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Como resultado de is giobalizaciSn de los mercados y su impacto cn la produccion, ei 

mundo de 10s negoclos es t i  expeiimenlanuo un cambio acelerado; por lo que Ins reios a 

veneer por ias empresas p a n  crecer y consoildarse son cada vez mas dificllzs. Una 

ailernativa que se le presenla ai empresario. como oportiinidad de inversion y desarrollo. es 

ia franquicia. 

k1 presente rrabajo en el primer capitulo mueslra de una manera sencilia y objetiva el marco 

conceptual, asi como los antecedentes de las iranqu~cias; mencionando rambien ias ventajas 

y el desarrollo que presentan en M i x ~ c o .  

En el scgundo capituio encontrarin toda la iniormacion necesarla que deben tomar en 

cuentd lanto ei franquiciante coma el iianquiciatario antes de emprender o foimai parte dc 

una franauiaa. 

Asi mismo, en ei capitulo ires hare mencion respecto a la legislaci6n aplicable en las 

franquicias, enconlrando iambien algunos conceptos importantes para ver y determinar que 

tan factible es una empiesa otorgadora de lianquicias: otro aspecto de mucha importancia 

iambiin considerado dentro dei sistema de r:anquicias es el contralo. s ~ e n d o  fste iina 

herramienta fundamental entre Eranquiciante y franquic~atar~o. sin olvidarme de la circular 

de oferta de franquicia (la radiografia de la empresa franquiciantc). 

Para conocer aiyo mas de las franquicias. en el capiiulo cmco encontrarin aigunas de :as 

caiegs1:as y tipos dc franquicizs exisienies. as; coma sus clenlentos. Se  anhi i~ai i i i  Yambiin 

las ventajas y desvcntajzs que ofrece el s~stema de Craiiquicias tan:o para el franquiciante 

c o n 0  ?zra ei franquicia!a;io. 



v., L a  en el capiiulo seis se anaiizan en forma breve aizunos aspecios financieros que influyen 

en e! desarrolio de un sistemz de Iranqu~cizs. 

En el iiitimo capitulo, expiicaiC !a rciaciiin de las franqulcias con !os princip~os de 

conrabii~dad generaimente aceptados, asi como unos ejcmpios del icgislro conrable dc Pas 

operaciones del franquiclz~re y dei rranquiciaiario. 

f o r  iiitirna cabc mencionar quc ia eiaboracl6n de id invesrlgacl6n. ia nc rcaiizaoo con ia 

iinaiidad de dar a conocer y apllcar todos eslos cor~ocimientos en una emprcsa mexicana 

"Confecclones Smiie S.A de C .V .  dedicada a la fabrlcaci6n de jeans para darna, la cua! 

debrdo a sus necesidades de expansion Ilene planes de lncorporaise a1 slsrema de 

f ran~uicias .  





Los primeros antecedentes de !as franquic!as se s:tC>an en los &.as 1850 o 1860 en los 

Esiados Unidos ae America, c-undo la compaiiia de maquinas Singer & Conpany fue la 

primer empresa en empiearias; empresa que atravesaba por serios problemas para 12 

disiribuci6n de sus productos en ei pais, con bajas reserves de efect:vo y que decide como 

estrategla cobrar a sus vendedores en lugar de pagarles para crear ssi lm esquema de 

concesionanos mediante e! cua! compraban ill.na mbqui~! parz revenderla con un 

snbreprec!o (sisremz que s ine  como f~ndamento paia el sistema de fmqnicizs acr7uai: 

Mas adelante, entre las dos guerras mundiales, empresas fabricantes de autom6vlles 

adoptan un sistema similar para la venta de autos, en la que seleccionaban pcrsonas para 

revender sus producros concediendoles un terntono exciusivo y apyandolos con 

campaiias publicitanas. 

Con gandes exicos en los mercados automovilisticss, vanas compiiias petroleras y 

emboteiladoras de refrescos adoptan el sistema de franquicia. Tostenormente se han 

agregado a este sistema el equip0 y accesorios de computaoon. 

Asi, continb desarrollandose, adapthdose a un mundo cambiante haste liegar a lo que 

son hoy las franquicias como opcion de negoclo para muchos empresarios 

Los pnmeros casos de franquicias se conocieion en los imc:os de 1980, en 1985 

McDon2ld's pasa las bamras de nuestro pais conv:niendose en uno de los pioneros de! 

sisrema, seeuido de Kentucit~ Fried Ckc\<en, Howard :ohson, TG; Friday's, 

F~ddmckers, S ing Iio!znCz, t;o!:dzy im y T i m  Eut, en;re otros 

Dmante la d k ~ 5 a  d t  10s novema las fianqmcirs en Mexco bac ?emdo -7 impo?ffi:.?e 

creelmiento Algunas de las razones de este crecirniemo son- la abrogation de 1a Ley 



sobie e: control y iegistro de la transferencia 2e ?a tecnologia y el uso y explo;scion de 

paientes y marcas (LRTT), una zpenura m& favorable i ia inversion extranjers, el 

fornento de la pequeiia empresa La verdadera regulaclon comienza en ei aAo de 1990 con 

el reglamento de la Ley de Transferencla de Tecnologia, en la que se acepta como 

deiinicidn de contrato de kanguicia, la de aquel en que tin mismo instramento se Licencia 

ei -so de rr.arsz y se r ~ z z s 5 e r e ~  conximlentss t6cn:cos pzra iz operzc:0n de zn 

establecimlento. 

En 1991 se publica en el Diano Oficiai de la Federaclan ia Ley de Fomento y Protection 

a la Propiedad IndusWiai, mejorando notablemente 12 !egisiac~~r: en materia de 

frmquicias 

En 1994 se refomb la Ley de Prciecc~on a la Propiedad lndusmal, canbiando de ese 

nombre a! de Ley de la Propiedad Industrial. En el articulo 142 de la mismz ley es en 

donde finalmen:e se define hasta la fecha a las Fianquicias. 

McDonaid's tom6 la decisiCn de entrar a nuesiro pais en 10s primeras aiios dc ios 80% en 

un momento de dificui-td economica y de gran lncerlidurnbre respecto a nueswo pais. En 

1982, asumio ia Presidencia de la Republics ei Lic. Miguel de la Madnd, y el lro de 

septiembre de ese mismo aAo se nacionalizo la banca, se emitio decreto de control de 

cambios poi vez primera en nueslro pais y se suspendlo ei pago de la deuda extema a1 

registrar el Banco Central uno de 10s indices de la Reserva intemaciona~ mas bajo de su 

hiaona. 

Fue entonces cuando McDonald's celebro contratos de franqulc~a con Saul Kzhan Diego 

Zorilia respecto de izs das p;i-neras un!dades que re abnrian en !i ciudid de Mex:co y 

la?onterr:?, McConaid's kribo de obtener la aprobacion y regis;ro de contraios ante el 

DegirL-C ?Jac~oca! de T;l,nsferenc;a de Tecno!o&a, io ma! :epresexta xn :;-&r;:e &f;c;l :, 

complicado ya que se trataba de 10s pnmeios contraios de franqmcias en !a historia de 

Mexico 



Fue hasta 1988 que ia Asociacion lntemacionai de Franqu~cias, con sede Washingon 

D.C.  design^ como representante esnecid en MPSx.ico a En.~que Gonzi!ez Ca!v~!!o El !6 

de jumo de 1988, se :lev6 a csbo :a pfimers conferencia de hnqulc:as en Mexico 

Despues del exito de la conferenc!a era obvro que ya exrstiz. e r  Mexico !%?erb de crei: 

una Ascciacion de Franqu~cias y q.ie a finales de I988 se creo la AsaciaciOn itlexicana de 

Franqu~c~as .A. C :? q ~ e d b  cons?!?ui& fo-zlmente en el mes de febxro de 1388 

j e  acord6 que 12 ~ssciac ibn ten&& como propGs:os fdameiitaies la tiifus16n y 

?romocion de las franqmcias en nuestro pais y el mejoramiento tie las condiciones legaies 

para asi potier proporclonar un creelmiento sostenldo de las franqu~c~as en Mexlco 

Asim~srno, se lanzaron Franquicias mexlcanas como la ivlans~on, La Tabiita y Club de 

Precios. El creelmiento que expenmentaron ias Franqulc~as en 1990 fue casx linico en el 

mundo 

Lir C V O ~ Q C ~ Q ?  q..e h2 ten:"-o Mix~cc  :".2 sidc has% crerto y;nto ;;;: p - a  !enk yyi cji;e hs 

tenldo vanos contratiempa en la economis y de 10s cuaies podemos mencionar !a aitz 

inflaci~n, la fdta de capitales en el pais y ia frecuente falta de calidad de sew~cios, nos 

pieguntarernas cuhl ha sido el motlvo primordiai para que esta forma de negocios sea cada 

vez m6s exterm y la respuesa es que el pais ha mostrado ia etapa mas i m p m t e  de la 

es:aSll~&d economics, !a. ciia! ha llamado la atenelon de la rnvers~on extranjera y tambien 

ia que Mexico como p i s  inversion~sta fuera atraido por este gran negocio a! cual se le 

denomina Franqulcra 

A pnncipios de la decada de los 70's, :a franqurcra liden& p3r ips cadenas de comida 

rapida (fast food) habia sido asirnilado pore! estrio de vida y comeicios nofieamencanos, 

surgian nuevas franquicias 

Las fraiiquicias que Wieron resu?mdos pilsltivos a?iovech~ion ei auge y contmuaron 

prosperando y p;o!iferando, ys enrrada la decada de 10s 8 0 s  e m  unna ccin.binzc:hr. w e  

iba desde centTos de iubncacion rapida hasta agencias de coiocaciones. 



Las franquicias de servicios automotores, incluyendc " A M C O  Tiansmisi~n, 

siienciadores Midas, se voivieron m b  inportantes y popuiares a medida que elevaba el 

precio de ios autom6viies y las personas comenzaban a consemar sus autos viejos mas 

tiempo yen  consecuencia cmpezaban a cu~darlos mas 

?or otrc lado cake mencionai qlie de :as Franquicias netamenie mexicanas encontiamos a 

Dormimundo no s61o por su fonna de operar slno por la filosofia de que asume su papel y 

ia garantia que ofrece a sus franqulciadores. de recuperar capital invertido a corlo plazo. 

Se considera que Doimimundo hene un esgirilu nacionalista par que peso que se gana se 

vueive a inveriir en MCxico. Como empiesa franquic~ante Dormimundo se ha distingu~do 

en Mexico como una de las escasas compaiiias que se ban colocado alrededo; de 27 

franquicias en el mercado y que acrediran 5 alios de experiencia en este rengl~n,  que 

indudablemewe cobra un auge abrumador en los proximos aiios 

Se apunta que las tiendas de Donnlmundo lideres en el ramo, estan en la preferencia del 

mercado del D.F y ahora en ei interior de ia Repiiblica giacias a su expenencia de mis  de 

35 aiios que ies ha permitido formar nurnerosa ciientela basandose en una buena calidad, 

reputac~on de precio y servicio, que son cualidades dific~lmente iyaladas por 

establecimientos sirnilares 

Para culminai la reseiia de la extensa e impomnte evoluc16n de la franquicia en nuesvo 

pais se dice que la franquicia no es ni un comercro, ni una industna, a n o  una estratega de 

negocios~ 

Es de es;lerarse, en rn fa;i;io cercano, ur: imporante crecimlenio en el desarroilo de 

franquic~as en Mexico, por esto es impname  todzs las fuentes de information que se 

p e d m  !iwa: a cabo, de manera que este piweso se realice de forma intei~genee, ordenada 

y optima 



Has= ~ q u i  pdemos d e w y  dzmos cuenta de coma Cue la franquic~a hasra hace apnas  

unus cuantos aiios y que en ella se desarrollan una forma de comerciaiiwc~bn que podia 

confundrrse con la patente de marca o ccn !a cc-prz de uso de derechos, pero no es as!, 

puesro que !as franqulcias son una furma de comercializacihn oe una marca, con todas las 

veiitajas que esta otorsa, utiiizando ia experiencia que la marca tiene y qse ie ha cos!a?o 

~ o s  de trabajo, investigacihn y hasta perdidas, pero que puede dar mucbo, no solo a 10s 

franquiciadores, sino bmbien a 10s franquiciatanos con puca LnveniO~ 

"La palabra franquicia es historicamente slnonirno de pnvilegio" 

En el diccionario juridico ingles-espaiiol, "franchise" se traduce como "franquicia, 

privilegjo, patente, concesi6n social, derecho de votar, franquicia del voto, porcentaje 

minimo de responsabilidad del asegurado, y, cn materia aduanera o fiscal, impuesto de 

privilegio o patente sobre concesian, derecho de licencia". 

El termino franquse, en la lengua ingiesa. tiene m& de un significado. Una palabra e r  sl 

misna significa jurid~camente, derecho, un derecho de aigu~en que adquiere de hacer 

algo, por autorizacihn y a rraves de una conces!on Por otro lado, en su origen francis su 

significado es ligeramente diverso "Libeflad de semi? 

Como la frsoquicia se ha desarroliado principalmente en Estados Linidos de America, una 

deiinicion apropiada de este acto juridico es la que propoiciona el Black's Law 

Dictionaiy 

" La franquicia, es el pnvilegro otorgado o >endido para la utilizacror de un nombre, la 

vena de produc!os o la prestacibn de sewicios" 



El derecho concedido por an fabricante o proveedor a un distrhido: pam y e  este 

iiitimo utilice 10s prodoctos y nombre de! pnmero, en ios dminos y condrcrones 

acordados entre !as Danes. 

ER su forma mas senciiia ma franquicia es ia iicenc~a otorgada poi ei due30 ce una marca 

o nombre comercial, por is que ie pemite a1 Iicenciaiar:~ vender algun piodacio o 

servicio comun bajo (as mismas caracteiistrcas Mas fomalmente, tina "fr&nquic:a" ha 

evolucionado en un compllcado contrato For el que un "franquiciatario" se obliga a 

manejar un negoclo o vender deteminzdo producto o servicro de conlomidad con !os 

metodos y procedimientos seiialados ~r ei "Tranqurcrante", y esie ~l t imo z st vez se 

obI:ga con el primero a presentarle la asistencia necesarla en !as areas de pubilcidad, 

promoci6fi y aigunas olras fomas de asesoria 

For lo que se refiere a la doctrina mexicana, se enctientra la definition iegal, propuesta 

por Javier Aice Gargollo en su obra reiauva ai tema como sigue 

" El coztrato de franqurc~as es aquel por el que el iicenciatante o concedente otorga ai 

iicenciarano o concesionario el derecho a distribuir ciertos productos o a expiotar, con 

cjerta exclusivrdad, una empresa o negociacion mercantil de servicios y productos en 

ambos casos, medianie la iransmisron de conocimiefltos iecnicos y el uso de marca y 

nombre comerc~ai, a camblo de una contraprestacion generaimente ligada a los resultados 

de la operation de la negoc~acion '' 

Para la Asociacion Mrxicana de Franquicias, la definicibn de esta es la srguiente 

" Se entendera cmnc tin acuerdo tie franqliicis sqoe! en que ei pro\.eedor adernas tie 

conceder el uso o autoi~racion de explotac:@n de marcas o nombres comerciales 

adquirenre, transmirira conocimienios tecnicos o proporcionara asistencla lecnica " 

Segun el Dlccionario Fsenclal Saniillana, f i q u i c i a  se define como 



" Contrato -pi el cpe una maxa comercld abastecer y concede a una persona la 

explotaclhn de un negocio baja un nombre cornhl! y segin detem.ina&s con5ic:ones 

ignales a :as de oiios establecimientos de la misma organization ". 

" Una forma novedosa de disribuc!an y una nranere de ?ransin!t!r conoci.n:entos ?ec,-.llccs 

( "Know-how" ), para desanollar un negocio con &xi?o ". 

": - A-"-- - " ---.. :-:- ---- .,,& Y,,,.x~ CL !a ~ial~yu~rra b u t ~ ~ ~  ~ ~ i d  '' estriiiegid de negoc10 centrada 

zlrededor de unz z i i a ra  enbe an p p o  de personas qiie compaiten una reiacion 

comercia! especifica y responsabiltdades a1 adquirir y otorgifseles m a  iicencia, tin 

nombre y unz propledad en la foma de hacer negocios ". 

La IFA (Intemat~onal Franch~s~ng Association) propone que la definlcton de franquicla 

puede ser abarcada por la sigu~ente- 

" R2?qil!cia es e! crz?rr?o o acuedc :JZ se2 escrito 3 hablado ee;e 2 o mis donde: 

I )  El franquiciatano recibe el derecho de empezzr un negocio ya sea para ofrecer, vender 

o dishibuir bienes o servicios bajo un plan de marketing o sistema prescrito en forma 

subsanclal poi el franquiclante y 

2) La operzcion del negoclo del franquiciatano perseguira d~chos planes o sistemas, 

zsoc~ado subs!anciaimente con la rnarca de franqmciante nombre comerciai, logofpo, 

publicidad y otros simbolos comerciales, designando a1 franquiciante 5 a sus zfiliados, 

Y 

3 )  Ei franquiciatano paga o acuerda pagar una cuota o compensacl6n al franquic~ame 

LS en unz con En base a !as distlntas definic!ones mencionadas amibz pdemos eng!ob--1- 

las s~guientes caracieri<ricas 



o Un contrato 

0 Una licencia para trabajar bajo ciem forma ya estabiecida 

0 Un pago poi esta llcencia 

0 Un producto o servicro 

0 Una ielacion comercial entre dos entes independientes 

El negoclo de franquicias tanto para el lianqulciante como para el franquiciatano, es 

conseguir y mantener a 10s cllentes conoc~endo las necesidades o expectatlvas del misrno, 

m e  tantn le satrsfacen %us pr:rod~?os y de que for%% p~jedej! &rir $us nrcesidades, 
7-- 

conocer la imagen de la marca y la posrcibr? que esta ocupa en el mercado ubicandola 

frente a la competencra para poder enfrentaria y aprender de ella 

Para Tom Ward ei sistema de i'ranqu~cias es un trabajo de equipo en donde el 

franquicianie y franquiciatario son socios en utilidades y su meta es el cliente 

Las franqulcias no son un negocio en si mlsmas, nl un sector, ni un ramo, nl un mbro 

especifico de la economia, sino una manera de hacer negocios ya exitosos, en arreglo a un 

crerto esquema operative y de comercialiucion, nada mis ni nada menos 

Podemos hablar de franquiclas cuando una persona transrnita conoc~mlentos tecnicos y 

licencia de uso de rnarca o se proporciona asistencia tecnica para que la persona a quien se 

le concede puedz producir o vender bienes o prestai seivlcros de manera unlfonne y con 

los metodos operatwos, comerciales y administrativos esiablecidos poi el trtular de ia 

rnarca, tendientes a rnantener la czlidad, prestlgo e irnagen de los productos o seiviclos a 

10s que este distlngue 

Lg franouicia es un srstemz o mdtodc d negpc!os en donde una dz  ias partes denomlnadz 

franqulciante le otorga a la otra; denominada franquiciatano, la lrcencia para el uso de su 

marca 3'0 nombrc comercral asi como sus conocimicntos y cxperlenclas para la efectrva y 

consislente operation de un negoclo 



i.3 "ms objet>~os de is Bra3quicia son: 

Permhr a i?n soneic:anee la utihmcton &e :urn marca poi ilr; tlempo detemtnado y 

por ende incrementai el prestigtc de la rnisma 

3 inccementar la capacldad de d~strtbucio" de un negoc!o, parz amentar I?. 

pa2-;bLcipact6n en el miicado y obiener costos mas bajos 

0 Desarroiiar sucursaies propias, recibtendo beneiicios provenientes de la vcnta de las 

nuevas unidades 

Que el franquiciante obtenga iegalias desde el nomento en que la unidad comienzz a 

vender. 

0 Coxta: con un reamcirniento de r x c a  ante el conrumidor, es decir ai adquirir m a  

franquicta, ei hnquiciataiio esta comprando el beneficlo dc operar bajo rnarca que 

goce de c1er.o presiigio en el mercado 

0 Tener un caricter distinitvo, es decir que 10s puntos de venta o locales sean onginales 

(dis~inguirse de su competenciaj de otia forma las psibilidades de ento seran 

limitadas 

Haciendo un resumen ios principales objetlvos serian 

I j Gaiantizar que el nom.bre en cuestion sea una marca ieconocida con un fderte respaldo 

t6cxm y me:$ado:a::co 

2)  A : ~ ~ ~ ~  ,,, ,,,..,e~~ -L- -- &a -- vez mayor de ciientes 

3) Abatir la comptencie y dominar el mercado 



4) Desanoiiar a ia franquicia camo m a  estratega de negoclo y no como un metodo facli 

de hacer dineio 

5) Expandir el negocio a otros lugares promoviendo asi la inversion 

6 )  Asegiia; an impvtnie  control de ia lmagen y dei mensaje pubbiicitaa~o de !a 

compaEia por pane dei Eranqu~aadur 

7) Proporcionar un mecanlsmo med:a~te el cual pzrticipen 10s franau!ciata::cs 

8) Empiear con efectividad las aportaciones para la public~dad 

9) Lieges ai mercsdo a tiaves de 10s mejores medios dispon~bles 

1.4 Carseterbtioas de ias Rcnouicias. 

Debe tener un concepto ztranivo y definido 

*:a Debe ser repetible 

-3 Debe ser rransmisible 

*:- Debe conrar con una marca, renemos que hacer que el Franquiciataiio cuide nuestro 

nombre. 

