalizar & iode la

competenciz, esto es, quidnes estdn en nuesire nicho de mercado,

jar)

competencia que venda franquicias del mismo giro gue nuesira empresa, esto es por que

debemos conoger bien ¢on quién vamos a competir

Los principales aspectos a considerar dentro de la investigacion son los siguientes:

% Cuotas de franquicias

2

# Regalias y cuotas de publicidad

< Ventajas y desventajas de la competencia

% Namero de punios de venta

% Experiencia en el mercado

% Nivel de ventas

< Soporte téenico que recibe el franquiciatario
< Vigencia del conirato de franquicia

< Valor percibido de la marca (el cual aumentz entre mas franquiciatarios 52 tengan)

5.2. Regalizs

Estas son el punic mas delicade de la relacién de franguicias.

Las regalias se considersn como la principal fuende de mgresos y utihdades de s empresa
franguiciante

Fapguicianie resierd &) monte de regalias, 105 cosios que imphican ol perscnal

T epapresa
y las zchvidades de soporie confuo gue se lievan z cabe para el adecuado
manteniratenio de la red de (anquicias, obtemendo come resuitade final la utilidad nem

del franguiciante,
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Erire diversas fommas de regalias se destacan ires tipos

[

Ragalias poreentuales sobie las venias brutes. Se fraws de un porcentaje fiyo sobre los
ingresos brutos del negocio que, generaimente, tiene perindicidad de cobro de 1n mes

El promedio en México es del §% al 14%,

Regalias de franguicias de preducic ¢ distribucién.  El es tipo de regalia que
comfnmente aplican, aquellas empresas {ranquiciantes que sen fabricanies o
proveedoras Unicas de los productos pringipales o totales que comercializa su red de
franquicias Ests regalia estd implicita en el precic de costo al que compra ei

franquiciatario.

Favorece en muche al franquiciante ya que le permite cobrar fas regalfas en fa
reposicién de inventaric del franquiciatanio, de tal forma que el primero no cae en
sistermas de monitoreo o de auditorias de ventas para determinar €] monto de regalias

que el franguiciataric le debe reportar,

Los giros de negocie méas comunes gue aplican ¢Sia regelia son. helades, ropa v

zapaterias

Regalias fyas. Son aquelias en que el franquiciatario paga al franquiciznte una
cantidad {ija previamente pactada, sin importar el monto de las ventas brutas que el

franguiciatario 1ngrEse @ St Negocio,

En el mejor de los casos, esta figura le permite al franquiciante wna facilidad
administrativa en la operacidn de su red, sin embargo, anic una economia inestable
come la de nuestro pals, represenia un verdadero probiems al fratar de negeciar un

aumento en la regalia fja.
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Para calcular el monto adecuado de regaiias que debe exigir al franquiciatario, deberd
determinar un porcentaje gue ne afecte en la rentabilidad del negocio gn cuanio al retomo

de la mversida,

Tguzlmente, el franquiciante, deberé observar cuidadosamente s: el porcentaje de regalias
que percibird cubre perfoctamente 1os cosios de operacidn de la empresa franquiciante v
cummple con las expectativas de uiilidad de la misma

6.3. Cuotas por pubiicidad.

Se trata de una aporiacion que se efecila mediante un porcentaje fijo sobre las ventas
brutas y se desting para llevar a cabo campsfias de publioidad nstituecionzles, campafiag
promocionales v planes de mercadotecnia; actividades tendientes a lograr y mantener el
posicionamiento de la marca y concepte en la mente del conspmador

La adminisiracién de esie fondo de publicidad debe de ser completamente mansparenie.
También debe ser equitativa y proporcionads a las ventas de cada tienda

&.4. Ipversién inicial.

Se refiere al monta gue el franquiciatario deberd invertir para poner en mascha la

operacion del negocio.

9,
Y

Constiruccién, remodelacién o adapiacidn del punio de venta.

o

Capital imcial de trabajo

% Decoracién e #nagen interoe y externa.

% Mobilisno v equipo de wrabajo.