":* Debt constltur una operadora, para otorgar el sufic~ente apoyo y asistencia tecnica a 

su red de franqulcias 

i a s  Eranquicias cuentan con clerias caracteiisticas para cumpiir coma una estrategia 

inteitgeme de hacer negocio en ia cuai debe de haber 

o Autorizaclbn dei fraranqulnante, para qxe el Ciai~quic!ata!io opere bajo una marca ). 

aiilice ui con;un:c de s!sterr.as de trabajo peneneclente a1 lranquiclante 



0 Facultad de! f?zn.quicietano ?am dispone: de 2- :emtor:o i. 2 e a  parE operzr con 

exc:usrndzd 

= Sbligacibii :el franqiirciaute de capaatar ai franqu~ciarano en ias tecnicas y rnetodos 

experimenrados, ai principio y durante ia expiotac!on del negoclo 

0 Necesidad de un control y aslstencia permanente por pafie del franquiciante 

0 Cxis;encia de un contrato detailado donde se eslipulen ios terminos del convenio 

0 Descen(railzacion por parte del f~anquiciante dando al franqdicitimrio srnplia 

autonomia y agilidad recor&ndo:e a este ultimo que el franquiciante es ei aue dicra 

ias normas deI negocio 

Se dice que 10s principales factores a tornarse en cuenta dentro ae una franquicta son la 

marca, ios sistemas de operation y la relacion financiers o contraprestacion, las cuales se 

detallan a continuacitrn 

a )  Xarce c~rner~izl.  Es el sirnbolo o iogotipo registrado que d~stingue 10s productos de 

una compaiXa en relac~on con 10s de otra La marca esta estrechamente relacionada 

con la imagen de !a empresa, es dear el consh~idor percibe la calldad de los 

productos o s e ~ i c i o s  a traves de la rnarca. 

b) Eos siste3as de operxci6n. Se refierc ai conjunto de conocimientos y sewicios Hue el 

c ~ ~ ~ ~ , . .  .,,c;,,, .--+- p I Y p l r ; ~ ~ ~  - 7 - c-*- i i~ i~quC;aAmio~ cork 10 cuai se ioga ia estandarizacion .. 
de 10s negocios Este elemento es fundamental, pues e! cliente espera cons~stencia en 

10s sewicios ? prgductos que requiere 



c )  La retaci6n Ansnclera o oontr~psestaci6n Dentro ae esta caracterisdca se desligan 

dos concen:os 

I) Cuota iniclal Se puede decir que desde el punto de vista del fmnquicianie "la cilota 

inic~al compensa a1 franquiciante por 10s costos ae reclutar, enirenar y asesorar a las 

nuevas franquicias" 

Para f i j z  la cuota inicial el franquiciante tambien considera el valor de su negocio, el cual 

es bbicarnente intangible e incluye la reputacion del mismo 

Desde e? punio de visri? del fianqoiciante se puede decir que es el precio que se paga por 

obtener el derecho a la franquicia, es decir el fianquiciatario compra un paquete intangible 

de dereclios, que incluye el derecho a uiilizar el nombre comeicial, 10s concclmienios y en 

general Podos 10s servicios que brinda el franquicianie ai f~anquicratano al momenro en 

que se esiablezca la franquic~a ales como ia capaciacidn, medotecnla ,  asesoria en la 

selection de la ubicacion adecuada. 

2)  Regalias Son una compensacion por las ven-s reaiizadas con el invent0 de ias 

iranquiuas a saber la marca registrada y el progama ae negocios, desarrollado por el 

franquiciante Las regalias se pueden pactar con base en una cuota fija o en 

porcenaje fijo sobre X'enias o algirn otro rubro de operacion~ 

La cuota lnicial represents el compnente del cosio de la franquicia y el pago de regalias 

constituye la fuente de la que el franquiciante espera obtener utilldades. Sin embargo esta 

implicito que el franquiciante debe invertir pafle de estzs regalias paia mejorar el sistema, 

propagar esas mejoras )- asi lncrernenrar ei beneilcio qiie obiienen las ualdades 

franquiciadas 



El sistema de franquicias, es el conjunto de tecnicas y metodos de como contar con una 

organizacihn be 10s canales de distnbuc16n, con bajo r~esgo de inversion y mayor 

probabilidad de exito en el negocto En detemmados cesos, Eancionz c sno  una 2oderosa 

herrarnienta de mercadotecnia, utllizando urn rnerodoiogia rapirk y segura de 

comerclalizac!on, a trax~ks de !a un16n de dos paces en pro de: desanoiio de un mlsmo 

negocio De :s !ado tenemos 1s ;magen del franquicidnte y dei orro iado ai franquiciatarlo 

Es el tiPdlar de 10s derechos de expiotaci6n de una marca y poseedor de una tecnologia de 

comerciailzaclon, quien conhactualmente cede los derechos de uso de la marca y 

transtiere ios conocimientos tecnicos necesarios. 

4- Des3xo!!e xi?. cc?.cep 2e ne3ocio j, !; pi;;zba. 

d Autortza la5 actividades del hfiquiciatario en el pn to  de venta 

*:* Autoriza el uso de Ias marcas 

*:* Establere metodos y procedimientos 

-3 Selecciona y capacita a1 fianqu~cia~ano 

Provee seivicios de asistencia tecnica CiCNOW HOW) 

9 Estructura de soporte a 10s franquiciatarios 

Supervisa y monltorea !a red de hnquiciatanos 

21 F:mqoicisnte debe :e.jer er capita; sn?cie;?te para: 

-3 Owrar cuando menos una cardad yloro pua  estahlecei y definir los procedimiemos y 

esticdares. 

-3 Absorber costos de arranque <el negocio de f~renquicizs 

-:* Tenemos que ver en que plazas ias vamos a instaiar y absorber las perdidas iniciales 

de 10s franquiciatarios cuando les iengan 



0% Seleccionar y contratzr el persona! adec.&dc 

"3 Eesarroiiar nuevos piodiicios y servicios 

-3 Fo<!alecl%!en?o y presemc10n de !a mzx2 

4- Baja lnversiOn de capltai en ia expansion del negorio 

Mas eficiencia y desarrollo. 

4- Vanas fuentes de ingresos 

9 Crecer con capita1 ajeno~ 

a:* Enrre mis puntos de venta, mayor conocimiento del mercado ( m h  o~os) 

4- Hace: mas fuerte a1 gnipo vendiendo mis franquicias 

0:~ Increment0 en la cokr tua  y desaiiollo de rnercdos. 

4 Cobro de una cuota inicial por derechos de uso de aarca. 

*> Cobx  de regalias menslales en base a !as ventrs brutas de los artlculos o sewicios de 

ias Sranquicias otorgadas. 

4 Seieccibn equ~vocada del franquiciatar~o 

4- indisciplina de: franquiciatano. 

Cornpaair ganancias con el franquiclatano. 

*3 R~esgo de m2! uss del nomke cornz;cial o !zs mircas 

-3 Fueze inversihn iniciai en el desarrollo de! sistema de Franqbicias~ 

-:* &.esgo 6- ;es;s:enc;a de 10s franquiciatanos para ci;?;plir pun:-a!mente e! ;;ago de 

regalias rnensuales 

Riesgo de presi6n por pane de 10s franqmciatanos pa:a aitera: lo8 metodos de 



*:* Pos:biiidd de rompimienta dei espirilu de eqnip ,  leaitad y confiznza 

$* Posibilidad de franqu;ciaarios incompelentes o no eticos 

Es qulen adquiere contractualrnente el derecho a comercidizar un ben o servicio 2emro 

de un territcrio de?er.inado, $t!!iando llna maren y rec!hiendo !OS cono~imiento~ 

,&".,~mnsA-, cx- ,,:": ...- ..,Q.,,-" -.,..: .q u.., a , , , ~ .  

*:* Adquiere la franqaic~a aceptando los conceptos de pago ales como xnlcia!, regalias y 

fondo de mercadotecnia. 

-3 Es el responsable de !a inversi0n, instalacion y operation del punto de venta Con el 

apoyo del franquiciante. 

-3 Respansable del personal necesano para la venta del producto 

-3 De3e velar par la imagen e integidad del sistema. 

Ye~tajas para et FrznqaMa?drio 

*:* Imagen sdlida y reputacion mediante la utilization de un nombre comerc!al probado 

-2- Menor riesgo de quieb~a. 

Mamia11zaci0n de ;o&s las acijvidades y prodiicio~ 

*:- Asistenc~a tecnica permanente 

-:a Aprovechamiento de tecnicas mercadologicas 

-:a Acceso a sisternas admin~straiivos decontrol y evaluaci6n del desempeiio 

0:- Sentido de pertenencia a unz red consolidada de kanq~iciatanos. 

~3 Acceso c ?iogarnss de promoclan y publicidad. 

-:* ineremento en su prestigo persona! a1 involucrarse con un concepto de negocio de 

ewiro 

-3 Fac~lidades !niciales 

-:a Sopoiie dcnico y financiero. 

+:* Entrenamiento y capacitacion 



*:a Desarrollo de nuevos productos 

+:* Economias de escaia (entre mayor volilnen dc compra mejores precios) 

0:- Nunca esta solo. 

0:- Independenc~a limitada. 

*:+ Incumplim~ento de las normas esmblecidas por el franquiciame 

Monrtoreo pe-znente do !as operaciones. (Hay qu:en !a ve camo i;nz ventajz) 

*:* Resrricc:ones en ia venta y transferencia dei negoclo. 

-:a Riesgo de reduccron de la posibilidad de innovar y actuar 

a> Total apego a ios mani;sies. 

-3 Creac~on de un mecanismo de iechazo a los monitoreos de supervisi6n 

+ Riesgo de no hzber seiecmonado el concepto de negocio m& afin a sus pretensiones 

personaies. 

-3 Posibilidad de relacionarse con un inranqmc~ante incompetente o no etico. 

4- Tiene total de~ndencla  con ei franquiciante 

EI Sistema de Franquicias luo es. .. 

*:a Un sistema totalitano. 

<+ Probiema de una soia persona 

-3 Una solucon e prob!emas financrercs 

.> El desarroilo de ;epresenm,tes o d..smbiirdores hnicamente 

-:a El emto in.nea~ato 

4 Un contrato para to& la vida 

$- Un !nstrJmen:o que vende z!go (se transfiere) 

a:* La garar.<,ia del exiro dei negocio 



-3 9-a ielacibn pasajera, esto quiere d e ~ r  ql;e nos cusamos con el f:w.?,~ic:atan~ Ur?, 

vez firmado el coniraro 

+ U?.a f0iin.e de bceer negocie 

*> iin negocio basado en porcentajes 

-3 Una combinacihn del espintu emprendedor y la administracion profesionai 

9 La estrategia de desarrollo de negocios para uno mismo pero no por si mlsmo 

a:- iina operac:bn basada en !a confizfiza 

-3 Come:cialmente atrachvo. 

*:+ Consurnado PI la S m a  de un co;liraio de fraianq~lcias 

-3 Un negocio con menor riesgo de invversian, que uno independ~ente 

Un negocio que base su emto en las comunicaci~n de sus paries 





El desarrollo del sistema de franquicias ha merecido en todo el inundo una sei!e de 

pblicaciones y censos estadisncss, que han procurado aemostiar el estado de la 

evo!ucibn del sistemz 

Se han seleccionsdo algiinos datos significativos sobre el mismo, de gran utilization j 

sobre todo que muestran su potencialidad y que a continuacl~n se describen 

~-. 7 7 ~ ~ -+- vrlo de cada ires dbizres que 10s norreamencanos gastan actuaimente en bieiles y 

servicios es a iraves de iranqurcias. 

~3 En el vecino pais dei none, emsten 498,000 franquicias que generan S 591 billones de 

dclaies de ventas anudmente De dichas franquicras so10 el 10% exrstia hace qmnce 

zEos. 

Se calmla que aeilalnente en Estados Unidos el 95% de las micro y pequefias 

empresas se manejan a =ves del sistema de franquicias 

b3 El departamento de comercio de Estzdos Unidos publlco reclentemente una 

1nvestigaci6n comparando el ciclo de vida dc micro empresas independientes con !as 

operadas a travCs de fianquiclas, en donde verifico lo si&xiente 

El 65% de 10s negocios ir.depndientes no logan sobrevi\,ir a1 quince ado de vida stendo 

que de estos, ei 95% no completan ei segundo afio y por el sistema de Franqulcias este 

porczntaje se reduce unicmente el 5% 

"3 Exlste?. diferentes tipas CC negoc~os actuaimente d:spon:bies para ! z  ccmercla!:zacih 

ei, todo el m n d o  bajo es?e slstema, pnnclpainen;e en ias rainas de 

! Consliuccion y mantenirniento. 



2. Limpizza y c~nsenac16n 

3 :omidas ripidas 

4 Super y min~mercados 

5 Renfa de autos 

6 Hoieles y moteies 

7 Vestcazos 

8 Entreten~miento 

9 Agencla de viajes. 

10 Venta de cornputadoras 

11 R e s ~ ~ ~ r a n i e s  

I2 Tianspofles. 

13 Educacion 

14 Bienes raices 

15 Cosrieticos. 

Con la franqmcia se preiende que a1 uiilizzr una marca y 10s conocimienios ;iansfer~dos, 

ei franqulcianfe puede repetlr con &xito una operation comercizl 

La franquicia involucra necesanamenre a la marca y. a 12 tecnologia en foma conjunta 

POI tin iado el franquic~anie logra ia expansion de su nrgocio asociav.dose con te:ce:os, 

par o > ~ o  ]adoi el franquiciatano iiene ia opofcunidad de estabiecer su propio negoclo 

aprovechandose del conacim~ento en algunos casos, el financ~amiento por psfle del 

franaa1c:ante 

se ,sa; + ,,,, sbSu,. -,.A- e! ,,;,L,,, ,.me--- bb..Lla!, qre m a  buena franqiiicia p-ede SP: i~~ofioc162 

cumdo ofrece manuales de opeiac~bn y administra~ion y prsporclona lcs siguienres 
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-3 Necesidad de expansion acelerah. 

4 Faita i e  capitai siificienie para ciecer. 

Falta de capita) capacitado, que sea responsable y no m simple empleado 

0% Temor a asocia-se con desconocidos 

a:- M i e d ~  a que nadie cuide su mcica coma eiios mismos. 

*:* Temcr a pzrde: d conm! de izs operamnes. 

0:- No tener un conocimlento completo del meicado. 

2.3 iQok reqoisibos se nwesitan para rranquicisr? 

Tener an negocio reniabEe (pan ambas partes). 

"3 Que el negoclo sea reconocido y tenga un buen pasicionamiento en el meicado. 

-2- Manejar una serie de conceptos onginales. 

"3 Que se !e pueda enseiiar a ctros. 

4- Qi;e maneje aila opraci0n esiandarizada y sin muchas variables 

+:* Que no sea muy especlaiizado o compiicado de enlender, nabajar y transmit!? 

a Que se pueh o p m r  a iarga distancia (siguiendo !zs ins:rdcciones de la opradora) 

*:a Que no dependa de un soio hombre. 

2.4, ;Qoi debe entender la empresz antes de e m s e a r  a .??anqaieizr? 

Que esta adquinendo un negocio a largo plazo 

4- Que esta adquiriendo un compromiso a bnndar zpoyo duranre toda la relacion 

Que debe contar con unz estiuctura financiers que ayante  las perdidas, y 10s coitos 

iegales de la unidad piloto 

0:- Que debe con%; cor, .;;a es::uctura aL~,inistra:;va a6ec;ab pzre e: desnc!!o del 

nilevo siaema 

Que &be estu &spuej;o a ir"2oi.a; p;odi;c:os > ser,;cios que vayan de acuerda con d 

mundo cambiante en t i  qde vivimos 

4- Que debe tener las narc= y nornbres comercisles debidluneilfe regstrados aine las 

euloridades com.mtentes 



----.-" .---- --.. - - - 

-:- Que de preferencia tensa uun a vaiias unidades propias oper~ndo saiisfactoriane~te 

que slrvan como base para operzr nuevos prociuctos y servicios, ademis de se: centros 

de capacitac!0n (en e! campo) 1 
Ademas de todo lo anterior, Fe:em Feher Tocstli cons~dera que lo mas importante de todo 

es que la empresa que decide crecer bajo el esquema de franqu~cias debe estar consciente 

de que de ese momefito en adelante su negocio va a ser vender negocios y no produclos o 

seTyicIos 

kI entender lo anterior no es del todo facil, hay que saber d~ferenciai entie la opradora de 

franquicias y la venta de los productos o servicios que se realiza dentro de 10s puntos de 

venta 

Inclusive si futuro franquiaante debe desarrollar aspectos tales como 

4 El pefii dei frailquiciatario 

~3 Los esquemas de comercializscibn (entrevistas, folletos, videos, feiias, etc)  

"3 Planes de expansion. 

-3 La esmctura del personal admin~rtraii\.o y operstivo de ia operadora de franquicias 

por io menos a! tener el 80% de sus franq~~cias vend~dw 

+:* El organigama de una untdad franquiciada 

Aspectos financieros de la franquicia 

'3 Programas de capacitacion 

-:a Mar.ualizacion de ias operaciones, estructuras y procesos 

*:* Diseao de la unidad piloto 

-3 1nstrurner.tcs de c3Tir31 qEe le pzm'ita~ evzi-aai resul'dda~ 

-3 Estudios de mercado para pu~~tos  de venta. 

*:- Terr:tonos a otoiga-. 

+:a Reaiirar un cronogama para e~lregarlo 2 ios furwos franquiciata-ics que inc!u]a 10s 

tiempos y movirn:er;os asi como acttvihdcs a realiar desde ia firma del contrato 1 



hasta la apeflux de la midad poi psrie de! fianqii~c~ata~o. r;rnodeiac:cn, adapac~oo, 

capacitacion, inauguraiibn, dias pos;enorss a la iriauguraaon, eic 

Ser una buena y exitosa empresa franquiciante no es sencillc, las actividades a ejercer asi 

como la esmctun que se debe poseer deben esur sumaxente estudiadas y calculadas 

para l o g a  el ixito esperaec 

-3 iC.;-ii es el t~po  de experiencia que esta requinendo el otorgante de la fianqluczaq 

*:* iCu5ntas son las horzs y el personal que se requtere para empezar a frznquic~ar? 

*3 'Quien es el que esth ororgando la franqulcla en el negocio y cuales son las directnces 

de su co.mpaiiia? 

*3 'Que oaas frznquic~as existen en el mismo sistema hac~endo negocioq 

4- iC&nto 1e va ha costa adquint esa franqi;;aa y prier en marcha eel negccio7 

*$ ~Cuin to  va a tener que pagar por mantener ios derecnos de seguir operando su 

negocio, es decir, a que cantidad ascienden les regalias? 

*3 i j i  exlsten algunos productos o sewicios que deben adquinr o comprar PI parre dei 

otorganle, cuanto le va a costar y camo ie van a surilr estos sewicios o productos? 

*:* ~ C k i e s  son 10s terminos, e! funcionamiento y las coodic~ones de termination del 

contrato? 

4" ~ C u a l  es !a slracion economlca y financiers de la ccmpafiia Franquic~anle? 

Se dice que ex~sten aipnas caractensticas impormntes en 10s ernprendedores que 

adquieren franquicras, entre ias mas importantes desracan que deben de ser personas con 

gzndes amb:-lcnes en !a v i b .  quierzn nzntenet s ~ s  conceptos bzjo e1 dest~no euczlenc!a 

y caiiciad iotai, sea auramotivante, esle preocupado poi el jienestar de sus coleboradores. 

tenga sensibi!idad de! mercado: decis~on er, s;s aaos, penonz!;dad iI,depend:en?e, que sez 

ahorrzdcr, mbajedor y que ios problemas no ie deiengan en su maicha. 
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seivicios qiie debe Srlndar la compafiia frznquiciante se estzblecen en un contrata y 

dicha compaiiia no iiene ob1igac:ones ante sus fmquiciatarios 

6 Una franquicia no es una soc~edad, n~ una empresa conjunts entre el iranquiciante y el 

franqu~ciatario. No existe propiedad comun del negocio y ninguna de las partes es 

responsable de !as deiidas o responsabilidades de la otra. 

7 Una franauicia no es una relaci~n laboral Los franqulciantes no pagan el salario de 

!os franq.icis*zrios ni tienen resoonsabilidzd d:recta sobre e!!os. De hecbo, !a mayo5a 

de ios franquiciantes consideran que ios franqu~ciatanos que puedan administrar y 

opera en fonna independiente, con un mimmo de asesoria externa tienen mayores 

probabiIidades de tnunfar 

A finales de 1988 se concihio la in~ciativa de crear la Asociacion Mexicana de 

Franquicias (ANiF') Tostenormenie, en ei mes de febe'oiero 6e 1989 quedo consti'cu~da 

formslmente. Se acordo que la Asociacion tendria como pro@sitos fundamentales la 

difusi5n y prornocion de ias franquiciss en nuestro p i s  y el mejoramiento de ias 

sondiciones legrles p a  asi ?ropiciar en crec~miento sostenido de !as fxanqu:c!as en 

Mexico 

La Asociac16n se fundc c.on la intencion de conjuntsr bajo un so!o pdnto a aquellas 

empresas y proveedores de! ramo de franquic~as, especificamente en Mex~co con la 

finalldad en ese entonces de delinear y disefiar un marco juridlco para que la actuation 

m t o  del .~raarquici&?te como !a de! franqu~clalaro, estuvier2 ieg~lada en base a les 

obl~gac~ones )- respnsabi!i&des que contmen 

En Mixico no exisTia nlngLn rnarco juridlco adeciiado y por lo que se iraba~o para que 

6ste fuera confamads en base al Reglamento de Trznsfercncia de Tecnologia vlyente ti; 



ese momeiito, y liega; a junio de !991 con !c 4" ya es ia Ley de Fomento para ;a 

proiecc10~ de la propiedad industrial 

Paraleiamente la intenelon de la Fomacion de la Asociacion paid este efecto, era el inter& 

de fomentar y promocionar el s~sternz de franqu:cias en Mixiso i ?xvb de la CCR;U~C!O? 

y el esfi~eno 6e !as empreses que p~e!endian otorgar kanquiclas en ese entonces, i para 

hacer dei conocim~ento de ii~vers~on~sras, de bancos, de enildadss de financiamiento, dc 

nuevas empresas que optann por la esmegia oei slsrema cie franqu~cias como 

herramienta para expansion de l a .  m:smas 

Finslmente el objetivo que ambier, se planteo en ese princ~pio fue, par un elemento 

comunicador e informador con una sola Iinea estrategica donde la genie, el publico en 

general o 10s medlos pdierai! asistr para faci11Br la promotion de todo 

Asi la Asoc;acion con ese objetivo, ante el carbio; en \as condiciones pliticas y 

economicas dei pais, pues tenia que naber un cambio iarnbien con :e!ac;6n z !as 

economies de !as e-npresas para crecer y esto fue !o que origin6 la fundac!cn de le 

Asociacion 

La Asociac:on Mexicana de Franqmcias ha cons~derado coma propositos basicos ios 

siguientes- 

0 Fungir como vincuio y/o contacto entre el iranqulclantes e invers~on!stas m ~ t o  

mexicanos como extranjeros 

0 Promover y apoyar el sisteina de franquicias. 

0 Mantenei un rnteicambio coilstante coi: asoclaclcces hswanzs er ei extenor, 

prornoviendo y partici~ando en fenas, conferencias, congesos. semina~ios, debates, 

etc 



La Asosiacijn Mexicana de Franquc~as ccunta con un Codigo de Et~ca, el ciiai estabiece 

las normas minimas aue rigen 16s relaciones de los asociados y la Asociaci~n !Mexicans 

de F;znq~:c:as~ 





Franquiciar un negocio significa transferir en foma exiiosa los conoclmlentos 

administrativos, de opracr6n. iinancieros y comerclales Paia ello se necesita contar con 

una planeacion que permita un crmimiento estabie 

Ei otorgar franquicias en un sistema adecuado onglnara que se multipliquen las fallas en 

todas las unidades franquicladas, es por ello por lo que las empresas que decidan 

e.xpai;de:se bajo es sjsiema de franquicias deberan realizai en un p;mcipio, un anzlisis de 

facihdad y si el rcsultado es qne la estratega de fmno,uicias es la mejor foma para 

distribuir sus productos o Iograr una mayor pari~ci~acicin en el mercado, se deberan 

desarroiler ios eiernentos que conforman esie sisteme 10s suales se comenta~an en este 

capirulo. 

La franqmcia "el f~anchising" no es un metodo para obtener ca;;ltal mlciai, para poner en 

marcha una nueva empresz. No se puede esperar que la gente Invieria en un concepto 

comerc~a! que no haya <do todavia probado en la plaza dei mercado". 

Cuando un empresano observe el emto de un concepto en mas de dos o ties puntos de 

venta duranre determinado iiempo, entonces puede suponerse que lo que haw exltoso a1 

negocio no es necesanamente ei punto de venta de 10s establecirnientos sino el slstema 

con el que opeian 

Po? eso 2s importante que se !!eve a cab0 un esludio mlnucioso de ios pros y cortlias para 

no errar en escoger ias Franqulcias como una opc16n para !a internacionalizac~on evttando 

asi ias lmprovisaciones quc aarian conio resuitado idg~co, ei fracaso. 

De acuerdo con el Lic Jorge A Hemida, los puntos prlncipaies que se deben evaiusr ea 

un enii61o de fac?ib?!id-;d son. 



I .  Montc de la invers10n necesaria para el proyecio 

2. Cznt~dad de frano.uicias para ab?r. 

3. Tpos de fianqliicias para otorsar 

4 Monto de ventas ae cada franquicia para ios pnmeros tres o cinco zfios del proyecto~ 

5. Estvctura de gastos que originara la franquicia 

6. Uiiiidad mensual, anual y de iodo el proyecto~ 

7 .  Tasa intern de retomo dei proyecto de la fmnquidz 

iina empresz puede optar par comerclal~zar y distrtbuir sus productos a iraves de aegocios 

~ndependtentes, o bien contar con un punto de ventas propios (sucursales) y por ultimo 

tener tina red de franquic~as, cabe mencionar que es factibie partielpar con mas de una de 

esms estrategas comerc~ales; p r o  no se deberin t o m s  en cuenta que una no provoque 

daiio a la okra en el area de in flu en cia^ 

Una vez que se ha piobado que el proyecio tiene viablidzd, es impoflame e! diseRo 

minuc;oso de un plan de negocios que beneficie tanto al franquiciaiario como a1 

franquic~ante y debera cubnr 10s siguientes aspectas 

Para desarrollar un sistema de hnquicias es necesarios esmr conscienie de 10s aspectos 

legales que se deben cubnr y el dinero que se requiere ai abrir un esablec!miento 

El franquiclanle debe disponer de los iecwsos neceranos para proveer Ce servtcios a1 Eranquiciatario pa78 

que esre obtenga una venraja cornpm!:va adiciossl al becho de iniclar un negoc:o sirnilzi por si mismo 

Este pnio ,  es siiio el mas imporianie, si uno de ios primordiaies y i  que el neeocio debe 

geneiar el suficiente rive1 de mirgen y xt~lidades coiis~derzndo el nlrel de inversion del 

.~ianquiciaario, tiabajo 5 pago de iegaiias 



El franyu!c!ante debe tener sufictenie capita! para ogerai cia o rnhs um&des propias qile 

ie puedan sewir como prototipos dei negoclo en donde los procesos operatives, 

iinancieros y de mercado puedan ser probados y refinados, soiventar ios costos de tigo 

legal y desarmilo dei negoclo y asociados e dejer listo el progsma, absoiber!rs perdidas 

en el inicio de opemaones, selecclonar el peisonsl ariecu~rio p-  sop^ e! .'.sarro!!c 

dei negocio ?. desarol!ar nuievcs pmdcctos y ser~:c:os 

Exlste lma diferencia entre opera; un negocio pequeiio y un s~stema de franqu~cias, por 

e!lo es ind~spensable tenei expenencia en administraci6n. desarroilo de slstemas, 

mercadotecnia (locai, regional y naclonal), filvnzas y secursos humanos. 

El 50% dei desarroilo de un sistema de franquicias es !a maica, par 10 ento se debe contar 

con los siguientes asgectos- 

Nomhre o raz6n socia! o marca que identifique e! concept,:o 

-2 Imagen coiporativa que identifque a1 nombre, razon social o marca. 

-:* Regisrro legal dei nombre, razon sociai c maica ante lzs aependencias 

conespondientes 

*:- Manual de identldad corporarita en donde se especifiauer. todas las caracteiisBczs del 

CSC 

Las franquicias han probado ser tan eexitosas por que cuentan con wdr marca vaiiosa y 

el podcr de !2 rnrrcadotesnia pera pt-nerrar y sonclear mercadcs~ 

i o s  consumidores son influenciados por la marca en sus decisicces de compra y soi. 

iezles a la marca 



Para conocer la Fsctibilidad de franqulciar un negocio se debe de tomar e:: ciienta el 

resuitado del analisis 

~nicameme por pfinclpio un negocio puede ser franquiciado si esie es exiioso y cumple 

con los requisitos necesanos come son Tener una posicion en el mercado, ofrecer bienes y 

servicios que den un vaioi adicional a1 consumidor y sobre lodo contar con un prodocto o 

sclvicio aceptado que tenga mercado potencia1 

En conclusion el primer paso en el analisis y el mis impctnte,  es el de%-inzr el 

potenczal del negncis para frafiqli~cisrsc El seguiido es analizar si es%i es ia mejor forma 

de expansidn y finalmente definir cuando el negoclo esta llsto para franquiciarse. 

El anil~sis sobre la p!aneaci6n, organizscion y ia implementac~on de rodos 10s recursos a1 

alcance del negocio, sera el factor fundamental para definir el exito o el fracas0 dei 

prograrna de frmquicias 

El contar con un negoclo fact!ble de franquicias es el pnmer paso de una empresa que 

decide ~niciar esta estiategia, requerira contar con documentos tecnicos y la estructura que 

le pemlta efectuar una expanslan exitosa A continuacihn se analtzaran cada uno de estos 

elementos iecnicos y su importancla 

! Plan estrategco 

2 Eiementos operacionales 

3 Sistema de otorgam~entr 

4 Plan de rnercadotecma y comerciaIv.acion dei sistema de franquic~as 

5. Empresa opeiadora de franquic!as 

El desa;iol;o del plan proporc!onara una pcrsycilva clarz de lcs ob;ciivos del negocio, esi 

como par2 determinar el p!an de expans:cn y regionailzacion de las franquicias El 



conocimiento pleno dei rnercado que atlende a; negoclo t frtnquiaar, asi como ei enlorno 

en que se encuentra son factores o,ue infiulran en lor objetlvos de la franquicia. 

Para elzbcrir unz pizneaci6n estretegica ehciente se deben ana1:zar 10s slg-iedes puntos: 

Q h.ai!zar el potencial de! mercado. 

a:* Detemmar el crecimiento de la lndustna que cuanta con 

G Eiaborar un plan de negocios qiie abarque el coflo, mediano y !atgo plazo 

Tene: metas y ob!etivos claros y ios recursos para alcamrios 

E-+-"*"-" 2 .--'-L.- J .C- .J .  .~.. -- --.- - ,,,,, rgca ur C I ~ + I I T I ; ~ ~ I I U  "LCD U C ~ L L L L U ~  y tcnu cbie pimeso inst~tuciouaiirado 

Los elementos operatives es el cootar con documentos que definan y estandancen las 

operacio~es; serhn un elemento bbico para trznsierir 10s conocimientos al franqu~ciatar.~ 

-3 Una u d a d  prototip 

+:a Polit~cas opentivas bien establec~das 

-3 Iidanuales de openci6n 

*> Conmles efectivos. 

Una or~anizac:an bien definlda con 10s recursos humanos requeridos 

-3 Recursos matenales adecuados, para dar un buen apoyo y senwcio a las fianquicias 

Pnncipales objetivos. 

1 Diseiias manuales que enseiien a 10s franquic;atarios no solo 'como" slno '.porqus". 

2 Desarroilar manudies que ayuden a !or frangmc~atarlos a aprcciar ei \a!o: aue Rene e! 
. . 

epegzrse a! slstemh dz opzracion 

3 La im9oilancir de prcveer senmc;cs sin igozI al ciiente 

4 Ayudzr a entender como son duefios de ios activos dei negociu y no de izs franquic!as 

e?l ssi 



5.  Kyudar a entender qx no sor, propietarios indepndientes, pero si co-tnversionistas 

independientes en un mercado de franquicizs y up. sisierna de distnjiic16n 

5 .  Como t:zbajer con o:ros i:znqac:atailos para d o m ~ m i  mercados iocaies 

7 La importancia de abrir unidades nuevas y como, st no lo hacen, io h z h  !os 

comptidores. 

8 Ut!lizar !a ~zrticipzci6n en z !  mercado coma medio para deteminar si estin denrro o 

fuera del negono 

4 Se debe tcner un piogama de entrenamienro bien pianeado para que 10s 

frznquiciatarios asimiien io mas faciimente poslbie a la organization. 

Tarnbiin deberan proporcionarse programas que desa~mollen a 10s frznquiclatanos 

ex:stentes y refuercen el proposito y la prhctlca de los sistemas y estrategjas Entre !as 

materias que se incluyen en ios programas de entrenamienro, son 10s slguientes 

~3 Entender y apreciar como irabaja reaimente el sistema~ 

a:- Coma apegiindose al sistema se rnaximizaran utilidades 

.:* n-- '" - - - . ", . ~ e  la Ll.eAcadoieciiia es cirtica en el crecimiento. 

Debldo a que las franquicias son iicencias temporales (de 5 a 20 aAos) del use de ia marca 

y la tecnologia, estas no se venden si que se otorgan par lo cual se requiere un documento 

que permita ideniificar a quien, coma y en donde se les otorgara la franquicia 

A contir~acion se detailan 10s elemenlos del otorgamiento 

Ei progrzrna eficiente qlie se sigue para rec!utar y adj?id:czr !as f:anquic:zs a !as ?enoces 

que consiruirin el iaior de la marca, seguiran los sisternas probados de operanon y 

~ t ; l i r u - ~  ei sopork propoicionadn para domirer me:cz6cs locales, er, SJ d;se5o sz debzn 

considerer 10s s!guientes puntos, qae es 6efimr el pifii dei praspec'lo e infom:arnos 

adecliadamente acerca del negocio, conduc!r rn& eliciente y atractivamente lzs 



prestacioses, logiv qile m& prospectos Emen el contrato, u i i l~a r  el proceso de 

information para esiructuiar ei valor de la fianquicla coil ios prospectos y hacer ei 

proceso mas rapid@ y mas eficiente y con rnenor coslo~ 

Conociendo las expectativas de expans~on de las franquic~as asi coma el perfil del 

inversionistz se debera definir el plan de mercadotecnia paia promover ). publ~car la 

fianqulcia Para el10 seri necesarlo desmollar lo?. s~guientes puntos 

Analla- fowlezas y debihdades de las Franqu~cias en comparac~hn a otias sirnilares 

pi giro o monto de inversibn. 

-:- Identificar 10s medios de public~dzd eii que es factrble parilclpar, 10s cmies deberan 

ser zc3rdes a! plan de expansdn y a! pefii del inversionisti, que es tefier personalidad 

jfirkka y caracteristicas persondes 

0% Desarrollar materiaies para publicar ia franqilicia, como folletos, vldeos, etc. 

-3 Definir el plan de medios 2corde a1 plan de expansibn detenninado~ 

El plan de mercadorecnia se debera considerar de ,man imprlanc~a, para el que el 

Tranqu~c~a+x~o identifique su mercado rneta, ya que es necesano 

Tener un d e s m l l o  agiupado de unidades 

Contar con aisponibiiidad ae locales 

"3 Tener saturation de contlumidores 

-3 Potenciai de expansldn. 

Como lograr expanderse y siempre ir en busca de rnercados nuzuos, tomando en cuenta 

-2 tvalmclon geogaiicz~ 

O Que la genre conozca la maica. 

Que exista una amplra publ:c!dad 



Que iz foma de dist;ibucior, del prcducio sea eiectisa 

Con respecto a p.tiblic!dad y auilisis de rnedios generer opciones parz psibies 

fianqurciatarcos. conando con: 

*:* Campzia de correo direcio. 

O Ferizs y expos!cianes 

a? Se~ir.a-;os 

*:- P r o g m a  de relaclones pkbiicas 

Los matcr~ales de promotion para e1 slstema de franquicias deberjn iener un segmmiento 

en ias operaclones para generar nuevos franquictatanos, como son el paquete de ofems de 

franquicias y presentac~on de audlovisuales 

El sistema de otorgamiento de franquiclas se maneja poi medlo de 

0% La enlrevista. 

Locaiizacion del punto de venta 

-:a Evaiuacion del pmto de vena. 

a:- Czli5cac1on dei punto de sveta 

<- Progiarr.a de j;;eapeEma y apeiira 

Al mcoryrarse una empresa al sistema de franq.uicias, deberi reaiizar una serie de 

ac~vidades como se;in, el recluizr f;anquiaataxos, dai a p y o  para la apeCura de 

franqulcias en clferentes aspectos corno proveeduria. vrsitas penbdicas, anilisis de 

mercadorecma, entre otros, es por el!o qlie la empresa :ranqulc~ante debera evaiuai sl 

intega estas actividades a su estructura orginica o blen desanolia una nueva empresa que 

cumpla con la eslructura En ssu desarroiio detx contar con liderazgo que gane el respeto y 

confiznzz de 10s franqu~ciatar~os. ~nspire segundad por los sistemas de operaelon, ayude a 



que uiiiicen 10s sistemas de opracion y dk como resuitado la apeil.<ra Ze oGas unidades 

El progrsma de iiderazgo debe eslar basado en un pensamien~o imificado, clirecclon 

estrategica, er. la operacdn y direccion de resuitados y un staff que trabaje con amonia 

con los fran~~uiciatanos, para ayudarios a proveer sexlcios excelentes a1 cliente, 

~ncremen'm ia participacibn en el mercado y trabajar coi; otros f~anqu;c ia^~os  p u a  

domina: el mercads iocd y regionzl, establzciendo zcz jcene reieci0a con ics 

franquiciatarios, ayudandolos a apreclar el valor real de su marca, y ensefiandoles conlo ia 

consistencia y el acatamiento son para su beneficlo Asi como 

4. Ayudar a1 f~anquicialaio i desinoliar planes de negocio efectivos~ 

*to Lograr que 10s fianquiciamios trabajen juntos para domlnar mercados Iocales. 

-3 inducir camb~os y lograr la aceptacion de los mismos 

-3 Estmcturar un negoclo de ddireccion efcctiva. 

-3 Desarrollar y cornunicar efeciivamente la "cultura corporativr." 

En el capitulo VI de la Ley de la Propiedad Indusinal, reiaiivo z las licenaas y 

Imnsmision de derechos, en el afiiculo 142, se define a la francpicia de la siguienie foma. 

" Existira fimquicia cilando con !a l!cencia de uso de una rnarca se transmian 

conocirnientos tecnicos o se proporcione asistencia tecmca, para que la persona a qulen se 

le conceCe pueda producir o vender bienes o presur sewicios de manera uniforme y con 

!3s metodcs ope~ahvos, cor,erna:es ? admimst:ztivos -,stablrc!dos por e! :>.u!2r de !L? 

Marca, tend~entes a mantener la caiidad, prestiyio e inagen de ios productos o sexicios a 

10s que es', distingue ' 



La Constitucion Politica se considera como el maximo ordenam~ento en cuanto a! teme de 

ias franqurcias a iraves de ios afiiculos 25 y 28, el primero se encarga de regular el 

fomento y el crec!miento econ6mic0, !a rectoria en esado de il?a?er!a eson6mlsa a ?rmQ 

de la pzrticipsci6n de todos !as sectoree i b s  Franqnicizs 2;.;dzn z! crecimiento j a! 
c *- -" "- >-7 .,,,,,,,,, , ~ .L" , .AxL~  u s ~  pa;> ~icdudo c a d ~  V M  mk oporiunltades 

Por otro lado, el adcuio 28 permite la libre concurrencia de bienes y serv~cios en 10s 

mercados nacionales prohiblend0 la creacion de monopoiios, estancos y practicas 

monopo!icas que restnnjan actividades economicas en beneficio de un grup. 