% Utensilios de trabajo v uniformes de personsl.
% Contratacion de personal

% Inventarios miciales
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7
&

Tiepbsiio o i7aspase micial y remizs en adaptacion de local.

2,
o0

Gastos legales, permisos Y licencias

2,

< (Gastos de preaperiura e inauguracion,

[ momo de la inversién se Geve analizar periddicamente para actualizario a valcres
presentes, de otre forma el franquiciatario se formara falsas expeciativas al adquirir Ia

franquicia y, una vez que conciuya ia aperfura de su franquicia y s encuenire ¢on una

inversion imicial mayor a la esperada, ta credibilidag del franquiciante se verd deferiorada,

provecande wna mala relacion con el franguiciatario desde el micio

£.5. Gtras cuotzs y pagos.

Esias cuotas adicionales sclamente se hacen efectivas en situaciones extraprdinarias entre

el francuiciante v el franquiciatario y comUnmente se encuentran detalladas en el contrato

1.28 &S Comunes $on:

£

o
3

Cucta de capacitacién adicional

&0

3

o
%

Cuota por fraspase de franquicia

2,
9

Multas por incumplimiento del contrate de franquicias

L,
<o

Intereses por pages tardios de regalfas

ES

Operacidn de emergencia

&,
e

Seguros {problemas naturales)



CAPITULO VIL
ASPECTOS CONTABLES DX LAS FRANQUICIAS
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7.1, Relacidr de las franguiclas con los princivios de contabitidad.

atidad. Definicién de ia franguicia como enie eoondmico

o]

Es unz unidad idemtificable v cuantificable que realiza actividedes econdmices,
constitzida por combinaciones de recursos humanos, recursos naiurales y capital,
coordinados por una autoridad que toma decisiones encaininadas & ia consecucion de 10s

fines para los que fue creada

Desde el punto de vista coniable v financiaro, 4 ests e interesa identificar & la entidad que

persigue fines econdmicos v que es independients de oiras entidades,

Al identificar a la eniidad, sabemos gue los derechos v obligaciones que adguirimos son
para nuesira franquicia, es por ello que el nombre serd nuestra Wdentificacién, por lo tanto,
la personalidad de un negocio es Independiente de sus accionisiag ¢ propietarios v en sus
estados fimancieros solo deben incluirse jos bienes, valores, derechos, asi como ias

obligaciones de esig ente econdmico independiente,

Al conecer a la entidad como enie econdmico se debe de levar contabilidad

Es la téenica que se uitliza para producir informacion cuantitativa que sirva de Dase para

tomar decisiones econdmicas a los admimstradores de fa misma

Es decir, que estz informacidén nos muestre st ia franquicia es o no costeable.

Realizecidn. La contabilidad cuanuifica en términos monetarios las operaciones que
reglize ume eatidad con otros participantes en la actividad econdmicz ¥ ciertos eventss

scondmicos gus la afectan

Una Fanquicia al igual que todas las entidades ¢ negocios, siempre presentan los bienes y

movimientos gue se Hevan & cabe en la vida de una eniidad, en este caso nuestra




franguicia, v por eilo es que las operacionss gue s¢ Tealizan con ofras entidades se

cuantifican ¥ ¢ ven realizadas cuando esta realizado el negocio

Pericde contable. La necesidad de conocer los resultados de operacién v la situacién
financiera de lz entided que fiene unz existenciz contimua, oblige a dividir st vida en
periodos convencionales Las operaciones y eveniss ast come el periodo en que ocurren,

1 Ly mns A +aln i Adianr clarnmeaant I mariada o iy a
por tanto cualquier informacidn contable debe indicar claramente el periodo a que se
L

refiere. En térmunos generales, 1os costos ¥ gatos deben idenitficarse con el ingreso que

originaron independientemente de la fecha en que se pagien.
p

Valor histdrico. Las transacciones v evenios econdmicos que la contabilidad cuantifica,
se registran seghn las cantidades de efective gque se afecten o su eguivalente o la
estimacion razonable que de ellos se haga al momento en que se consideren realizadas

contablemente.