En el Zario Oficiai dei 24 de diciembre de 1992 se pubiico m a  nueva Ley Federzl de 

Protection a1 Consumidor que abrogo la ley anterior Esta ley t!ene por objeto "promover 

y proteger ios derechos dei consumidor y procurai la equidad y s e e i d a d  jwid~ca en ias 

relcciones entre proveedores y consnnidores" (articuio lo  LPC). Los franquiciantes y 

franquiciatanos, en t i m ~ n o s  &el articulo 2"-!I de la L?C, tienen el caiicter de 

~ioveedores 

El proveedor se define en ia ley como "lz persona fisica o moral que habitual o 

penod~czmente ofrece, dismbuye, vende, arnenda o cor.cede el uso o dufiu:e de bienes, 

prodcctos 1 servicioi' Las fia~quiciata:ios, cdemis esmrin scjetos a la :e) en todo ;o 

referenie a la normas que replan actividades propias de la operacton de ciems 

negociaciones mercanriies. E s m  serlan lo referenre a infcmac!ox y ptibi~cidad (articiiios 

32 a 45 LPC), a ias promociones y o f e m  (articulos 46 a 50 LPC) que reahcen los 

franquiciantes y franquiciataiios en !a venta de ios productos y servicios materia dei 

contrato, a los servicios (aficulos 57 a 63 LPC), ai riempo compartido (afiiculos 64 y 65 



LTC) o de  operaciones con inmuebies (a;.nicuios 73 a 76 P C ) ,  cuando la frznquicia tenga 

estos objelivos 

La nueva ley, a dlferencla de la ley antenor, busca el equilibno en ias relaclones ence 

proveedores y consumrdores y es nenos proteccioniska de estos ultimos. 

Lz Ley de Pn Co~pets,acia Econ6mic.a 

Fsra ley es reglamenaria dei aniciilo 28 consr~tuc!ona! y apzxcio prom~lgada en el 

Diario Gficial del 24 de diciembre de 1992. Su finalidad es "proteger el proceso de 

cornpetesciz y libre concunencia mediante Is prevencibn y e1irninacid.n de monopolies, 

pricticas monopolicas y restncciones al Funcionamiento eficiente de 10s mercados de 

bienes y servicios" (afiiculo 2' LCE) La apl~cacion de la ley se confia a un organa 

desconcentrado de la Secretaria de Comercio y Fomento que es la Comisi~n Federal de 

Cornpetencia Economics (micuio 23 LCE) 

Esta ley se apllca a 10s contmtos de franquicia, pues muchos de los contratos tienen par 

objetlvo ;a "produccibn, procesamiento, distribucl~n y comerciaiizacion de bcenes 5 

sewicios" (miculo 8" LCE). La ley considera que "la dlstnbucion exclusiva de bienes y 

serv~cios pueden ser una practica monopolica relativa", si el franquiciatano iiegara a tener 

un poder substancial sabre el mercado relevante (articulo 9-111; 10-1, l I y 12 LCE) En 

estos casos, la Comision Federal de Competencia Econorica puede intervenir, si de algun 

modo se estA en 10s supuestos de pracricas monop6licas 

Otro aspect0 que repla estz ley y que puede Ilega? a afectar a ciertas franquicias es e! que 

ia Secretaria de Comerclo 1 iomentc industrial esta autonzada para lijar 10s precios 

rnaximos que comesponden a ciertos bienes y semicios que detemina el Ejecutivo Federal 

(anicuio 7' LCE) Esto solo se apiicara a Cranquicias de prodscto o servicio gue se 

enccentren demo de los Slenes y sen~icios cuyos precros rnbimos 10s 5ja ei Ejecurivo 



En e! Djsno Oficid de! 20 de d:c:embre de !99? apsreci6 el Dec:e?o de p~mu!%acl6n dei 

Tratado de Libre Comerc~o con Amtirica &el Kone finnado y ratiiicaao por 10s gobiernos 

de Mexico, Estados Unidos y Canada Esre T m d o  entro en vigor el I". de enero de 2994. 

Este acuerdo intemacional tiene por objetivo eliminar obsticdos al comerclo y facilitar la 

ciiculacion transfionteriza de bienes y de servicios entre los temtonos de las partes, 

promover condiciones de competencie lea! en !a zona de libre comercio, aumenrX 

opiiiiiiidades ds invesi6n y esta"uecei piocedirnieriros eficaczs p z a  la soluc!6n de 

controverslas (articulo 102 TLC) 

El Tratado significa para Ios contratos de fianquicias una mayor fac~l~dad para la 

importation y expomcion de 10s bienes y servicios materia de los mismos. Tambien 

constituye un marco jwidico apropiado para (as frai~ququici&s en lo que se refiere a la 

Irberaci6n de aranceles y el flujo de maquinaria, equipos, materia prima, productos 

lenninados y prestadores de servicios profesionales, es decir, de personal qne puede 

proporcionar ei entrenamiemo en el inic~o de operation de las franquic~as 

En el Diano Ofna! del 27 de &ciembre de !993 apzreci0 p.~'o!~cada iz aue-tz Ley de 

Inversion Extranjera Dicha ley establece como principio general el que "la inversion 

extranjera podra pariicipar en cuaiquier proporc~on en el capital de sociedades 

mexlcanas". salvo las excepciones que la propia ley seiiala (articulo 4' LIE) 

Las d!sposicloies de e s e  Ie) sigificzn pi;z ias franquicias y la celebram52 de ios 

correswndientes contratos, la posibilidad ae que el franquiciante extranjero pueda 
. 

consti;.rir socieaades mexicanas cor! iOO% dz !nvers:os exi:anje;a, qu2 seac 

hanqu:cia*mios con ias 4ue celebre contratos de franquicia Es decir el franquiciante 

tendii subsidiafas y fihales, algunas con el 100% de inversion extrsnjeia, qda seran ios 

iranquiciatanos 



Ley Federal de Dereclms de Airitor 

Esta iey tiene impomcis en la celebraci~n de 10s contratos de franquicia ya que st1 

ob~etivo es proteger las obras que abarcan todas las areas del conocimlentu 

De esa forma, se puede considerar que ei apoyo tecnico (Know How) oiorgzdo 70: el 

franquiciante es una obra tknica ya que incluye todos 10s conoc~mientos, expenencia, 

modo de operation y formulas para alcanzar la mayor productividad. 

Po: otro iado, se encuentra el software que el franquic~ante da al franquiciatario el cual va 

a set parie de la asistencia tecmca y le ayudara a alcanzar una mayor productividad y 

eficiencia en lz actividad a que dicha franquicia se dedique. 

Leg Federal d d  Trabajo 

La Ley Federal del Trabajo dentro del contrato de franquicia juega un papei inuy 

importante debido a que las relacicnes iaborales que ter,gan las ?artes coil sus empleados 

son totalmente independ~entes del contrato de franquicia El franquiciante va a ser el 

responsabie de cualquier obligation laboral frente a sus empleados y el franquicratano 

sera responsable laboralmente; p r o  solo respecto a sus propios empleados 





El contrato de franquicia es considemdo como la base legal para la reallzac16n existenie 

en un sistema de franquicias y debe cubnr todos 10s aspectos del negocio, asi como 10s 

derechos y obligaciones tanto dei franqulciante como dei franquiciataiio 

Debe ser un documento senclllo de entender y debe prevenn confi~ctos que puedan 

suscltarse entre las partes en el presente o futuro de la relaci6n 

Max Aries-Schrelber seiiala lo siguiente con respecto a! contrato de franquicias 

". el contrato de franquicirs es ague1 por el cual se otorga ticencia a un comerclante 

independiente, para que pueda vender productos o prestar semcios de reconoc~do 

prestigio y eficlenaa, a cambio del pago de un carion que se obt~ene poi esIe pnviiegio, 

mk usualmente una regalia sobre ventas " 

En ese sentido, el rontrato de franquicia puede ser considerado como un instrumento de 

comercializacion o distribucibn de productos o semicios Es un contralo, por el cual, el 

franqulciante permite al franqurciatano organizar su empresa en fom~a identica a la de 

aauel~ 

Dc este modo, ei franquicleiano pueas presentarse en el mcicado con el nombre 

comercial (del establecimiento), marca (de los productos o senicios), publicldad y demas 

sisnos d~stin~civos del fianquinrante, corns si se tiatrase de a:,a er.p:esa de 6ste; caned el 

pago de un derecho de entracia (pago fijo) o de regalias (poicentaje de ventas), o de amoas 

cosas 



Asimisno, ei conrrato de franquicie es considerado como ;a base legai para la reiacion 

exlstecte en un sistema de franquicias y debe cubrir todos 10s aspectos del negocio, as! 

come !os dezchos y ob!:gec:cnes tanto de! fianqi;:ciante como de: kanquiciataiio 

Obviamente, las partes que constituyen el contrato de Franquicia son el franquic!ante y el 

franquicialario 

Dehe de  ser 1~"- d o c m ~ r - ! ~  s~nc!!!~ de entender y prerer conflictos q;e peck; suscitarse 

intie :as partes en el piesente o en el futuro de la relacion. 

Es de suma importancia que el contrato as1 como otros documentos dentro del sistema de 

franquicias sea un verdadero "tra~e a la medida" dei negocio a cuestion, cada negocio 

tiene clenas particulzndades que lo vuelven unico y son Qtas las que deben estar 

plasmadas a lo largo del citado documento 

A1 ser un traje a :a medida a1 mismo tiempo que uq instrumento !ega! debe ser hesho 

unica y definitivamente poi elgin despacho de abogados especializado en contratos de 

este tipo, ya que si la empresa franquicianie pretende copiario o hacerlo ella misma 

segurmenie presentara deficiencias que en un futuro podrian ser claves y perjudiciales 

para ambas parres. 

a) El franquiciante concede ai fmnquiciarzrio derecho a usar una marca y a expiotar una 

negociacion mercantil en uno o varios establecimientos 

b) La i~cencia deb- incluir la auior~racion de uso de marca (de sewicios y productos) ? 

eve~tualinente !a de nornbres y avisos comerciales y a la explotacton de jatenres La 

deefimc16n de \a Ley de Fomento y Protecclon 2 la Piopiedad Industr~al (LFPPL) sefiaia 

coco elementos esenciaies dei conriato de franqdicia ' ia  licenc~a de uso de marca \; 

!a transferencia de tecnologia" 



En ei Regiarnento de ia LFPPI se estabiece que el tituiar de la franquicia deoera 

proporcionar a 10s lnteresados infomacion sobre "derechos de propiedad intelectuai que 

involucra la franquicia" (ari 65-lV). 

cj La franquicia tiene ciem exc>dsiv:dad refecda a im tedoi io  o a uno a vaiios 

establecim~entos geograficamente identificados. La exclusividad en beneficlo del 

franquiciatario no supone que ei franquiciante no pueda otargar mas franquicias 

El Reglaxiento de la ley inencionadz "definicibn tie la zona :enitanal de operacion de la 

negociacion que expiote la franquicia" (art 65-VII) 

d) El fianquiciatano se obliga a cmplir  con ei control de calidad de! sewicio y 

piod:lctos en los teminos y especificaciones q.ue le sefiale el fianquictante. La Ley de 

Fomento y Proleccion a ia Propiedad industrial (LFPPI) liga ei uso de ia marca a ia 

necesidad de que el franqutciatano pueda "mantener la calldad y prestlao de 10s 

pro2.dctos o servicios" 

e) La transmisdn de conocim~entos o tecnoiogia, de la que gran parte pestenece a1 know- 

how, la hace el franquiciante rnediante normas, manuales, guias, capacitacian a1 

personal e inspecciones periodicas Ei asticuio 142 de la LFPPI tncluye coma 

elemento esencial del contrato de franquicia que el franquiciante "transmi& 

conocirnientos ticnicos o proporciones asistencia tecnica" al franquiciatario. "con el 

prop6sito de productr o vender bienes o presrar servictos de manera unifome ). con 

ios mismos metodos operatives, cornerciales 1 adrninistrati\os del fianquiaante" 

El Regismento cie la LFPPI sefiaia come infomacion que debe proporcionarse ai 

<ranquiciatario "tipos de asistencia recnica y senicios qlie el franq-uiciante debs 

proporcrunar 21 franqureiatano'. (an 65-VI) 



3 La contrzprestaci~n que paga el liznqu~c~atano esti ligaha a 10s resultados de 

ope:ac!on Puede pactarse como preclo fijo, como venta de franquicia, come regalias 

o pagos per16diccs sobre !a h a e  dz !as vertas de !a negociacitn, o una combinac!hn 

de ambos. En algunos casos se preve e! pago de honorar~os par aslstencla o servlcros 

tecnicos, o por otros diferentes conceptos (asesoria, rentas, venlas). 

En el Reglamento se estabiece a! respecto "montos y cozseptos de !os pages q"e el 

franq.!c!ataIio debe cump!ir a! franq-iclante" (aSicu!o 55-V) 

g) Se trata de un contrato a largo p izo  

h) Es un contrato de colaboracion, no de camlolo, pues franqu~ciante y franqu~ciatasio 

tienen intereses comunes: prestlglar la marca, la negociacion y obtener mayores ventas 

y utilidades. Noes, sln embargo, contrato asoaativo 

I) La franquicia es un modelo de organ!zacion par2 !a exp!otx!en de esiera clese de 

negocios por media de este ~nsh-umento de! trifico mercaniil 

E! contrzto de franquicia rem!w se: 

a) metcanti1 pues se celebra entre comerelantes para explotar una empresa o pan 

distnbuir y revender productos (ail 75-1.V e VII! del C. de c.) 

b) bi!s:erz: porque pradtice ob!igacior,es para :a dos pailes contraantes (ai: 1836 tei 

C c )  

c) oneroso en !a mayoria de los casos se pacta una contraprestzc~on. hay derechos y 

gravamenes reciprocos ( a n  i 837 del C c ) 



d) de colaborac16n- conforme a una clasificacion de 10s conrratos mercantiies, "en ios 

que una parie coopera con su aclividad ai mejor desarroilo de !a actividad econdm~ca 

(empress) de la otia" 

"El espintu de colaboraci0n impregna er, efecto to& ia franquicia Sin !a cola~oracion 

leal enire ias partes no pueden funcionar :as cadenas de franquicia" 

"La franqutcia es un metado de colaboracion contractual entre dos paites juridicamente 

~ndepend~entes e :ya!es" 

e )  iniuitu personae. ya que se celebla en base a izs caracieristicas personales de las 

pwces, sobre la base de la confianza 

f) formal. en cuanto a lo que requiere celebruse por esciito e ~nscribirse en la SecreA&a 

de Comercio y Fomento industrial para producir efectos en perjuiclo de terceros (art 

136 SFPPI) 

g) es a largo plaza 

h) generalmenre de adhesibn, pues "una de las p d e s  (franqu~cianre) elabora 

unllateraimenre el contrato y a la otra soio se ie deja ia posibilidad de aceptarlas, si 

quiere celebrar el contrato o no celebrar bte". 

i )  atipico porque no esti reguiado en la legislac~on mexlcana en cuanto a la relacion de 

derecho privado entre ias partes contiatantes La reguizcion de :a LFPP! es de caricter 

admin~strativo y regisiral. 

4.4. EEemenios dei contram de franquicia 



2; 3s =arcs '~es el signo visible que distingue pioducios o sewicios de oiios de su 

misma especie c ciase en el nercado" (articuio 88 LFPPI) En ia defimcian de 

contrato de Frznquic:~ se des?aca como elemento esencial, que !o distingue de otros 

afines, "la licencia ae uso de marca para producir o vender b~enes o prestar servicios 

de una manera unifonne" (articulo 142 LFPPI) 

i.a marca puede definirse desde dos puntos de vista, por un !"do e! sconSxicc y po: c! 

ono lado ei juridico 

Reiiriendose a1 primero de estos, decimos que la marca es un sign0 que tiende a 

proporcionar a la clientela una mercancia o un sewicio cubieflo publicamente por su 

garantia 

De acuerdo a1 segundo punto de vista podemos definir a la marca como un slpno 

distintivo que permite a su ti:u!ar (fabricante o cornerciante) mstlnguir sus productos o 

servxcios de 10s de la cornpetencis 

La LFPPI regula a las mmarcas como signos dist~ntivos de productos o s e w ~ c ~ o s  (micuio 

88), que dan derecho a1 titular a im uso exclusivo La marca debe usarse a efecro de que 

nose extinga, es decii, debe tenet im uso (articulo 115-11) que ham el titular, par si mismo 

o por xed10 de "usuz?os 2utonzados" (arriculo !4! LFPP!) 

De acueido con Soberains, la marca bene vanas funciones, principalmente son 

A) Funcion de distincion Es decir, distinguir un producto de otro del mismo genera con 

e! fix de venderlo 

B) func10n de pro:ecc;or. EL vicud ee la cud se de5ne a si: titular frenle a sus presxnios 

coilcunentes, protegiendo simu!tineamente ai public0 de ios usurpadores. 



C) FunciOn de gcrantia y calldad Por cmnto el consumidor relac!ore marca con Los 

productos que se ofrecen bajo la nisma con ieiemiinaia caiidad 

D) Funcion de propaganda l o r  cuaoto ella puedc constitun un reciame del product0 

siendo su herza de etiaccion 

E) Funcion de indicac.!6n de procedencta. En virtud de que la marca lleva ex si una 

referencia a la empresa, titular de dicha marca 

La marcz es muy importanre dentro del proceso de comerc!alizacion de los pcoductos o 

sergicios proporcionados a tmves de la franquicia, ys que esia repercute en forma dec:s!va 

en la generz16n y expanston de ia cllenteia 

Las marcas se ciasificvl en marcas de articulos o productos y marcas de servicios, y 

aqrikllas y estas, a sii vez, se clasifican en clases, que aiienden al pioditicto o sei-uicio qiie 

protegen (articulo 93 LFPPI). 

Ei contmto de fianquicia debera incluir ias marcas de productos o s e ~ c i o s  que seran 

matena de autonzacion poi parte del franquiciante, con ia especiticacion del niimero de 

registro de la marca, el signo d~siintivo que consfituye la marca y 10s productos o servicios 

que ampara Es usual que en un anexo de1 contrato se incluyan estos elementos 

"identificacton genbica, nivnero de reglstro, dibujos de las marcas con sus especlales 

disef~os" Nada impids incluir mzrcas no ieg~stradas, que ticnicamente no son marcas, 

pero que pueden estar en proceso de registro 

. - 
3: ,ss pc:el:-es so; e: "privilegio legal quc oto;ga e! Estzdo a ios :r,venio;es ! a ctras 

personas que derivan sus derechos de inventor, duranie un plaro Qo, para irnpdir que 

otras personas prduzcan. a:i:iirn o vendan un prodiicto patenzdo G ~mp!ecn un 

meloco o procedim~ento parentado" La LFPPi contiene una zmpiia regulacian de ias 

patentes Aunque no da una definition de la rnlsma, s! establece que el derecho de 

explotacton excluslvo puede hacerlo su titular p r  si o por otros con su pemiso 



(aziculos 62 y 63 de ia LFTTI). Para efecios de :a finquicia, la pateme no es 

necesariamente objeto del contrato, slno que solo se da en aquellos casos en que el 

Cranqu~ciz?te, er. la explotaci0n dc! negocio cbjeto de !a fra~?ql.ic:a, tiene el prccesc de 

fabrtcacion, manufactura o ei producto correspondienre, protegido por alguna o 

algunas patentes que reqcieren de que se autonce el uso para 10s iianquic~atarios 

Cuando el contrato ae franqulcia incluye la autorizaclon de explotacion de una o vanas 

patentes, [as patentes deben indicarse en e! conriiito con su niirnem, Tech;. de e>:pirz!er! y 

e! o lou inventos, procesos o prodiictos que ampara. Geneialmenie esiz descspcitn se 

agrega a lm anexo 

) EE nomhre cornercial. "Es el aviso o anuncio con onginatidad que disimgue 

facllmente (a aquellos bienes o servic~os) de otros de sus mismas especies". 

En la LFPPI se dice que "El nombre comerclal de una empresa o establecimiento 

~udusiriai, comercial o de semicios y el derecho a su uso exclusive estadn protegidos, SIT. 

necesidaa de reglsiro" (articulo 105) Puede exstir licencta de uso de nombre comercial 

(articulo 112) 

E! nombre come~clal es el derecho exclusiva a usar "frases u oraciones que tengan po; 

ob;eto anunciv al pVolico es?ab!ecim~en'os c negcciaciones industriales, comerc~ales c de 

servicios, E imped~r que otras personas kagan uso de 10s mismos para distinplrlas 

facllmen~e de !as de su especie" (aniculo 100 de la LFPPI) En ei contralo de finquicia el 

nombre cornercia! va generalmente ligado al uso de las marcas y complements estas. 

6: L e  Scroiogir. ?rcp;a pars la exploiacicr dc uua empress de ~roductos o servicics s 

para distrlbuc~on de mercancia, constituye uno de 10s elementos reales prepondermtes 

del contratc de franqcicia. 

Aunque el concepio de tecnologla es arnplio y "los contralos de transferencia de 

tecnolngia re refieren a miiltiples objeros y asumen diferentes formas", la LFPPI 



considera para el contrato de franquicia. La transfeiencia de esta tecnologia tiene como 

finalidad el que e; franquic~aiario "puede producir o vender bienes o prestar sewicios de 

manera umfome y con 10s mismos merodos operatives, comerciaies y administrativos 

establecidos por el titular de la marca, tendientes a maniener la calldad, prest~g~o e lmagen 

de 10s productos o seivicios a ios que &;a disiingue" (articuio 142) 

El Reglamento de la LFPPI completa este aspecto al sefialai, entie la ~nformacion que 

debe proprcionar el franquic~anie al franquiciatano, "10s t i p s  de asistenc?a tecnica y 

servicios que el franquiciante debe proparcionar al franqulciatano" (aiticulo 65-V!) 

En el conheto de franquicla el "Know-how" que el franquiaante transmite en uso a1 

franquicialario, esla constituido por metodos y pairones; conforme a 10s cuales el 

t?anquiciatario debe producir o vender 10s productos, o prcstar 10s servicios, con el 

proposito de que este lo haga de manera uniforme, es decir que 10s productos elaborados o 

vexdidos poi e: franquiciataiio, guarden sieinpre la misma calidud y especificacioaes qire 

el franquiciante les ha impreso, no importando el lugar en que se ofrezcan, o bien, que 10s 

s e ~ c i o s  prestz5os por dicho kanquiaataiio, se presten en la rn~sma forma que e! 

franquiciante prescribe y con ia misma ericiencia que el franquiciante ha desarroiiado, sin 

importar el lugar )- la persona que los preste 

Los metodos j r  pairones son de caractei administrativo y operative del negoclo 

franquiciado y de comercializacion de Ins productos producidos u ofrecidos en venta, o de 

la prestac~on de sewicios~ 

El "l<now-how" se transmite en diferentes formas, como son. el programa de 

en:renamiexo inrcizl que d Eranqnciawzo deb: u s a r  y zproba: ames de qxe se !!r 

oiorgue la franquicia y como condition a dicho otorgamlento 

O:ra forma es la consisienie en ios manuales de oyxrziivos Cei negocio franqiiiciado, asi 

como las e~mendias que se Ies hagan de tiempo en tiempo Poi ultimo, se transmlte a1 

franquicialario a n a v k  de aslsrencia tkcnica o,!! presla el iranquic~ante al frana,uiciatario 



E! elenento esencia! dei contrato de franquicia que sefiale !a definic!bn de !a LFPPI es 

que el f?aqu!c:azte "t:znsrn:ta conoc:m;en:os lCcnicos o proporcionc asistencia tecnica 

"Ei primer concepto se conoce, generalmente, como know-hou, ebrev!atura de '!how 

how to do it' (saber como hacerlo), comprende invenciones, procesos, i6rmu!as o disefios 

que no estan patentados o no son patentab!es, que se evidencian a !raves dc algtina forma 

fis;ca cnm.0 dibujos, espc:ficzc:ones s disefios qlic insiuyrn can ~nvariabiemenre 

secretas comeiciaies y yuz pueden comprender expr:encIa tecnica acuinulada y habilidad 

practica y que son transfenhies a traves de servicios persona!es" 

La transferencia del know-how es de importancia central en un contrato de fraianquic~a. Ce 

hecho ha sido considerado corno un componente esenc~ai del contralo, a n  ei cual no hay 

contrato de franquicia. 

La asistencia tknica es m flu20 cont~nuo de ins?n.!sc:ones, di:ec:i~a o consejos 

sumin!stiados en la medida en que son requeridos para !z conduccidn u opiaci6n de un 

proceso determina@o Este conceDPo pueLie confundirse o abarcar algunos conoc1mient3s 

tecnicos dei know-how, pero tiene como caracteristica el que genera!mente se preste en 

forma persona! por tecn~cos o personai dei franquiciantc. poi expenos o conmltores. 

Supone para e! iianq~iciante una obiigacion de hcer,  que dehe cumplirse durante ia 

vigencia dei contrato 

e) La ssesorir, coomiloria y supezvisi6i es cornpiernento natural de la transferencia de 

conocimientos tecnicos y, en ocaslones, este supuesto esti ya comprendidc en 

a!guccs de ios =tenores como ei brow-how o Ia asistencia tecnica Como e!emento 

real del contrato de iranquicia se pacta corno una oblieacion qenerzl del franquiciante 

que cornpiera e! resro de los u~~rros debzres contractuales Tosiblemente no rea,uiere 

detailarse en 10s contratos cuai es ei c o n t e ~ ~ d o  especifico de las rnatenzs u objetos de 

!a asesoria, consultoria o supervision (este ultimo como rnedio de transrnision de 

;ecnologia, no como derecho del franquicianre) 



fj La contreprataci6n que debe pagar el franquiciafario sr ei conriato es oneroso, 

puede ser en dir,ero o en especle. En dinero, la consraprestacton puede ser en rnoneda 

nacional o extranjera, pues nada impide que ias operaciones mercantrles se celebren 

en es'ca iiltirne. Si se pacta el pago en moncda eamnjera, es recomendabie fijar en ei 

contrato el apo de cambia al que habra de efectiiarse el pago, ei momento en que este 

debe considerase, que usualmeme sera el momenro del pago y, en algunas ocasiones 

la forma de pago 

Si el page es en especie, debe <e?em,inarse en ei contrato coma va a valorarse el k e n  o 

blenes materia de la coilirapresracron 

El page de la contraprestacicli puede se: 

1) Un soio pago a is ceiebracion dei contrato o en un piazo que en el rnrsmo se 

establece, que resulta como pago de precio par la venta de la franquicia, entendida 

como prkdilegio, como derecho a explotar la negoc~acion mercantli. 

11) Como pago de regaiias o pagos periodicos relac~onados con los resultados de la 

explotacion de la negociacion. El Black's Law Drctionaq las define, como 

"compensation por el uso de iin bien generaimente regrstrado, de cosas o recursos 

naturales, que se expresa coma un porcentaje de 10s beneficios obtenidos pa: el 

uso del bien o como una cant~dad por unidad producida" Las bases de las regalias 

deben ser claramente descriias Un crirerlo frecuente es el de ventas netas En ei 

contrato resuita indrspensab!e detemrnar la base y aclarar que debe entenderse poi 

la inlsna. 

Ef inonto de la repiias se fija ijbrerntnte poi ;as paires, ei prceiitaje de :as 

regaiias puede variar &wan:e la vigencia del contrato, aun desgiosarse por 

diversos conceptos como porcentaje de vecias ne:as p r  el usc de la marca y por el 

uso de! nombre comerc1~.1 



ii:) S n  general, la contraprestaci6n sue!e ser una eombinzci6n de ~n ~ a g s  in:cLa! y de 

rega!iss, y bias a su vez pueden ser en dinero, en especie, en monda nacional o 

extranjera y sobre distintas bases, todas relacionadas directa o :ndirec!ammie con 

Eos resultados de !a negoc~ac~bn mz?ena de !a francpicia 

Los e!e~ra!os de .ia!ldez de lz exclusiva son el p l ao  y ei iemtonri o espacio fisico en ei 

que se desenvueive su ericacia. En el contrato de franquicia el espacio geografico puede 

deilmitarse mediante un territorio en donde el franquiciatano podra explotar la franquicia 

por medic de di\,ersos estableclrnientos master kancluse (area de desarrollo de franquiaa, 

con posibles subfranquicias), o para un establecimiento o negociact~n mercantil concreto 

y determinado, en la que e! iicenciante autoriza la locaiizacion (franquicia un:Qna) 

. -. LuGAR DETERMINAG0 Es obligacion de1 franquiciatario de vender 10s productos o 

presiar 10s servicios en un iugar especifico, en ei contrato de franquicia se determina ei 

area de explotacion del negmio 

EL PLAZO En el coniiaro de franqu~cis, las ob!igaciones del franquician:e y de! 

frznquiciaiario, esdn sujetas a un tiernpo determinedo 

Podria i:egarse a registrar un contrafo p o ~  tiempo mcleteminado, peio por d~sposicion de 

la ley este temino tendia que ser pcr un riempo max~mo de 10 aiios deteminado 

Desde un puntc de v:sta economico, debdo z que e r  ios contrztos de franquicia se 

requizre de fcenes iiiverslones poi paiie de: franqulciawrio para el establecimienio del 

negocio de qtie se irate, el p ivo c;uc se esebiece no dehe tzner la posibiiiddd de sei rnenoi 

aquel que se reqiiiera para la recuperation de la inversibn cei Frmquiciaario. en 

srtusciones pesimisQs 0 nomales, confo'me a! estulio financlero o de neicado qiie se 

haga. 



Adrclonaimente en i;os coniiatos tie franqilicie sueie esiao;ecene un derechc de 

renovacibn para el franqu~c~amr~o del contrato por uno o mb periodos iguales o 

diferentes, cllyo procedimieiito y plazo es conven~do entrc el fnnqulciante y el 

franqu~c!ak~io. 

Es imponante recordar que el contrato de franquic~a no se encuenlra regulado en la 

Ieg1slac16a mexicana, en cuznto z derechos y obligac~ones que conciemen a ambas 

panes, asimismo no existe una disposicion legai expresa que zsi lo manifieste. Sln 

embargo, el contrato de franquicia ileva ~rnplicita la autorizac!on de uso de una marca, y 

de acuerdo con el articulo 136 de la LFPP!, este contra:o debe inscnb:rse en la Sccrctaria 

de Comercio y Fomento industrial para que produzca efmlos en pejuic~o de terceros Ei 

para insc;i~- ,, ,, ,o,;rr,to - - - es que se olorgue p r  escr:to 

De 10 antenor se ?educe que el contrso de franquicia cuenta con Ios s;gu~entes elementos 

formales- 

A) Celebration pot escnto~ 

3) Registro ante SECOFI 

Ei contrato de fianquicia resuiia asi un contrato de caracter Formal, ya que garz que sum 

efecros en perjuicio de tercsms tendra que otorgarse por escrito y reglstrxse ante la 

SECOFI; toaa vez que la omision 3e 10s mismos, hace que el conrrato de frano,uic!as 

puedz se: impcg.ado de nulidad :e!ati\:z 

La o"u!;gailbn iie registiat el contrato cs para ambzs paces, ?ere en I2 picLica esta 

obligaci~n recae en el franqu!c!atar!o. qulen paga 10s gasros que se ocasionen para 

solicltai el reglstro, como son los derechos correspondientes a dicho registro, asi corno de 



honorarios de ia prsona que traduzca el contrato a! ~d~orna  espaifo!, en C ~ S O  de haberse 

ce!eb;zdo en cua!q-ie: o:ro :&.om 

En la preparaclhn y adopcion de un mode10 de contrato de franquicia, ei Franqmcisnte 

debe s a k i  eva!uar todo aqueiio a io que estari dispuestu a obiigarse ante sus 

franquiciaiarios, e inciuii rodo aqueiio que estara resueito a exiglr de estos uitimos con ei 

proposito de cumplir dos objei~vos fundamentales: obtener la retrihiicion justs por la 

:~cencia de su marca y la tiansferencia de su tecnologia y la adecuada protecci~n y 

rnejoramiento de su sisterna 

0 Cons~derandos. 

Objeto, licencia dei sisterna. 

0 P l m  o vigencia de! ccutratr, 

0 Obiigaciones de! franquiclanie~ 

0 Transferencia de conoctmtentos tecmcos '~kow-how". 

* Contraprestacion, pago de regalias 

0 Opersciones dei negocio fianquiciado 

0 Marcas y manuales 

0 Infomacion confidenc~zl 

0 Publ~cldad y seguros 

0 Contabilidad y archlvos~ 

0 Transrnisiones y gravamenes 

0 incumplirniento y te?m:nacion 

Obiigzc~nnes er. caso dc temmzctbn o vencmsento 

0 No-conpereacia 

0 Exclusividad ielTi;onai 

0 impuestos y permlscs 

0 Independencia de ios contratantes e indernnizacion 



0 Autorimciones, notificaciones, renuncias, recnrsos acumulativos. 

o Fuerza mayor. 

0 inregridad del contrato. 

0 Modificac~ones, encabezados 

o Ley aplicable, junsdicct6n. 

o Regstros~ 

De dichas cliillsulas las de mayor impofrancia son 

o Licencla del sisterna (objeto del contrato) 

El <sterns incluye peto no se limita a los dos elementos mis importantes de la Emnqulcia 

la marca o nombre comercia! ). 10s conoclmlentos que pemiiten la operaclan eficaz y 

homogenea de todos y cada uno de ios negonos franqu~c~ados Asi pues tarnbien se 

consideran de iguzi irnportancia !as elementos esenciales que la consrituyen 

El franquiciante aparece como el titular de una marca sobre un ptoducto o sewicio En ese 

sent~do, a (raves del contrato de franqu~cia, el franqli~ciante autonza al franqu~ciatano a 

~tilizar su marca, as: como, sus demas srgnos distintlvos: debiendo el franqulc~atano 

seguir una sene de instmcciones telacionadas con el modo de como debe actuar en el 

desernpezo de sus actividades y en la administtacihn de 10s productos de la marca 

0 Transferencia del "know how'' 

E! "know-how" es el conjunto de conoclmlentos adquiridos par ei franquiciante, basados 

en su experiencia y verificados poi el, aue constltuyen la base operational de un negoclo 
- 
b! 'inow-bow debz.5 ser secreio, scstzi..c!s! e identificablc 

La transferenc~a de! "know tiow' core  a carso del iranquiciante. de este modo, este 

jltimo debe entrenar a1 franquiciatario para 13 brrna conducci~n dei negocls 4 la 

organizaclon dei trabajo 



Las regalias se consideran como la pnnclpal fiente de ingresos y utilidades de la empiesa 

franqnic?an:e 

L .  e;r;;resa fra-- 2 ,..- -+- L L  --s+a- . ,a a! .---+- ,,,,,,,, a,.*-! ,,,, de regalias, 10s costos qiie implican ei 

peroiia: y la$ acii5idades de sopr ie  continuo que se lieven a cabo para el adecuado 

mantenimienlo de la ied de franqwcias, obienieudo como resulfado final ia utrlldad neta 

de! franquicianie~ 

Como ya sefiale anteriomente, el franquiclatario se cbliga a pagar al franquiciante una 

suma iija de diner0 (por derrcho de entrada) ). una suma variable durante la ejecucion del 

contrato, Is cual se dennmina "resalia" (que puede estar constituida par un wrcentaje de 

10s tngresos bmos del negocio franquiciado)~ 

Dicbo porcentaje varia de franqmcia en franquicla y no hay uno en particu!ar qoe pueda 

considerarse tomo el iusto o d s  adecuado 

El porcenicje de \as regalias depende de una sene de factores entre 10s que figuran el valor 

y penelracion de ia marca o nombre comercial en un meicado en particular, asi comc el 

valor de 10s conocimientos que le son transferidos al franquiciatar~o. Las compafiias de 

franqulcias han estab!ecido la practica de coS:ai del franquiciafario, a1 :nomento de la 

firma del contrato un derecho o cuota de franquicia Dicha cuota tlene el proposito de 

permit1r:e a! franquiciante el reembolso de 10s gasios en que incurnd para llevar a cab0 ia 

fiima de ese contrato 

0 Vi?,enc:a aei conriato (piazo) 

No rodos los contratos de ifanauicia i;enen que prever un perlodo de vigencia similar Poi 

lo que, en Mexico, la mayor parte de 10s ConlTaios de franquicias pieven una d~~racion de 



10 a6os Dicho pe~odo, no es zcep?ab!e exc!us:vznente po: !as compaiiias de franquicias, 

si LO qiie ha sido e: period0 maximo pem.isible de acce:do con la le) de T:ansferenc:a de 

Tecnologia, id cwl prev16 que el penodo rnaximo de duraciiin de un contrato de 

transfercncle de tecnulogia era de ! O  afios~ 

0 !nfonnaciOn confidencial 

Se consldera que es de gran Importancia la obligation que asume el franquic~alario de no 

diwlgar a terceros la infumacion que se le confiere y de manera confidencial, no solo 

durante !a vigencia de! contrato sino incIus:ve despues de !a fecha de su terminnc~on 

o Acuerdos de no competir (o'oligaciones en caso de termlnacion o vencirnlento) 

Para el cunpl;miento y ejecucibn de los acuerdos de no-cornpetencia prevlstos en este 

tipo de contratos ha sido mediante el esiabiecimiento de penas coavencionales. EI 

franquiciatario podra o no verse obl~gado a cumpl~r su obi~gac~on de no competir con su 

franquicirnte, shio si !as partes pactan una pena conventional en caso de incurnplimiento. 

ei f~anquiciante tlene tad0 el dereciio de ejecutiirseia a1 iranquiciatario conpetldor 

El conrrato tamb~in debed incluir 

0 El period0 de! mismo 

0 Las condiciones para su renovacihn 

0 Las condlciones par las cuales se pueae rescind~r ei cantreto 

a Marcas v nombres comercia!es 

Existe unz enorme ?rotecclor a! franqu~crante, )a que su merca y lecno!ogia son unas de 

las propledades mis vallosss que tiene 



El Eranquiciante ?Testa zsistencis recnica al franquiciatario para el buen dcsarro!lo dei 

aegocio duiame :a v!genc!a dei contrzto dc E%no,!ic!r. Dicha srs!eccia ha'.;:ca!xen:e se 

condensa en u:, inanual de operaciones, el cwi, estabiece ias formas de cooperscion e 

interaction entre el franquiciante y el franquiciztario 

Sencralmente esa asistencia consisle no sO!o en ei entrenamienlo de! personal 

adm!nis??a!!~io, sine ?zmb:&n en el aseso:amieii*rD p i ^ a  !a ~leccidn del local Cie :a 

FranT;;cia, !a p r r ~ s i 6 n  pais lzs e~pecificaciorres para ios i w i e s  o aiin su construccihn, ei 

asesoiamiemo p a z  su equipmiento, :a provision de m&odos contables, la guia ae 

seleccion de saba;ado;es, asi como 'arnbien !la perddica actuahzzcion de esra asistencia 

piestada ai lnlcio dei contrato 

Es muy imponante determmnar y preclsar 10s teminos en que se va a dar esa capacitacihn, 

es dear, como, dande, quien la va a dar y quien la va a pagar La asistenc~a fecnica es 

pemanente, ya que es el soporre que da el h a p :  lciante 

Tambien una segunda forma de transmisidn de tecnologia por parte dei franquzcianfe a1 

franquiciaario, es a ?raves de rnanuales, 10s cuaies permlien que la tecnologia sea 

iiansferibie, y asi ei Eranqurciatano pueda operar el estabiecimiento de acuerdo a ios 

procedimientos, a 10s es&ndares, a ias politicas y a las normas fijadas por eI franquiciante 

Zste es uno de ios eiementos que kcen  atractiva 2 la franquicla, poi el hechc dc qi2e UI! 

s u p 0  de kanquiciatar!os puzdan rener acceso a sistemas y medios de pubiicidad a los que 

d:ficllmente podran tenei acceso en f c n a  ind~~idua!; pc)r !n tantc, es i x p m z t e  :eTviszr 

como operan 10s sis:emas de pcbiicidad, 10s fondos de em, si exisie publicidad indiv:dual 

o coiectlva 



.,. 'anto el hanqoiciante como eI f?anqusiatario, van a cuidar que la inversion que esti 

puesta en una unidad se cuide, para que si por alghn mowo sucede iin siniestro que 

ninguna de las dos panes resuiten afeciadas Con la f i a i i ,  el franquicianle pretende 

asegurar ilna reiaciOn que no presente incumpiim~entos por parte dei franquiciatano, sobre 

todo en el mbro de regalias 

Se habla de regias muy estrictas para reylar la transferencia de la franqulcla a atra 

persona a ?in de que siempre se cumpla con el perfii del fixnqu~ciatario, par lo que es nu); 

impoilan:e esiablecer una mc ihn  economics cuando cualquiera de las pmes incumpla 

con a1guv.a de l a  disposiciones previswis en el contrato 

En los contialos de franquicia se sueie pactar una zona de actuacion exclusiva a favor del 

franquiciatario, de ia! mod0 que este pueda desarrollar su negocio. 