Er una franquicia se registia el cargo de nuestro active fijo al moments de iniciar, perc al
paso de los afios ese mobiliario se devalia y exssten cambios en nuestros regisiros es por
ello que se debe levar un registra de los valores criginales v si exusten cambios

registrarlos

Megoeio en marcha. La entidad, nuestra franquicia, se presume en existencia permaneiic
salvo especificacién en contrario, por lo que las cifras de sus estados financieros

representarin valores histoncos, ¢ medificaciones de ellos sistematicamente obienidos

Cuande las cifyas representan valores estimados de liguidacidn, esto deberd espegificarse
ciaramenie v solo serén acentabies para informacion general, cuando ia eniidad esie en

hauidacion

Toda le informacidn que comtengan muestros estados financieres serd 2 1a fechs en que nos

estemos manejando, esio es, ia Informacion que se pida de la franquicia, serd al dia para




saber que esta en funcionznuenio v que debemos tener toda fa mformacion regisirada

mediante o sisterme de contabilidad gue nos permiltird e conocimiento de [z misma.

Dualided econémica. Esta se constituye de

1. Los Zecursos de los que dispone {a entidad para la realizacidn de sus fines.

Es decir, el efecuvo en bancos, las inversiones que se hagan, sus activos, tanto fljos

como diferidos v los clientes que tenga nuesira franquicia

Estos estardn especificados por nembre, cuenta y rubre, determinando Ja cantidad en

moneda nacional de lo que se tenga

2 Las fuentes de dichos recursos, que a su vez, son la especificacidn de tos bienes y
derechos que sobre los mismos exisien, conmderades en su conjunto. 8i nuesiros
aciivos provienen de alguna fuente acreedora deberd especificarse, es decir, de donde
s¢ obiuvieron los recursos de nuestros activos, por le que existe aqui, la dualidad
econdmica; 2 tode cargo carresponde un abono, todos los recursos provienen de una
fuente, si tenemos mucho diners en bancos, de momento puede ser de que algunos

clientes nos pagaron o de gue fue un préstamo de z2iguna nstitucion de crédito.

La doble dimensién de la representacidn contable de la entidad, es fundamental pare una
adecuada comprensién de su esiruciura y relacidn con ofras entidades.

Revelacién suifelente. La informacion contzble presentada en 10s estados financieros
debe contener en forma clara v comprensible tode lo necesario para juzgar los resultados
de operagi6n vy le situacidn {financiers de {a enidad

2

Impertazcis refztive. La informecién que aparece en los estades financieros debe
mostrar los aspectos imporiantes de la entidad susceptibles de ser cuantificadoes en

TEImInos MOonelancs, anto pare efectos de los datos que entran al sisteme de informacion
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resuliarie de su operacidn, se debe equiiibrar ef detalle v multipiicidad de los datos con
fos requisitos de utilicad v finglidad de informacién | tode agquelic
franquicia como movimienios econdmicos deben regisirarse, esic es darle importancia

que dichos aumentos tienen.

Censistencia. Los usos de wformacion contable requiere cue se sigan procedimienios de

cuantificacion gue permanezcan en ¢

! iempo. La informacion coniable debe ser obtenida
mediante la comparacion de ios estados financieros de 1z entidad, conocer su evolucion y,
mediante ia comparacion con estados de otras entidades econdmicas, conocer su posicion

relativa.

Criterio prudencial aplicacién de las reglas particulares. En nuestra entidad como una
expeciativa nueva, franquicia — franquiciante ~ franguiciatanio, podemos enconfrarnos
casos en donde no se pueda aplicar un principio al 100% v es entonces, cuando se aplica
un Juicio profesional para operar el sisterna y obfener informacion gue en lo posible se

apegue 2 ios Teguisitos mencionados ¢n este boletin.