A1 respecro, cabe seiialar que la zona de actuacion exc1usri.a dei Franquiciatano debe ser 

determinada en el contrato con precision, pues conlleva a que el fraqu~ciante no pueda 

atorgar su franqu~cia a terceros en la zona que haya asignado a! franqulcialario 

Las obligancnes que nacen de1 ccntrato de franquicia para el fmnqll~c~ante pueden ser 

mu! variadas ! distintas en cad2 contrato particular por la meteria de la concesion 

lnvolucrada Si el Franquiciame concede el uso de la maica ) ei nombre comerc~ai para un 

negocio de nawraiezz somercial, en el que el franquicia?ario se i131tara a distnbuir o 

comerciaiizar producios qiie .fabnca o d~stribii~e el Eranqu~ciante. iai ohligaciones <el 



fianquiciante podrin involucrar las propias de un suministrador, o de un proveedor o 

e m p s r :  en un contrzto de d;s:S!~c:bn S: e! fxzquiciante co~cede ia franqurcia pa-a un 

producto que de'k fabncarse, ensamblarse, prepararse por 21 fianquic.iatafio, sus 

obligac~ones ~ncluirati la provision de tecnologia, espec~aimente know-how y asesoria 

sobre proveedores, lknicas de fab:icacidn y otras En la fianquicia ie:atrva a servicios, el 

franquiciante debera proporcionar tecnologia propia para la pres&c!6il del senrlc!o ). quizi 

hzce: iin cnfasis especial en la capaciiacion dei personai dei franqu~ciarano y en una 

supeivision mBs esrrlcra 

Las principales ohligaciones del franquiciante en un contrato de Franquicia son, en 

terminos generaies, las siguientes: 

a) Conceder la licencia de uso de marcas La licenciz de la marca es unz. de ias 

obiigaciones esenciales de este contrato Esta obligacion tan impoiiante es la que va a 

distinpir un contrato de suministro, de d!str!biis!6n o de simple tmnsferencia de 

,ybiLolo& de nno de franqurcia, aun cuando en este ultimo aparezcan obiigac~ones 

proplas de escs otros contmtos "El franquiciante, impone al fianquicratano ei uso de 

su nombre y mzrca comercial, de modo que exacmen:e psrece que sea un negocro 

dei mrsmo" 

b) Autorimr ei uso ae nombre comercial Ei nombre comercial o el a\riso camercizi no 

siempre sera matena del contrato de franqu~cia, aunque en ciertos productos o 

servlcios puede ser de la mayor importanc~a y estin ilyados a ias marcas autoriw.das 

Como en el caso de las marcas, debe especificarsc el nombre o abiso comercial, la 

foma en que debe usarse y el iugar autorizado para su uso 

c) Conccs16n para la explotacihn de pa:emes. Cuands el tips de prodiicto o servicio, o 

amhos, materia de la frr:nqu!ca, req??!eran para !a expls';c!O!! per un tcrcer- de !a 

autonmcion de uso de ilna o >,arias patentes, el contrato de f r a ~ q u c ~ a  debe incluii 

como obllgacidn del fiznquiciante la autonracihn de explotacicn de dichas patentes. 

?ara cumpi~r con esm obligacion, el concedente debe especrficar 12s patentes 



registiadas aateria del cont:ato, ios productos 0 pr~cedimientos que ampara y Jroveer 

ae iz tecnologia y transmision ae conocimientos a1 fianquiciatario para una eficaz 

explotacibn de lzs mismas. 

d) Proveer la iecnoioga. Esta ooiigacl6n es ampiia para el Franquicianie y debc esbr 

refeiida a 10s conocimientos iecnicos qtie se i;aasmi'ren, para uxa eficaz exp10tzcion 

de la negociacibn mercantil que es objeto de La franqu~cia. Esta obligacihn es 

necesario detallarla en el contrato Como ejemplo de algunas obligaciones especificas 

que p.~eden desarro!!zsse en el coztrzto, se gueden ~.e~cicr?ar  las sig~ientes 

I) Proporcionar infonnac~on oml y escri^a sobre el iugar geogifico conven!ente para 

I-, inscalaci6n del estabiecimiento o lugares concretes donde se va a expiotar la 

Franquicia. ESU 0biigaci6n sueie 3ncluir la zprobac~on de 10s diseiios, decoracion, 

equip,  instaiaciones, estimdares, disiiibucibn de planta, especificaciones, nonnas, 

mobiiiario, signos distintivos, prrbiicidsd exlema, etc. 

II) Envirs mantiaies, guias, procedimientos de oqeracih c?e !a negociacidn; e 

irformaci~n compiea que permita la bptima expioiacion dei negocio. 

111) Enviar %icnicos, supwisores y persona1 califrcado y con experiencia que conozca 

la expiolaci6n del negocio para efecto de capaciiar a las personas que p r  paire del 

hnquiciatario lievaran la o ~ r a c i o n  de !a negociaclon. 

!V) Prestar zs~stencia ticnica y to& clase de asesoria utii y neceszriz al franquiciztario 

para la aplicacibn de la tecnologia. Ssta obiigacion debe cmplirse duiante ia 

vzgencia de ioclo e; coni-aio y es a solicitud Gel franqciciata;;o o cuando el 

franquiciante lo juzgue oportuno. "No sb!o es necesario transmitir a! franquiciado 

unos conocirnienios tecnicos, sino deben in acompaiiados de sopories materiaies 

carno doc&~entacior., video-cassettes, e?c., y Tarnhiin de un manllal operaiivo 

permanenternente aatuaiizzdo, comp!eiinduse con cursos de formation de 



personal ya qde esto es considerado p r  muihos franquiciatanos corno el elemento 

rnhs im:ortt~re de Ias obligaciozes del frznpiciante. 

e) Deteminar esthndares de calidad. Esta oblrgaci6n del fmnquiciante es tambikn 
. , .. 

zcrr>lernerxo 6e ssr derecl~o e inspeccionc- y s q x z i s a i  pe::awcarnente a! 

franqmciata~io. E! fraiiqiciante debe buscar, en todo momenlo, la uniformidad dei 

pmduao G sergicio qiie e: frmiqiiiciatailo presta amparado par ias marcas y nombres 

comerciaies cuyo uso se auroriza en ei conuaro. 

i? Otras obiigaciones: 

I) Proveer la merczncia, materia prima o producto teminzdo 

11) Si la franquicia esti referida a un negocio de naturaleza comercial en la que ei 

franquiciatario requiere del producto fabricaddo o suministrado per el concec!en?e 

pars 1s explotacitii de: negocio, este iendrii ias obiigaciones propias de un 

samiilisrrador para enrregar pribdicarnente el producto en el vol-anen, cail'idades, 

plazos y estabiecimientos pactados. L3s ga~tos de entrega son por cuenta del 

franquiciaiario, en pr;ncipio, amque pueden es t a  inciuidos en el precio. 

g) Responder poi ei iiicumpi:mienro en cziidaa, cantidad o defecbs de 10s bienes 

enrregados. El franquiciante debe responder de los bienes que sumipistra a1 

franquiciatario. 

h) Orrzs obligzciones: 

1) ZT. c.ontr~tos de frznquic~e en 10s Tile el wr.ces;aP.w.o es &istrCb:buidor, el 

francju~ciante pwde otnrgar en cemn6ato e! uco de eqiiipe o ins%lzcicnes 

zpropiadas pam is explotzcl6fi de la negociacion. LOS gates  de msn:en;mienio o 

repasaciones deben pactaise a quien correspn6en 



I )  En aigmos csos ,  realizar la publicidad necesaia pan la '/en@ o c~fioci~~.?en?o de! 
p-..",.rr.. s- :-:.. la*.%i- 2- l a "  

' ' .,,,-,, , ,;?i,,,, ,.. .,,,, ,, .,&~qc:cii. En zstos gates 3e phlicidad psede 

obiigase ai f r a n q u i c i a ~ o  a coiaborar con la aportaci6n de a porcentaje de sus 

ventas por ese concepto. 

111) En cieilos contmtos, y cnando el desarrollo del con'mto o del negocio lo requiere, 

procesu !a infomcion coniahie, financiers, de production y comerciai dei 

fianquiciamiio. 

iV) En algunos contrams dei fimquiciante se ohliga a financia a: hquiciatafio o, 

y r  io menos, a atmiliarlo en la  obtencion del financiamiento para el desarrollo de 

la fmnqnicia. 

V) Derecho de inspecci6n. El fmqu~cianie tiene durante toda la vigencia del contrzto 
. . 

de fraiiqu~cia m derecho pwa inspecc!o?ar, supe~.<sar y conocer en dca!le !a 

operackin y desmoilo de ia expiotacion de la negociacion p r  pane dei 

hquiciatario. Este derecho puede ser muy amp:io y genexainente inciuye: la 

inspecciiin y s~pervisibn, en cualquier momenio, el establecimiento del 

hquiciatario y la prestaci6n del servicio o la venta de 10s productos; pd i r  

mnestras o tomarias para hacer lo? a ~ l i s i s  correspndientes a fin de verificar la 

calidad de! product0 y su miformidad Tiene por objeto veriBcar 10s mktodos 

oprativos, comerciaIes y adminisirativos de! fianquiciatario para mantener la 

miidad, prestigio e imagen de ios productos o s e ~ c i o s  mate!% de !a franquicia. 



A1 principio de la relacih, es muy yoca la idoimacion que el czndidaio a franquiciaisiio 

pcsee acsrca de ia empiesa en la que se encuentrz interesado. 

Es entonces como surge la idea de crew una fuente de infomacion valiosa y fidedigna 

32". que el ca?di&?o cocozcz lo bueno y !o 3alo  zcercz de la emprese en el que esth 

dispuesti: a inveeir. 

Se c:ea un doc-waento que se llama Circular de Ofira de Fiaqcicia ( C.O.F. j iiiismo qiie 

debe sei enEegado poi el fianquicia-1te ai franqdicia&rio antes de fim.ar en contrato de 

franquicia comspondiente. 

La C.O.F. ademk de ser En documento que genera confisnza en el candidato debido a que 

le brinda to& 1a informaci~n necesaria para aclarar sns dudas, es indudablemente una 

excelente ama de ventas para el franquiciante, ya qne de una forma u otra a1 genersr 

confianza en el concept0 se pretende vender lo vendeii mbs ficil. 

Es imposi'sle ;zconocei 6en30 6e m a  C.O.F. 10s p'natos relevantes que eesolve:k. las 

inc6gnitzs de 10s puntos merzmente mercadol6gicos utilizados poi el hr.quicia?te para !a 

venta de su hnquicia. 

Sin du& el documento es sumamente vaiioso para ambas parks, recordernos que enire 

mejor se conozm y rnejor comunicacion exista desde nn principio, ias probabilidades de 

que el exito sea a h  mayor anmentan de manera considerable. 

Sentro del sapitdo V! de la Ley de !a Propiedad Indus'~a1, en el ariiculo 142 se 

menciona a la C.O.F. de la sig~iente manem: 

"Qu~en concecia &?a iTa~nquic!z &be$ proprcioner a qnien se ia pretends conceder, 

previamente a ia celebracibn dei wnvenio resyectjvo: la infomaci0:. relativ-a sob;e el 

estaco q.Je -wi& su expyesese, en los teminos que establezsa el reglamento de esta iey". 



En el Reglamento de !a Propiedad industria! en vigor desde ei 8 de diciembre de 1994 

&fine ia infomiacitn qdc debe e; EranqGciailre entieGr aai franqniciGa~o antes de !!a 

ce:ebrr?cion del Contiato de Franqu~cia. 

La infomacitn minima que debe contener la COi: se&a I3  dispuesia e5 ei propio 

:eglsmen?o, articu':o 6 5 ,  es la siguiente 

I. Nombre, denorninacion o raz6n sociai, domicilia y nacionalidad del fianquician'ie, 

E Description de 12 franquicia, 

111 ht~gt iedad de la empresa fnnquicianie de origen y, en so caso, de: frmquiciulte 

en el aegocio objeto de la hnquicis, 

V Montes y conceptos c'e ios ~ a g o s  qlie el fianquiciatc+o debe oubn? a1 

franquician'ie, 

Vi. Tipos de asistencia tknica y selvicios que el hmquiciante debe proporciorn a! 

fanquiciaario; 

X, 3bhgeciones del fmquiciaQrio res;ec:o a ia infonnaci6z de .530 ioxkk6encioi y e  

!e proporcio3es el hinquiciante, y 



X .  En generai ias obligaciones y derechos dei franquiciatko cue deriven de ia 

ceieb:aclhx de! contrato de frznqusia. 

La infomaci6n proporcionsda debe en tcdo momento contemplar la realidad de la 

Enpress, ya qde si por vender se "nacyi!!a" constieye un verdzdtro ?e!igro para ie 

integidad de la frmquicia y le relacion con el futuro socio. ~ s t e  con el tiempo descubrira 

que h e  eiigaF&da i e ~ i o a ? d o  de tajo con la relaiiOn. 

La C O.F. es iguai de i m p o m t e  qire el conkata de franquicia, m i s  que eso, consateye la 

I-ieerramienta para que el negocio se realice. 

EnRe mis infomaci6n se presente, mas c!ara tendri el candidate ie idea de con quien sse 

"esu metiendo" y mix facil y rapido se l l ema  a la firma de! contrato 

La infomaci6n debe ser presentada de manera clara y concisa, debe parecer una 

radiogaiasa de :a exipress qdc mestxi &ilG 1s fortt!ezas como !as debilidades de! 

concepto. 

Debe Ilevamos de la mano para conocer a detalle desde la infomacion de la ernpresa 

k s t a  quienes son las personas con las que kamemos en nuesaos futums negocios y que 

preparacihn tienen 10s mismos. 

Si una e v e s %  no otorga !a circular o no plasma la vexlad sobre !c misma, se pdrian 

consider,: coma empiesas poco szriss, y en !a cud los franquicia'hrios pensarian var is  si 

ies conviene inveriir o no. 

Entie mayor transparencia de infomzcidn ei cendidato s franquicialar;~ reclba de! 

frarqoiciante mayor ceflriidumbre y confianza para inveriir tendra. 



0 El aniculo 65 dei Reglamento de ia Ley de la Propiedad Industria! estabiece ia 

infomacion minima que e! franqu~ciante debe entregar a su potencial franquicialario: 

esto no quiere decir que ei franquiciante forzosarnenie se iimite a lo eslahiecido por ei 

menciona6o articllc, ya qile se puede enriquecer con todz !a informaciOn necesmia y 

que desee ei franquiciante, para que ei franquiciatario pueda tomar ia decision de 

adquinr la franquicia 

La C .0  O. de cada empresa fyanquiciante debe transmitir con la mayor veracidad y 

amplitud posible la real~dzd de cada franqmcia 

o La Circuiar de Oferta de Franquicia deb? elaborzse teniendo en cuenla qce se trata de 

un instrumento de venta y no solo del curnplimiento de una obiigacion legal. 

0 N1 la Ley nl el Reglamento esiablecen con que anterioridad a la finna de! Contrato 

debe entregarse la C.0.F 

o Para que esh  realmenie cmpla  con so objetivo sugiere el Lic. Juail Manuel 

Gallhtegui una anticipac16n minima de 10 dias en su entrega 

o Las empresas franquiciantes no estin obiigadas a registrar !a C.C.F., su imica 

obligaclon considiri en entregada a sus futuros fianqulciabnos prevlamente a la 

celebration dei contrato de franquicia. 

a) Usar ias marcas. El franquiciatario no solo tiene el derecho de usar las marcas de 

productos o sewicios que le autonza ei franquiciante, sino tiene, en ocasiones, deber u 

obh~ac16n de usarias. La falta de uso de las marcar como "usuario adorizado" para 

deteminado pais o :emtori0 puede originar que ias marcas "cad.squenn para su iiiuiar 



p r  faita de I?W (articulos 3 2 - I V  y iB1 de la LFP?!). Ei r'anqmciaiario deberi; indlcar 

que es usuario autoriado por e! titu:ar, pan vender 10s producios o prcstar 10s 

serv:cios 6. dichas zarczs. 

b) Usar 10s nombres comerciales y explotar las patenles Igual que con las marcas, el 

franquiciatario tiene derecho a uszr 10s nombres comerciales y 10s avisos comerciaies, 

asi como expiotar ias patentes 

c j  Sitcar ei esidobcirniento con aprobec~on dei franquicianie 3 franquiciaizrio debe 

seiecaonar y determinar el lugar donde se ubicari el estabiecimiento para la 

explotaci~n de la negociacibn, sujeto a la aprobacion 5- a lzs especificac~ones ae 

constrnccibn, inslalacion, decoracioi~, distrIbucion del local, mob~llmio, equipo etc , 

que le s e ~ l e  el franquiciante contractualmente. 

d) Cumplir 10s requerimientos ue uso y aplicaci6n de 10s conocim~emos tecmcos 

e) Segufr todas 1% especificaciones sobre organizaci~n del negocio. Algu~as pueden ser 

las siguientes: 

0 Segsir y complesr 10s programas de enwenmiento y capacitacion 

o Preparar y sey i r  10s sistemas de contabziidad y 10s reportes financieros en la forma 

que sefiale el franquiciante. 

Contratar deteminada clase de personal y someterlo a entienamiento. 

0 Mantener un minimo de horas diaiias de semicio a clienles. 

0 Reac.c3nd1c:onar y renovar peri6dicamenie el local y mantenerlo en determinas 

condic~ones 

o Adqrinr de! franquiciante o de deteminsdos prove$dores cierta materza pnrna, 
. . 

~""i-n 17".rY,rIY.~S,~I"UY"IY, .,.,r*P 
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V'eider a 10s prec!os y condrc:ones que :e se5d.a el fiznquiciante. 



,o :, Pagsi !a wntraprestacion. Era de !as m k  ?mpoflan:es obiigaciones dei 

Sanq-aiciatar;~ es pagar :a cor;raprestacitn ;jactada. 5sta conrrapxs9ci6n ~ u e d e  ser: 

1) Ei pago inicisl de una cant~dsd fija, poi el privilegio de obrener la fi^aquicia y sei 

fianquiciataiio. 

I!) El pago peri6dico de regaiias como conirapresicion por la con ti in^ ajistzncia y 

tecnologia que proporc~om ei hnquiciante para que ia negociacion mercantii siga 

operando Esta regalia es conPraprestaci6n tambien poi el uso de la marcas, 

nornbres y avisos comerciales y Ie expiokion de patentes 

g) En ilgunos casos, el f2anquniataiio estari obligado z "zdqairir un nivel de stock de! 

piducZo o sewico en to& !as moda1:dades del fianchis~ng, a fin de que la clienteia 

pueda obtener 2quel product0 sin probiemas de espera o demord' 

h) Infomacion perieiciicamente. Ei hnquiciataio debe infomar a1 fmiquiciznte zi 

desanollo de la negociaci6n nercanti!, con el fin de, poi ejempio, para deteminar las 

regalias pri6dicas sobre 10s resdldos obteridos, -+a -verifier el cumpF~miento de 

podas ias n o w ,  la uniformidad de 10s productos y semcios prestados, la necesidad 

de que ei franquiciante preste mayor asistencia o seiiale direcmces de c6mo se apiica 

la tecnologia y muchos orros 

Este infome es bkicamenle econeimico, sobre ios resuitados de la negociacion. ventas, 

costos, utiiidades, productos vendidos, etc. Generalmenie se b c e  en fomatos que 

propoic~ona el fmaquiciante. EsIz obiigacicn sueie incluir la de enviar anuaimente estados 

f: ,n*,,-.,-os -..-i-- de !a negocizsih ausitados p r  urn E r n e  determinab que sedaia el mismo 

iianquiciante. 

i) Guazdar secreto. Zi .hiquiciarta~o esth obiigadc z no d i v x l ~ z ~  a zersc?as riagi;ra 

infom.aci6a coriiidencia sobre tecnologia o la opemcitn mlsm?; de la iiegociacion, o la 

propia frmquicia 



El az?icu!o 811 de ia LFPP: eslabiece que en conlyatcs dondc se transnilan conocimien;os 

tQnicos se pdrh  lncliiir la cliusuiz de confidenciaiidad Se entiende poi secieio ~ndus'~iai 

"toda infonnaci0n de aplicaci0n industrial que guarde una persona fisica o moral con 

carhctei confide~cii.1 que !e signifique obtener o mmtener une ventaja com~t::iva o 

econhrnico tiente z terceios en ?a realizaciar, de actividades econaniczs y respecto de la 

cua! bay* adopt& los m6?odos E sislemas suficientes pare prese~wr su confiabi!ldad Y 

acceso resl-ingido a la misma" (si";cii!o 82 LFP?" ' I  

j) No vender o explotai otros productos o seivicios. El franquiciatario zs, en un 

principio, liil usuaio exclusive de la tecnologia y solamente puede utilizarla para 

explotar un negocio en los teminos que se contrato la i'ranquicia. 

k) No ceder, m p a s a r  o subfranquiciar. E! franqu~ciataio no puede ceder, traspasar o 

celeb= mntratos de subfranauicia sin autorimci6n expresa del fraauiciante 

1) Cmperar en !a pnb!iciM. En dgunas pioductos o seivicios la pub1ic:dad que realiw, 

el fianquiciante beneficii a todos 10s h n q u i c i a t a h ,  de rnodo que algunas veces se 

impone a 6tos  la obligation de conrribuii a 10s gastos de publicidad 

rn) Aceptar inspecciones Gbligzcibn wrrelailva del derecho s inspeccianap y siipewisar 

que tiene e! franquiciante para cornprobar el c&npiimienlo de las obligaciones del 

contrzto, de 1zs directnces, normas e inslrccciones. 

n> Xnsccbir el con'mto. Cum1do ei coii'lizto sea objeto de inscn~ ibn ,  hacer todos los 

timires necesmos a fin de qiie el contrato quede regigredo cioiide correspnia y 

tenga plena validez en el pzis en el que se splice. 

o j  A 12 temiracibz. Cumdo terninz el cocmto, el frara-quiciaxrio tiene obligacioc de 

descontinuar el uso de la franquicia que supone dejar de usar las marcas, nomores y 



avisos comerciales y !a exr;!o?acibn de ptentes, osi como de torla la tecnoiogia 

propo:ciomda poi e: hnquiciante. 

4.7. h p s s t o s  sowoe el  registm dei contrato. 

En cuanto a1 regislro de ios Contralos de Franquic~a, seglin la estabiece ia Ley, esios se 

inscnbildn sigu~endo ei mismo procedimienro esrdoiecido para ios conti.aios de LLceniia 

de Uso de  Marcas. Una iicencia es el medio por ei cuai ei rimiar de un derecho de 

propiedad indushial autoriza su uso a m a  o mas personas. 

En ei caso de las marcas, es el rnedio por ei qoe el titular de uun marca regisirada, o en 

kamite de  registro, aiilonza su usn o una a nhs personas, con relacibn a todos o algunos 

de 10s productos a sewicios a !as que se aplique dichz marca 

La Iicencia debera se: insc;.;?a en ei !nsf,ic.~to Fdexicano de !!e Propiedzd Industrial (UiPI), 

para que pueda pioducir efectos frente a terceros. 

Pars @er tramitar urn ircencia de ilso o uns frmquicia, es nxesano presenAm ,ma 

soiicieud ante el Institute Mexicano de la Propiedad 1ndust;iai. La soiicitud puede 

presentaria cualquiera de las pafies y en elia se debe indicar: 

o Hombre, dennmimci6n o razon social, nacionaiidad y domicilio del Iicenciante o 

fraquicimte; 

o i o s  mismos &tos del licenciatario o fraiiquiciatario; 

0 Ubicacion de ia fabnca o establecimiento; 

a Duracibn de la iicencia o fmnqu:cia; 

a Caractei i e  is licencia o fianqiciz, 



0 Si -I cozven:o resem al Iicenclame, usuzrro o h n q u i c ~ a x e  la facullad de ejeicer las 

acciones legales de protection dei dereciho de propiedad i n d u s ~ a l  objelo del 

comercio; 

0 Tmtbndose de licencia de usc de Ea marca, Ios productos o sewicios respecto de 10s 

cuaies se concede la licencia; y 

Datos de identification del apoderado, cuando la solicitud de inscripci6n se realice por 

medio de el. 

La solicitnd de'oerh presentar wmo anexos: 

Dos copias auzogafas de la sol~citud 

0 Ejemplar cettificado o coo firmas aut6grafas aei convenio en que conste ia ilcencia, 

autorizaci6n de uso o franquicia; no es necesaio que en este ejemplar aparezcan ias 

estipuiaciones conmctuales relativas a regalia y demas wntrapresiaciones que deba 

pagar el iicencia'kio, usuario autorizado o panquiciaWio. Tampoco es necesario que 

aparezcaa o ~ a s  inCormaciones de ~ p o  cordidencia1 

0 Dos ejemplares cemficados o con firmas auto,& dei convenio en aue conste la 

licencia, autorizaci6n de i;so o fraiiqu~cia, no es necesario que en este ejemplar 

aparezczn ias estipuiaciones conmctuaies relativas a regalias y den i s  

conhaprestaciones que deb2 pi?gar el Iicenciatario, usuario autorizado o 

5anq~iiciatano Tampeco es neceszr;o que zpzrezcan o c u  iafom.ac:cnes de tipo 

confidenciai en el caso de que la soIici'm6 se icfiera a 2 o mas registros, solici'mdes o 

pubiicaciones. 



0 Los cont~atos de franqu~cla e s t h  desde luego sujetos a 1ss dispsiciones sobre 

contratos contenidos en la legisiaci~n Meicaunl y Civil. 

0 Dentro deei narco Jnridico de !a Franquicia 20 debezos olvidzr !os zspectos !abora!es 

segun 10s cuales el franquiciatano debed dar el debldo cumpiimiento a ias 

disposiciones del Art. 123 Constitutional y de la Ley Federal del Trabajo 

o En 10s con2atos de trabajo de 1% personas que iaboran en un establecirniento 

rivlqoiciado y que i e n p  acceso a infomacion confidential, se deberan incliiir ias 

clkusuias de confidencialidad correspndientes, o bien suscribir contratos de 

conffZenciaiidad. 

o Para eiectos de io dispuesto en ei ardcuio 142 de ia Ley de Fomento y Protection a ia 

Propiedad Industral, no se consideraran conve~ios de franquicia aquellos que, ahn 

cuando concedan iicencia de uso de una o vaiias marcas y se denominen c ias paries 

contramntes 10s repunten como convenios de fianquicia, no tengan por objeto 

transmitir cono~imienros t b i c o s  ni m p c o  propoicionx asistenciz tknica relatives 

a un sistema norma!izado de producci6n, comercializaci6n o presiacion de bienes o 

servicios y a metodos operatives, comerciales y adminisiratlvos diseimdos y 

establecldos para ia conservation de la caiidad, prestigio e imagen de ios producios o 

semicios a ios que se apliquen las m a i m  iespecto de las que se concedan licencia de 

uso. 





Cada uno 6e !os fpos y categorfzs de ta frziquicia (?ailchising) exlstenies Zienen una 
. ~ 

rsz6n de set, de acaerto a :as neses;&es j. a irs ;esi!%!i2ades deL frz~.q~iCia~.te, e 4e 

acuerdo con  su evohcion y sil esiialegia de crecimiento 

- bsie es el modeio tei sisrema precursor d t  la frsnquicra, y sus iaictei-;shca bisiias sc 

concenmn en el desarroilo del produc'co o servlcio, mas que en la operaclon del negocio. 

Se le da mucha mayor liberiad a: rmuquiciamno, p r o  tambid menos soporie 

operacioml. Ejempios tipicos de estas franquicias son ios concesionarios de autornoviles, 

el canal de distribution de neumaticos, 10s combustibles, las embotelladoras de gaseosas, 

etc. 

2. Fmnquicia con Som.ato de negocio 

Este modelo i e  f~nquic iz  se istci6 &sp& de la s e w &  @err2 wmdie!, como 

evolucibn del modeio anterior Ademis de preocuparse por el desarrollo del producto o 

sewicio, esie plpo de ~hnquicia desarrolla al rnaximc la operaci611 del propio negocio, 

teniendo de esta forma el fianquiciatario mayor probabiiidad de ixko y ei franquiciuite 

mayor p&Ticipaci6n en e! mercado. 

Este sistemz exige dei frmquiciante una inversion para adquiri- experiencia en la 

operzcio~~ de la widad que e2 a franqniciarse y para estruc?arzr, sistematizar y duplicar 

su negoac 



332 derivacl6~ con fom.zo de xgocio es le fnnq~ic iz  p r  convenior Ests filnrnz 

difiere de la pemeri en que 10s negocics independientes que ya se encuentran en 

opcrsi.6~ sdopkn c! sisteza de f:anqlii-ias con ion.ato de nego~io 

Las compaiiias franquiciantes estudian y a n a l i m  negocios independieilles qce ya se 

e n c u e n m  funcioaando y ven La posibil~dad de que adopten a! sistema de <%anquicias 

como formato de negoclo con franquiciaianos, siempre y cuando se adleran a las nonnas 

establwidas par el franquiciante. Es decir, si es posible franquiciatario ya maneja un 

negocio sim~lar a1 del concepio del franquiciante, este ultimo puede optar por convertir la 

tienda o cadena existente en una franquicia, siempre que esta medida beneficie sus 

operaciones y prestigio. 

Las compariias bnquicimtes esfudidian y ane!izan !os negocios que ye se encuentren 

F m c i o ~ ~ d o  y ven !a posibilidad de que adoopten el sistema de frulquicias, siempre y 

cuando se adhieran a las normas establecidas p r  ei franqiliciante. 

5n este ~ p r ,  de 2fizr.quicis se esablece Ia cbligacih dei fiaaqricislirio para dessrollar rn 

deierninado mjmero de fmnquicics individuales en m a  region y p r  nn period0 

detenninado. 

';'I franq~icizme se respfisabilize eel de%milo de .anas rnidades en su kee, en vez de 

hzcerse cargo de rosas 1as unidades en el pzis; elics son responsabies de estzblecer ias 

frmcii;icias en ias cmles ellos se rh  lcs dueios; nl venden fianqaicia ni b?:n&1 !as 

servicios caracterisiicos de 15s fimquiciaiades. 50s f!anqu~ciatarios son opropietarios de 

varias ;midades demo dd temtorio que les es otorgodo en el conmto. 



Esto significa que el Cranquicialano no podri subfranquiciar e1 sis-ma hnquiciante, poi 

lo qiie seri necesajo ce:ebrai ccntrztos indivi&iles de frznquiciss con el h,nqiiiciar.ie 

onginal por todas y cada una de lss unidades que se abran El franquiciatano adquiere un 

derecho excl~sivo deriro de un territorio, el cuil esta sujeco erne  otras, z la oblrgac!~n en 

que se desarrollen y operen determinado n h e r o  de minidades de la fraianquicia er: un 

de(:e-.i?.=do pe?iodo 

Resulta impsibie deci6ir de anzemano si a un negocic ie convendriz mas orcrgamieno de 

subfranqcicias o el desarrollo de ireas. Lo 1mp;rante es que el fmquiciante comprenda 

10s problemas inherentes a ambos contratos antes de decidirse por alguno de ellos. Quizi 

el mas grave de todos es la perdida de control, pues el franquiciante, a1 permitir que se 

utilice su sistema en algfin temtorio distinto o distante al suyo, iendra la necesidad de 

delegar zlguna de sus ohligaclones y facullades. El franquiciante dependera de la 

capacidad y de la honradez del Franquiciataio. 

Cumdo se cede el derecho de implantar y operar una unidad especifica, en un 

tietemnado local exclusive. iTil nismo Z;anquicia"&o puede tener mas de una franquicla 

individual, dependiendo de sa deseinpeiio y de sirs condiciones finaiicieras. 

se -6 . ,~e,e - a la fimqoic;s. que aior;ca m a  region tieterninadz, ya sea unz colonia, m a  

autisd o m a  eniidad :ederativa. Zil eesre caso ailbas p a e s  debeiin se; m y  cuidad~sas~ 

ya que en el ~ e s o  dei franquiciatafio, su inversion sera mucho mayor ( honoraiios de 

ingesos, acuerdos fijando plazas para ia a~rtvu-a tie tieterntinado numeio de u%daCes, 

etc) y en el czso del hiquiciante, se da !a situation de que un teniiodo eiltero esiz en 

manos de un ssoio iranquicisiario, lo que plantea exlgencias de calidad y relaciones de 

podei debidamente analizadas. 



- fis ., p-e-- ,,.,acrd.~ :.:- :..A*-" .i~c.isal,te -- ra,n ---" iaxpEac*aidn m& ripi& c'e r d e s  ((pzz:r,ci.5n dz 

rnercado) y para pa:ses grandes que presentan en algmos csos,  grandes diferencias 

reg~onales 

'jna variacihn de esie t i p  de kanquicia se &. cuando el franqiiiciante otorga ai 

fimquiciatario regionai ei derecho de subfranquiciar en su tcdioiio, es decir, vender y 

controiar fianquicias individuaies. Esro toma m& compieja y deiicada a este iipo de 

fianqmcia. 

Cuendo se  cede el derecbo de implanwr y ocprv widzdes en detem.inado teni?or:o, 

generaimente rn pais, y esto puede ser hecho par el franauiciatario maestro o par o,uienes 

iste e!$e cnmo subfianq>~ciat?llos en difercntes !wa!i&des. De esta foma, e! 

franquiciamio maesiro podrh subfranqmciar midades individuaies o regionaies, de 

acueido con Ia distnbucio~ geogdfica aprobsda poiel L%~quiciante ooiiginri. 

El nive! de complejidad y riesgo es mayor todavfa en este caso particular, ya que el 

franquiciatario pasari a zctuai como franquiciznte en ese pais, debiendo absorber to& la 

cuitum y capacldad dei franquiciank original Adem& de esto, el franquiciatario maestro 

debera pagar una suma sipificativa para tener este derecho, aue va a depender del 

ptencial del temtorio. El franquiciante original, ,!enendia ur, coillTo1 menor sobre ei 

fianquiciaiario maesao Ei contrato de hnquicia con un franquic~atario individual sera 

firmado par ei franquiciatano maeseo y no p r  ei fraiquiciante original, siendo tambien 

el franquicizt~~o naeseo e! que recibe lodos ios pagos. 3 e  esie forma, aurnente el riesgo 

del franquic:atario ~ n d i v ~ d u l ,  quien zdemis de evaiuar La frznquicia, debera evabrar 

cul&dnsmente d frLqqi2iciaLa+o maesiro 

Este tipo de fianqmcia SP asa nomdmenie para i s  expansihn interracional ya que el 

franquicianie encuentra muchs  dificullades para insdarse por su cuen'm y nsgo. 



Se reiiere a la franquicia que se desarrolla en determmada &a geogafica de un pais, 

debido a cue no tendria kxitc en olra naclon, pa: que :as condaones imp.eianres e l  e s * ~  

.!tima difieren bestante de las condiciones del pals de origen be la frsnquicia 

La subfranquicia surge cuzndo el Ranquic~atmo concede subf~anquic~as dentro dei 

teriiiorio exclusive que se ie ha concedido. 

En el con3ato de suhfranquiciz el franquiciatario se convierk en subfranquiciante y 2 

qulen le concede la subfranquicia se denomina subfianquic~arario. No siempre es 

mceszrio qJe para c z b  cesa cozcre'!o irP,,exgz e! fmqui~iznte  ongf~a!. 

50s elemenros de la suhfiar.qu~cia son- 

1 Un contrato principal de hnquicia enhe fraqu~ciziiie y franqu~ciatario 

2. Un contralo derivado, subcontrato de fianquicia, enire irznqu~ciatano que es 

subfmquiciante, y nn nuevo f~anquiciatario que se convierte en suhfranquiciatario. 

3. Autonzacion general del fianquicianie original pan que el hanquiciatario 

(subfranqa!c~znie) subconmte, o aulonzacion exg:esa y concreta para cada caso de 

subcomrataci6n. 

S! sdxoni~ato de franquiz!e d e k  tener !a nisma rakn!eza, coztenido, iimites, glaze y 

!as condiciones sirnilares o impales ai contrato orighal, de mod5 que el primeio so  rebzsc 

Its ! i~:tes de! co::trz?c cr'.g:na! o p r i ~ i p l  de f~-?quicia. 



Cuando el fmnquicianie considera :a expansion de sd sistema en m ternto!% que es 

distinro o distmtc a1 suyo, surge la necesidad de considerai otros t i p s  de contraios como 

:OS ConiiziCS maestros. 

4. rravis de la "anqmcia indust+.!, e! f~~~yquiciante Lrqsm+z su ?ecno!og!a y su $~nor.%.ic 

how para que el kancpiciatzrio pueda, no solo cornerzidizar deterzinzdos prod~dctos, 

sino tzmbien fabricarios, para io cud, ci fmnquiciata:io deberi conizr con ia cesicn dei 

uso de naica cuya rimlaridad corresponde a1 fmnquiciante 

En efecto, la empresa en su calidad de franquiciada le corresponderia, el desamollo de 

acriviciades vinculadas con la production ,n ccomercia1izaci~n 

En este sentido, cabe iener presenfe que ia fanquicia indusRial constituye una de las 
. . 

modalida2es ZI& elahtadas de! contrato de frmq~icia, p ~ c s  !mp!icz: e! sumzustro de 

maquinzrias, la wansmisihn de 10s procedimientos de fabriczcihn, de los mLtodos de 

organization, entrenamiento y administration, asi como cle las tecnicas propias de venta. 

Asi mismo, cabe mencionar que !as partes de la franqmcia indzs'sai mantienen ma 

esirecha iae:acion de coiaboracion y asistencia continua. 

De un sisierna a 080 se ptecier. ocse~iar  a lg~nas  ventajas o,ue .beneiicisn 

predominaqtemente s i  f:x~quici&:e, pnncipdmente a aqne1 que maneja el sisiems de 

formato de negocio, 10s berieficios de 10s que govn qrienes posem ME mar= cpe es 

otorgada en franqu~cia, son 10s siguientes 



a j  La franq~iicia como foma de expansi6n de negocios, aprovecb el ba:o coslo be 

invers:hn e inicia s:: ;;xceso de ex pans!^^ ya q;e p e 2 e t  crecer fz%,oraSlezeee !r,s 

canales de disiribucibn por medio tie este sistema 

La :?ar.+iciz, adenis, es lrns 7:ecte de :ngresos para el f-cncjuiciante a izves de la 

remlias y de otros pagos. Poi ejenplo, las cuotas inlciales pi ii-anquicia generan ingesos 

que pueden regresaise a ia empresa fmqumianie y ernpleai pxa ~nversion, 

mercadotecnia, puV~~cidad, invesiigaci~n, aesarroiio y muchas funciones mis, esenciaies 

para el Cxito en 10s mercados de hoy Las iknquicias generan su proplo crecimienfo. 

b) Transferlr la respnsabilidad de 10s costos operatives. 

c) Incoporar a un dueiio-operador (kanqu~ciamio) mas mmivada y respnsabie que ur? 

"gerente ma1 pagado". 

d)  Corm empresa opsiadora de iins cadena de fmquicias se obtienen ingresos poi el 

pago inicia! que justifica ei uso de la x a c a  y del sisiema integral de ia i i m a  ademis 

dei pago continuo p r  concepio de regalias, el cual se era@ poi el apoyo y asistencia 

k n i c a ,  en su caso poi abaslecimiento, adem& de un ciem pcrcentaje por publicidad 

e j  Una vez que se han vendido unidades a fianquiciatarios, con la liquidez, resuitado de 

estos activos, existe la opnu~lldad de diversificar las inversiones, es decir, ias cuom 

iniciales y 10s pagos pcsteriares por franquicia otorgada, generarin iiigresos qde 

pueden retsmaise a la mamz de la iranqlucia para mvenihn, diversificac~~n, 

mercadotania, investigzcion y desarrolio, publlcidad, etc 

Q Si; expznenciz en compm le hacen responsable de !a realizacior de eshs a Braves de 

lliia oficin~ exc!~~vxr.ente igstdlric con este 5n, ei de abastecer a ias l?nida&es 

francii;iciada, venc'iendo ei product0 a t;a;.is de el!=. 53 pprveedor c proveedores 

cuyas iineas no esliin iniegiadas verticalmente a la empresa, deberin otorgai i?r 



porceni~je de descsentc por volomen y 2robahlemente zsignz. cornisi6n por ver?ta 

cono zgen:e. 

g) Diser-inacihn de ios riesgos, puesto que Ios franqutc~atanos manifenen el 100% de 1as 

responja;;i:i&des .."-- L..c~tc~e;ss. 

h j  Desarroiio de otros mercados, o bien buscar ei increment0 dei posicionam~ento dei 

producto o servicio en la mente dei consumidor actuai. 

Po: su pare  ias vmntajas reconocidas para quien adquiere una franquicia (franquiciac2rio) 

son !as siyientes 

1. Ccncepto emtoso comprobado en ei rnercedo. 

2. Derecho de uso de mar@ reconacida y prestigiada 

3. Rzpidz !nsta?zcl&n de ';l negocic "ya hechs". 

4. Capacidad de adquisicion de insmos pan ei negocio Franquiclado bajo condicioms 

preferenciales. 

5. Reduccibn de riesgos y errores, lacifitando e! inicio de ias opraciones 

6 .  Programas automatizados de aciministracior. y control. 

7. Derecho de temtorididad. 

8. Publicidad y prcmocion corporativa y I c local. 

9 Asistencia profesiod y apoyo constante, capaciiacihn y asesorias en ias areas dei 

negoclo otorgafio. 

10. Zstmctura funcioml. 

11. Controles de inventarios y ventas 

12. hlulc8les de proced?mientos y argsnizaci6r. 

a) El ciecixiento de 1as i ianquic~a y de sus franquisizGmos siempre esma limitado a 

Ias proyecciones de 10s franquiciantes 



: Poca independencia parz el fzr.q-iciztario. 

c j  La repulacidi: de ias fr&iqu:clas sieirq:e de2enCeih de la ;epi;*ai62 de los 

franquiciantes. 

d) Inflexibi!idad en el slsterna 

e) Kiesgos asociados con e! franq;;ic;i~.:e. 

$ Monitoreo de ios sewiclos que ileva a cabo e! hnquiciante. 

Ei exito en ei otorgamiento de fmnquicias depende de un buen numero de factores 

correlacionados: vaslo conocimiento y desarrolio del producto o servicio ofrecido, 

programas de capacitacion; Eacilidad en la opmci6n rnisma del negocio para ia 

reproduction simpie de ias act~vidades, a m v i s  de manuales de operacibn; contar con un 

negocio Lo suficieniemente rentable, que perm~la generar !as adecwdss utilidades coma 

para compartirlas con ;;I "socio* (franquiciatario), un negocio probado, experimentzdo; 

p u a  e!lo !a ubicaci6n de unidades pro~ias, ademh de ona unidzd prototipo, son 

fxr:dz.~enta!es pzm co?F.m.zr su zcepaci6u en e! merczdo. 