Este juicio debe estar temperado por la prudencia al decir en aguelios casos en que no
haya bases para elegir enire las alternativas propuestas, debiéndose optar, enionces, por la
que menos optimismo refieje; pero observando en togo momenio que la decision sea

equitativa para los usuarios de {a informacion contable

Por fluime, mencionaré Gue ‘as autoridades de Haclenda nos asignan una clave
dependiends del nombre de nuesire Tranquicia, esté deberd citarse en forma completa en
todo cocumento gue se presents ante las gutoridades fiscales, la ciia errdnes o incompieia
o su omisién, origina viciaciones al Codigo Fiscal de la Federacion v a su reglamento, que

fraen como consecuencia la mmposicion de sanciones.
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El aspecto contabie de las franquicias debe ser enalizado desde dos diferemies aspesios:

a} i franquiciante

Parn el franguiciante, los costos de invesligeeidn y desarrolle de su producie (e
tecnologiz de la franquicia), coustituyen prdcticamente un crédito mercantil que se va
generando durante un large periodo de tiempo. Estos costos de desarrollo de ia recnologia
que tncluyen sueidos del personal, costos de materiales consurndos, depreciacidn de
equipos, aplicacién de costos indirectos, amortizaciones, etc, deben ser cargados al estado
de resuliados del ejercicio en que se incurran, de acuerdo en lo establecido en € Boletin
-8, tniangibles, del IMCP

El ingreso generado por ei otorgartento de la franquicia, debe ser acreditado al estado de
resultados desde ei momento en gue se adquiere el derecho de cobro del misme,
mdependientemente de [a fecha en que se pague, cuando el pagoe es posterior a la firma

del confraio

La nica excepeidn a lo anterior radica exn el caso de que el conirato con el franquiciataric
estipule el derecho a le devolucién de parte del dinero pagado por la franquicia en el caso
de terminacién anficipada del contrato. En estos casos, de acuerdo con la experiencia v
criterio de la empresa franquiciante, seria valide reconocer los ingresos sobre 1a base de lo

devengado

Los ingresos por regalias también deberan ser reconocidos en el estado de resultados, con

pase en los reportes de ventas y regalias que envie periddicamente el frapquiciatario.
by El franguiciataric
Pare el frarquiciatario, al imporie pagado inicialmente por iz obtencién de la franguicia,

asi como los gastos meurridos para su adguisicion, recibiran el tratamierio de un activo

intangible denominado “inversiones en franquicias™, 0 simalar.
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Al constimur un aciive no cwculanie deberd ser amortizado con cargo al esiado de

resulindos, duranie un plazo 1gval 2 los afios por los que se le haya otorgado el derecho de

USO.

1.0s pagos que efectile por concepio de regalias a los resultados conjuntamente con el

I

resio del pasivo, en e} periodo en el que se hayan efectuado las ventas gue los oniginamon

7.2. BOLETIN C-8 (INTANGIBLES)

Este bolatin establece las reglas particulares de aphicacidn de los orincipios de
contabilidad relativos g los activos intangibles de empresas comerciales e industriales y no
incluye, por lo tanto, los relativos a indusirias exiractivas, instituciones de crédite y
organizaciones auxihares v de segurcs. El concepio de intangibles que se incluye en este
boleiln, nommalmente se resininge 2 aoquelios activos no cirenlantes que sin ser materiales o

corporens son aprovechables en el negocio.
Se distinguen dos clases de activos intangibles:

2} Partidas que representan la upilizacion de servicios ¢ el consumo de bienes pero que,
en viriud de que se espera que producird directamente mgresos especificos en el
futuro, su aplicacion a resuliados come un gasto es difenda hasta e! gjercicio en gue
dichos ingresos son obtenidos. Lo anterior se hace con el fin de dar cumplimiento al
principte del periode contzble, gue establece Iz asociacion de los ingresos com los
2osios v gasios gue los originaron (Djempios de esia clase de imiangioies son &
descuento en la emisién de obligacionss, los gastes de colocacon de valomes v los

gasios de orgenizacidn}

o) Taradas cuye natursleza es iz de un oren incorpdreo, que implican un derecho o

privilegio vy, en algunos casos, tienen la parifculanidad de peder reducir los costos de
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produecion, mejorar la calidad de un producte ¢ promover su acepiacidn en el
mercado. Se adguierss con la intencidn de explotar esia particulandad en bepeficis de
la empresa y Su costo es zosorbido en los resultados durante ef periodo en gue nnden
este beneficio (Ejemplos de esta clase de intangibles son las patentes, las licencias y

las marces remsiradas )

Existen dos caracterisiicas principales de los activos mtangibles,

&) Representan costos que se incurren o derechos o privilegios que se adquieren con la
intencién de que aporien beneficios especificos a las operaciones de la entidad durante
periodos gue se extienden més alla de aguel en que fueron mcumidos. Los beneficios
que aportan son en ¢ sentido de penmitir que esas operaciones reduzean sus costos v

aumenten las uihdadeas.

bY Laos beneficios futures que se espera obtener se encuentran en el presenie en forma
intangible, frecuentemente representados medianie un bien de naiuraleza incotpdres, o
sea, due no tienen una estructura material ni aportzn una confribucién fiscal a la
produccion u operacién de la entidad. El hecho de que carezcan de caracierfsticas
fisices no impide de ninguna manera que se les pueda considerar como actives
legitimos. Su caracteristica de activos se la da su significado econémico, més que su

existencia material especifica.

S} requisiio que deben curnplir esta parfidas pare ser reconocidas COMO aclives ¥ No como
gasios, €s que exista uita razonable certeza de que serdn capaces de generar utifidades a fa
empresa en canuidad suficiente que permita que sean absorbidas a iravés de su
smnortizacién Consecuentemente, aguellas gue aun cuando su naturaleza sea la descrita en
los pérrafos antenores, sblo sean capaces de reducir pérdidas o e generar ulilidades

MENOTes & Su Propio Sosio, |

Formarn parte det cosio todos los gastos relacionados con iz adguisicidn © desarrollo del

intangible Ios gasios adicionales pueden ser honoranes v gasios de abogados, costos de




desarrollo y experimentacion, costos asignados v cualquier ofro desembelsc identificable

directamenie con st uisicidn

El cosio de los acivos miangibles debe ser absorbido g través de la amortizacion en los
costos v gastos de los periodos que resulien beneficiados de ellos La amortizecién debera
hacerse mediante un métodeo racional, sistemdtico v consistente duranie ef térintno de vida

it estimada del intangible

Los mtangibles cuye termuno de vida esia limitado por ley, reglamento, contraio o por su
misma naturaleza, deben amortizarse en un periodo no mayor a la vigencia establecid en
el documento que los regula, por lo general mediante la aphcacidn del método de lnea

recta

Cuando la duracion de los intangibles no esté limitada a un #rmino fije de vida, o sea,

que su periodo de beneficio es indefinido, debe hacerse ung estunacion de este

pericdo
pare sor amortizados durante el mismo, ia eleccidn del periodo de amortizacion es

discrecional para la entidad.

Las caracterisiicas de estos actwvos, los hacen vilnerzbles a perder su valor al dejar de
tener capacidad para aporiar beneficlos a las operacicnes futiras. Consecuentemenie, se
hate necesaric que pericdicamente se suieten a una evaluacion en relacidn a las
opetaciones de la empresa vy a la posibilidad que tengan de generar utilidades para fa

misma.

Los activos infengiples deben preseniarse formande parte del ditimo grupo de activos en
gl balance general Cuande sean importsntes, deberdn distinguirse los diferentes
conceplos de activoes intangibles, ye sea en el mismo balance genemi ¢ en Ung nois,

une

especificando el méiodo v el plaze de amortizacién empleado para o

Cuando un intengible haya perdido su valor econémico y consecuerntements se cargue a

resultados, deben revelarse 1as circunstancias que obligaron 2 ello.

itz




Los gastos relatives & la creacidn © adguisicién de marcas o nombres comerciales son
identificables con los wngresos por iz venta de productos ¢ servicios bajo esa marca ©
nombre comercial. Bl beneficio se lograra durante los periodos en que se utilice esa marca
o nombre comercial Consecuentemente, son partidas difenibles las que constituyan costos
de creacion o adquisicién de marcas ¢ nombres comerciales que se utilicen en la venta de
productos 0 servicios. St es posible estimar la vida ntl de los nombres y marcas
comerciales, se amortizan en linea recta durante ese periodo S la vida Gtil ne puede
estimarse, la amortizacion deberd hacerse en un plazo minimo de vida que si pueda

estimarse.

En los estados finapcieros que se formuien de empresas en la etapa preoperaforia, debe
revelarse este hecho, asi como la fecha estimada de iniciacién de operaciones.
Considerando st importancia relativa, deberd revelarse el mento de los proyectos

Rescontinuados ¢ abandonados.

Al rmciarse la etapa operziona, deberd revelarse ol método de amortizacién que se vaya a
seguir por la empresa. Normabmente esta revelacion formard parte de la descripeion de las

politicas contables gue la empresa sigue.

Consecuentemente, deberd aclararse que la amortizacidn de 108 gastos preoperativas se

definira ¢ iniciard al comenzer la elapa operaioria.

3.3.Natursleza conlabic de is frenguicia

Para un meror entendimienrg de 1a neturaleze v registro contable de cada una de les pares
(franquiciante v Tanquiciataric), a continuacion se ejemphificard un caso précico para

cade unza de elias




1. Supoxngamos que se adquiers una franguicia de jeans para dama en 320,000 00 dlis.
P q J

conirato definide de 16

a308. operecién se realiza de la

siguiente manera 20% de contado y ei resio a crédifo

Franquiciaterie,

de cembro es de $10.00 pesos.

del franguiciatario es como sigue”

franquicias

iva por acreditar

200,000 0C
30,000 00

acreedores 230,000.00

Primero el valor de lz transaccion se convierte en pesos Se hace un carge = s cventa de
franquicias por el total de fa transaccion {esta cuenia esta ubicada en ef activo diferido
dentro de los estados financiercs), se registra ¢l iva correspondienie v se abona a

acreedores el monto total.

acreedores 46300 90

bhancos 46,000.00

EoTe s
iav‘.

Se hace un cargo & acreedores el registro de! 20% de contado v se hace el abono &

bangos por Iz misma cantidad,
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% La amoriizacidn se realiza en proporcién al numere de afies del contrate. La

zmoriizacion del PUINET es €8 SO0 Biguel

gastos de operacién 20,006.00

amortizacion de franquicias 20,000 00

Se hace un cargo de $20,000.00 a gastos de operacion (franquicias), el cual corresponde a

1/10 de lainversion, v luego un sbono 2 la amortizacidn de franquicias por la misia

cantidad.

Por parie del franquiciante los asientos serian los signientes

Franguiciznie

La venta se registra de la siguiente manera

1
dendores por fianguicias 230.000.00
venias por franguicias 200,000.0G
iV pOT Dagar 30.000.00

Se hace un cargo & deudores nor ol total de la transaccidn, se zbona & Ventss por

franguicias v al wva tesnectivo.
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bancos 46 00000
deudores por franguicias 230,000.G60

Se registra un cargo & bancos del 20% que corresponde al page en efective v ef respeciivo

abono a deudores por franquicias por el misino raporte

De acuerdo al regisire de las regalias, supongames gue el franguiciatano tevo unas ventas
mn.

en el mes de marzo de} 2000 por £150,000.00 {ciento cincuenta mi! pesos 40/100
Dentro del conirate cde franquicia se pactd el pago del 6% sobre las ventas brutas

mensuales {zeordando que el franquiciente pagard todos los impuestos generados por ia
operacion). (art. 156-11 de 1z LISR 40%)

Para el franguiciatario;

castos de operacin (regalias} G,000.00
acreedores diversos 9,000.00

Se registra un cargoe 2 gastos de operacion come page del 6% de (as ventas mensuajes v se

abonz a acreedores Giversos

16




acreedores diversos 900060
bancos 9.000.00
Se registra el pago de las regzalias

Para el franguiciante:

bancos 9.000.0¢
oiros mgresos por regalias & 00000
Se registra ¢l cobro del 6% por regalias.

‘Lz
pastos ISR 3,600.00

impuestos por pagar (ISR regalias) 3,600.00

Provision del 40% de ISR sobre ingresos por regalias de acuerdo con el art. 136-1F LISR

h_

IMpUesios por pagar {Tegalias) 3,505 00

bancos 3,4600.00

Pago e impuesios ISR
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CONCLUSION

La franguicia es une estrategia para hacer negocios gue zctualmente tiene gran aceplacién a

Una franquicia es el conjunto de técnicas, mérodos v canales de distribucion con que cuenta
una organizacién, los cuales son ofrecidos con un bajo riesgo de inversidn y mayor

crecimiento de un negocio exitoso.

Funciona como una poderosa herramienta de mercadotecnia, utilizando una mercadologia
ripida vy segura de comercializacién a través de la interaccidn de dos elementos principales:
el franquiciante y el franquiciatario; que aunados a la marca, procesos y procedimientos
tanfo de operacién como de administracién constituyen vn sistema gque se deroming

“Sistemna de Franguicias”.

Para que un sistema subsis{a, es necesario que existan lineas abiertas de comunicacién entre
el franquiciante v el {Tanquiciatario, estas les permitirin esta biem enterados de las

circunsiancias ¢n las que la franguicla se encuenira.

£l franquiciante debe brindar apoyo v asesoria al franquiciztario de tal forma que s¢ alcance
el propésito principal que es mantener todo €l sistema saludable y lograr resultados
favorables en s operacion Hegando al mercado deseado a través de los medios dispouibles.
En México, la franquicia se ha incorporado con gran aceptacidn a diverses rubros de la
economia v cada dfs, mds consumidores se integran al circuio de clientes de aiguna

franquicia.




La decisidn de invertir en uwnae franquicia debe tomearse con cautela, ya que s necesario
conocer 0 8016 fa marca sino también al poseedor de ésta v evaluar asi el funcionamienio

del nepocio junto con los resultados

3

ue arroje, ya que existen algunos negocios que por
carecer de la experiencia suficiente nunca logran uplidades atractivas o resullan ser
inversiones poco reatables, ¢ en clentos casos fraudes para las personas que invierten en

ellos.

También cuzndo una empresa decide vender franguicias es indispensable hacer un estudio
concreto del perfii del franguiciatario, para evaluar si cumple con las caracteristicas

necesarias para poder otorgarle toda Ja informacién necesaria de nuestra cmpresa.

Para adquirir © vender una franquicia es recomendable acudir con un especialista en ¢l tema
que orente a las partes interesadas; en Méxica existe una institucion que brinda este tipo de
asesoria; se e conoce como Asociacidn Mexicana de Franquicias A.C. cuyo propdsite

principal es difundir el concepio de franquicia a nivel nacional y dar a conocer el mercado

El éxito de la franquicla radica en la estandarizacion de los procesos, esio s¢ logra gracias @
la unidad pilete en a cual son aprobados y modificados hasta lograr un minimo de error y

méximo de eficiencia.

Con ayuda de iz unidad piloto el negocio adquiere experiencia y se consolida dentro dei

mercade nacional e Infernacional.

Lz adquisicién de una franquicia debe protocelizarse por medio de la firma de un contrato
con £ cual fanio el franguiciante como el franguiciatario, definen derechos y obligaciones

que fundamentan ia operacidn del negocio.

El seguimiente por parte del franguiciante g sus franguiciatarios es de vital importancia, va

gue el negoecio no funciona con scic leer manuales, en ocasiones se Teguieren




actualizacicnes y capacitaciones que mejoran fanto el servicio como la imagen vy el
prestigio de la franquicia.

Por gitimo, cabe senaler que las franguicias representan un modelo dindmico de hacer
negocios, y por ello ofrecen la posibilidad de modificar los procesos ¢ incluso los producios
v servicios logrande asi, tanto adaptarse a fodos los consumidores, como a las condiciones

cambiantes de la economia mexicana.
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