%i mo~5vo p r  el e,ue tiunfan !as fmnquicias es por que una ccmpariia ha desaroilado los 

sistemas y mecsnismos apropiados pam qne un negccio Emclone pefeclamente, por el 

interb en vigil= como debe ir evoluclonando ei mismo, implantando un sistema que 

tenga identificada la imagen que se pretenda proyectar, CUM es el nicho de mercado que se 

debe atacar, es decir, el cumplimiento de urn plan mercadolbgico: establecimiento de 

politicas generzies y especiricas que impiden ei f r a a o ,  manteniendose de eta manera o 

la vangoardia de is infonnacion y del mundo carnbiante. S61o ccn lo anterior seri psible 

con= con la iddilea introduccior: en e: inieresanle &nbito de las f:arlquic~as. 

k m r e  ?era i;ue el f ~ , n q i a e t z i c  se vea SeneEcizdo, debe zctuu con profesicnalismc 21 

toxar !a decision de inveiii~, yo qtie relacionarse c m  ua negocic de este fipo significa 

co"?p:zr no s31o una M~.7?."12 m k ~ ~ ; ~ a  de eq resa ,  sins to& =a Z~TF .~Z~E '~ IEC~~E  q ~ e  ie 

pueda ayudar a reducir ei Sesgo de oprzc:on, posibiliranColz el retorno de su inversicz. 

Quien adquiere ma franc;dicia d e k  anzlizar todas la opciones, eligiendo el giro idonec a 

sus capacidades y expect&vas; 10s inversion~stas deben evaiuar a fondo !as ofreeimientos 



tie la co~r.pF.ia, asi c o r n  Pr! fmnquirimie nis~r.o, spier. es que! que de:%d cropcrc!onar 

la icfomaiida izqtieEdz sobre :os 2rccesos o~rx?:vos, zl.?iicis%::$os, :eeniccs, 

mercadoi6gicos, hancieros, etc. Para p d e r  optar pr el sistema mis airactivo de 

inverston. 

La mayoria de ios franquiciantes son dei tipo empresariai Sus compaiiias, son 

principdmente privadas. Sin embargo, existen muchas compaiiias muitinacionaies que se 

hm dedicado 2 franqniciar. Un ejempio ilustrativo es la franqucia ''TEMEX", " G T i G  

i\/lASECA", h p o  Moctemma, etc. 

Es sye !  que inicia ?LI prweso 6e \ren?as dz &m??quiciz de ssl: negoc!o, en e! cua! no se 

conocen ia.s bondades de b t e  y no existe ia evidencia tangibie de que es una empresa 

exitosa y de que sus pmductos y senicios lengan amplia aceptacion. 

Como nuevo fmquicianle "es necesano q.ue se tenga un numero minino de 

franquiciztarios, has& que su negocic !!eye a su punto de equiiibrio. En tanto eslo no 

suceda el franqu~ciante debera amortlzar 10s costos y esfuerzos, que implica ia venta de 

Csm. Sus esfuerzos seran canalizados hacia ia venta de franquicias, abandonando por un 

tiempo coflo el sopoiie de servicios pam 1os fianquicia'ianos. 

F r s  aye!  que ctien?a co- .uu negocio :otcimente probatio ?or los frulqulciata-;os ex 

opraadr.. Esfe case presenrs mener riesgo, el coso sei re!a.t~~axenle li!c y stieie 

ser m;iy atractivo para todc aqtisl qce btisc.de segi.i&d. 



Como en todos ios negocios, dgunas franqu~cias "no denen ia intention de esablecer ma 

empresa que represente una relaci6n a largo piazo, adoptando el sistema de franquicias 

con dernasi& iirespnsabiiitac' y poca ser:edad". 

Son aqueiios franquiciantes que adoptan ei sistema con ei fin de obtener beneficios 

pzrsonales, mostrando una actitud poco &ica y por dem& prerncdiada ante 10s 

franquiciatarios, 10s cuales son engaiiados con el pretexio de que seAn dueiios de un 

negocio seguro, sin riesgos y con txlto. 

Es fiecesario eda*izar respecto de este :ipo de ~ q u i c x a n t e s  10s cuales s61o buscan hacer 

dmero a cosa de !a igno~ncia de algtinos Lngenuos que hm sido soqrend;dos. 

En este c s o  se anaiiza a an kanqmciante que no tiene !a babilibd comerciai, es dec;r. 

o Falta de preparaci6n tecnica seria 

o Poca actitaid para m e j a r  un negocio 

Suele suceder tamb~en que an producto o servicio, en ei cual el sistema se ha basado, no 

genere 'm nwei de ventas suticienie para rnargen de utiiidad adecuado pzra el crecirniento 

del negocio, lo cual caractena la ialta de actitud o tacto del fianquc~anie. 

n rranquiciar es aigo que se ha puesio de ri~oda y pi sei iiee~iiienie ha sido c~s ide i - aa  en 

aigunos casos con p c z  s e r i d d  o dicio de orro nodo desor~an17~h.enie ,  con io cuai el 

negocio s o  genera 10s rendimlentos esperados, se desprestlgia y finalmente desparece, 

pox elio es  de via impomncia anaiiur ias caracieristics de! negoclo antes de Fnsar en 



ir~u~quiciario, porqiae no es sconsejabie adopar el sisteina ae fianauic~a para un negocio 

que no se encueatre bien arganimdo. 

Las imersiones necesarias para !a expansibn se reducen, ya que !a inversion pencipa! es 

re&.nda pc: ?as f r ~ q . L i c i a + ~ ~ o s .  

-. 
b1 sistema de franquicias permite ai franqaiciante Praia& ai fianq~iciatano ia 

iespnsabiiidad de adoptar el capita! jr la fuena laborai necesaria para ?a ~ns'alacion y 

operation de cada mevo punto de vena. Con ello, el franquiciante ampiia !a "cokrtura" 

o penemcion de su produeto o servicio en lino o m5.s iemtorios en una fonna agil. 

b) Vigi1anoin d21 aegoeio por medio del conntrutei 

:;- -1 dinquia~te, per m e & ~  dei conzaio, consewz ia mg51ancie <el zegocio, el contto? de 

caiidad dz 10s productos G servicios matena del mismo y las nomas sobre e! uso de iz 

muca y $1 nambre comercial. 

Con la h q u i c i a ,  se facilita y zumenta la eficienc~a a rnedida que se delega la operacibn 

di*.a de !os negocios fianq~iciados en 10s fia?q;iiciitmos, ya que ccenbn car. !a 

motivation de ser sn 3fopio:efe. 

c;j Control aci~iaistfetivo 

AdminisLctivamenie $1 f m r ~ i c i a n k  riene ei contra; sobie el hai~qiiiciatano en iicas 

wm.0 cor.:ol de d i d a d  (para la urui'omidad del ? r o b t o  o serviclo), orgamzacxbn del 

negoclo, admlnis'mcion genemi, asesoria en diversas areas. Ademis, ios infonnes 



per'.6dcos sebre ei desmo!lo de! negocio que rec~be el kanqn!ciante, !o ofrecer !a 

pcsij,:ided de 62; :ns:rz:ci3nzs co;recsvas a! i:azqdkia?ar:c. 

En una fmquic~a el riesga del franqtiiciante ddisminuye enornemenle, porque 10s 

franquic~atarios cargan con ei i00% de :as responsabilIdades financieras de wda nuei-a 

unidad. i o s  franqmciatanos firman 10s contratos de arrendamienro de sus iocaies y son 

responsabies ante sus arrendadores; eilos conen con 10s desembolsos par inventarios, 

remodelacion, promonon p r  inauguration, contrabci6n de personal y demis cosios de 

arranque 

De esta manera, SI la lrnidad quiebrz, sus arrendadores no p d r h  irse contra el 

hquic iante  rinancierarnente hablando, ya que todo es respomab~iidad dei 

f~any~icia?xio. Ei ??anquicimts no i;.ene 12 responszbi!i&d finznc!era si e! fianquicisnte 

quiebia. 

51 desarrollo de un sistema de Eranqulcias requiere que e! franquiciante cuente con un 

capital imcizl. La inpIernen~ci6n de la lien& p~iato, e! desara:lo del paquete de 

servicdios, la eiaboracion de maniiales, el persomi en-piado para el manternmienlo de ios 

servicios; asi como el rec!utamiexZo y entrenarniento de ios 'mnquiciatarios, son puntos 

l ~ y  impr ta t e s  q ~ e  deber! ser lomados en cueiiia Son gastos qce ocurren antes de que 

Ios franq;iic:zAa-ios hegan sas pagcs a! frw.qii!ciznte 



-. 
CL otorgamlento de Cmqicias implica tods unz variedad de paapeieo iegai. Es necesario 

que el frcnquiaante detim con toda ciaridad su ofeft  en 10s documentos oficiaies de su 

fiznqmcia, s i  c o ~ c  9;s costas y sewicios. Ce esz mane= se eskrA prstegiexdo contra 

demandas iajus'cfiicadss por frmdes y obas violaciones de caticter mereanti!. 

Un documemo iegai debidamenre firmado constiruye una pmeba rangibie de io que se 

ofrec~o y se acept6. Po: elio, los hnquiciantes a quienes se acuse de desvirtuar ios hechos 

soio t e n d h  que pes'car 10s documentos Srmados para comprobar cpe ios franquiciatarios 

renian pleno conacrrnienio de 10s costos y 10s riesgos 

El cmplimiento de 12 legis!acibn en mztefia de kWquicias es aria carea rnuy seria cxae 

requiere La ayuda de lin expe'to qne conozca a fondo ei negocio y las leyes. Por mi 

motivo, es necesano contmfar 10s seE4v?c!os de un abogado experto en franqu~cias, es 

deck, qiie no solo conozca los aspstos Iegaies sino tarnbika 10s aspectcs conercia:es del 

otorgmiento de kanqu~cias 

Ei iranqwicianie debe estar prepamdo para enfrentar i s  wsib!es demandss iegales dc ios 

franquic~aiar;os que fracasen en su negocio. 

Las probahiiihdes de que ei fianquiciante se vea expuesto a .ma demaniida judicial seria 

minimas, SI cumpien can io sigier.@. 

0 Ei Sznqu:ciznte debe ser horzaio eon sus Sanqu!cizta.ranos y decirles execcamente 10 

que " eF_Sx.n-< 
E! kanqiiiciazre debe plantear desde 3n p~ncipia  el hechc de que :ingdns emprcse 

e s ~  iibre de rizsgos. 



0 Los franqiliciaiazios tienen derecho a saber todos :os Formenores dei segocio y :os 

costos reales de prticipar en el. Por ello ei documento de presentation y el contrato 

de franquicia debe reflejar la d inh ica  de la empresa asi como cifras reales y exact- 

en ias ca ies  ios fmquicia'dnos puedzn basar su toma de decis~ones. 

En el otorgamiento de franqu~cias la duracion de la relacion tiene a ser larga. Y manlener 

una relzcione i sgo  piazo con 10s franquiciatanos es quizi el mayor de ios retos que debe 

enfrenmr %do franqmciznte. Un plaza rzonabie en la duracion de un contrato es enhe 15 

y 20 aaos. 

por 'dl motivo, el fmquiciante debe tener presenle que el mercado cambia die a dia y par 

se .".a a .4e; c?;!i@do a 7 "  ,,-..,- a -- --"- " -..a. iivr u ,L.- j-... r ans t an teme  SES ideas, 

sus conceptos y sus enfoques, para asi justificar su partiepicion pnnanente en el 

negocio. 

Es imporate  que e! franqniciante desarroile practicas de motivation para mejorar ias 

relaciones con sus hnquicia'drios, de la misma forma que las empresas desmoiian este 

tipo de p r o g m a s  intemos para sus gerentes. Debe tener presente o,ue 10s fmquiciat&zrios 

no son empleados sino inversionistas que han creido en una mzrca o empresa y p r  io 

canto necesitan esiar :nfomados y recib~r atenclones que nomalmenie no se ie iiacen a 

ernpieados. 

E! franqu~ciante debe saber qiie a1 a o r g a  f:asquic:as de su negoc:o, va a Tia-se . *. ec la 

neces~dad de compzhr, enire o m  CGSZS, su marca, ex.per;enc~as, conocn~,s~tos  y er. 

general su propia empresa con terceros. 



La relacibn en* hnqz~iciante y franqiaicistaio Gene que ser mai iada  cuidsdosamen'ce, 

yr $-e se rrav. de una relac~bn s largo plazo cuya cnica salida legal es el ierm~no del 

conliato o ia iecompra de ia I~anquicia que generaimenk ixvoi~cee lin ~ k o  p~ecto. 

E: o:oigi;;ie~to de L ~ n ~ i c i a s  p e ~ z i e  que !a exprs:ri'sz pueda desarro!!arse y crecer destrc 

de un mercado sin que ei franqiicimte ten@ injeiencia o paCicipaci6n &recta y &aria en 

la operaci~n del negocio franquiciado. Sin embargo, esto implica un aito costc ia ialm de 

coatmi. 

Por ?a1 motivo, el franquiciante no puede pretender tener un contml absoiuto de la 

operaclan de sus Franquiciakios, ya que estos siempre contarAn con lina aulonomia de 

opemeion deb~do s que no se trata de empleados 

Cumdo se  otorgarr franquicias, wmpartir la gananciz es el grecio que 11s de pagarse a 

cambio de  ! o w  un crecim!enlo ripido. 

El otorgamlenio de franquicias puede dejx mucho dinero, per0 no iodss esas garaiicias 

van a ser para e! fmquiciante. Lcs franquiciataiios soo 10s que se quedanin con la mayor 

Forte de 10s ingesesos, mientras q!e el franquicirnie solo rec!bir& an PeqlleEo prcentaje 

de: total. 

No exisie un hquiciz+ario idmi: car& una de ias ernpresas Ciseia un r;erril espzciEm 

que debe cubdr a& p~ospecto, POT :o c7ai e! C m q u i c i a ~ ~  es@.?& slijeto e !os pioczsos 

de selecc~on que cab empresa franquicianie reaiice ue acuerdo s su sisrema. En dchos 

procesos de selecciCn se haxx en~o%trado iles t i p s  de franquiciatarios, 10s c d e s  son: 



Es aquel que posee 10s conocimienios tearicos y pdctrcos para mejorar un negocio, 

ieqziere de poca capacitacibn, ccen'ri: cor el capiin! xcesaris para opera ~ n a  iizr.c,uiciz !i 

Tosee cual~dades de discipiina y trabajo. 

Es aquei que posee p c a  expenencia en la owracion de un establecimiento; no tiene ias 

bases teoncas para administrar su negocio, necesita una capacitacihn m k  extensa que el 

profesional, es disciplinado y trabajador, este t ~ p  de franquiciatano requiere de opciones 

de fina?cia.6ento ya qae no cuewta c o ~ l  el capla! suficlente para ado,uirir y operar la 

franquicie. 

Son personas audaces, per0 poco inteligentes, sa neta es formar paice de! s i s t e ~ a  de 

franquicias Se caracteriza p r  no psee r  conocilnientos basicos de1 sistems. 

Gen-eralmente este tipo de franquiciatarios corie el nesgo ae adqumr cualquier opcion de 

negocios que se le presenie y muy p c a s  veces se infoma adecuadamente de la 

respoosab~lidad que implica el tener m a  franquicia. Sin embargo suele suceder en 

ocasiones, que no respten er. foma clam y expresa la c!iusuias dei contrato. 





Todo collcepo que resuite susceptibie de desarroliane como frazquicia deberi tener m a  

da;a j-s:iEcacibc econ5micr. 

lodemos enconbar conceptos de negocio que resulten muy atractivos en cuanto a 10s 

prokctos ylo seryicios p e  co:nercisiizan, c32 8611 imager. F r o l  si l o  c'ii.ap!e;- con uns 

taza de retorno adecnada, si no son rentsbles, si tienen problemas de flujo de efectivo, 

resuitad muy dificil o praciicmente imposible su comerzlalizacion bajo e: sistema de 

franquicias. 

La principal carscieristica que los inversionistas buscan en un concept0 de fianqu~cia es la 

diversification de sus psibilidades de inversion en negocios productivos, con ksss de 

retorno interesantes. 

Los vazores que dejera aualizai :a empresa franquiciailte para deteminar el wstc total de 

su franquicia y que posteaormente aplicarj a cada franquic:a son las siguientes: 

= Cuota initial de franquic~a 

3 Regalias 

e Cuotas de publlcidad 

0 Inversi6n iniciai 

0 Otras cuoias 0 pagos 

Zs la contmpresiacion que eei fran$uiciaWio ie pa@ a1 franauiaan'ce por e; tereciio de 

: h e r  negocio bajo ia marca, Iecnoiogia y procedimientos de bie Stirno. 



No es ps ib le  es&b!ecer ia em's iciciai a1 "aiii se van o "porque me late" o "prque casi 

todas ias fraquicias cobnr. io misrno", se iiene que hacer bajo iic estudio previo; no 

y e d e  se: empirico. 

Unz cuota iincial demasiado aha, entorpece la comercializacion de lz franquicia y frenz la 

expansion de la marca; y si, por el coniTano, iz cuota inicial es baja, la empresa 

franguiciante cone el iiesgo de perder dinero cada vez que olorgue una franquic!a 

El fraquicimte debe entender que ia cuota iniciai de franquicias represent*, en pnmen 

:ntenc!hn, la recuperacibn de 10s gaslos en que incumo pam Cesarroiia: su sistema de 

franquicias. 

En m a  segunda etap, se constittiid en .ma fuente de utiiidades 

Cost0 i e  &earroElo y aGaptaci6n ai sistema 6z franqoioizs. 

Consuitoria en fmnquicias 

0 Pian de negocios 0 concepNs1izaci~n 

D e s s d i o  del marco legal (watratos, COF, contiatos auxiLares, eic.) 

0 Mmuaiizaci6n y prograna de capacitacion a franquiaatarios 

0 Marketing y sistema de otoigamiento de franquicias 

0 Fiscaiistas, pcbiicisras, esludios de mercado, proyenos orquitect6nicos 

imagen c o ~ r s t i v a  ylo canvenios con eapresas provedoras 



0 Medics :np;esos (prensa, revisizs de negocics, etc.) 

o Folleteriz ( p a ~ l  membre?zdo, tarjetas de presentacibn, soiiciv~des de 

bnquic~a,  etc ) 

Videos o CD promoc~onal 

o Eventos espia!i&os (!anzarnien% de !a franqnicia, fenas, misiones 

cornerciales, etc.) 

0 Honorarias de! o los ejecuiivos qae se integrarin en la primer, eisps de 

comercdizaci6n. 

0 Viajes y viiticos estimados para ia comerciaiizacion iniciai 

CosLos d e  ooorgawtennto, one vez 5rznaio e! cooerato ee f~enquicia. 

*:a Asistencia en Is seleccijn del punto de venis 

-3 Otorgamieneo o, en sn c z o ,  aprobaci6n del proyectc ejecutivo de consmci6n y/o 

adagmcion del punto de ven'ta. 

4- Silpervision de la obra. 

+:< Capaciracibn 

+ Manuales (impresos y eosto de matenaies) 

*:* Asistencia inicial (preapefiura) 

P x a  dc temmr  el costo p r  franqiiicia, se &.iidira entonces, el total de cosios entre el 

i-Aliei~ ck fiaquicias por o'wrgar que m j e  e: progarra &e iesarroiio. 

i s  mayoria de ias empresas franquiciantes, una vez y e  deteminan el costa ?or 

f r z q d i c ~ ,  ic convlerkn en 3.S. &blues en 12 i n t e r~ i jn  de soivenfar ios vaivenes de la 

economia nxional y n.m?enene siempre en vaiores sompeli~ivos. 



El pax s i ~ x e n t e  seri el aaii~sis de ics compridoies directos en e: sector fiaaquicias 

venficmdc de tai f o m ,  aue la empresa frmquicianie sea Inieresmte ire& a la 

csqetenciz, estc es, quienes esgn en cuest:o nichs de xercadc, ar&!izai a to& :a 

cornpetencia que venda iranquicias dei mismo giro que nueslra ernpresa, estc es p r  que 

debemos conocer b~en con quGn vamos a competir 

Los principaies aspectos a considerar dentro de la investrgacibn son 10s sig~ienies: 

+ Ctioms de fraiqquicias 

-3 Regalias y cuotas de p&Iic:dad 

-3 Ventajas y desventajas de la cornpetencia 

Niunero de punios de venta 

*> Expriencia en el mercado 

+:* Nivei de ventas 

-2 Sopo3e tecnico que recibe el franquiciatario 

O Vigencia dei coDirato de frarqucia 

*> Valor percibido de la marca (el cual amenta enrre m& iianqu~ciahncs se tengan) 

Es'a son el punto mis de!icadc de !a relzcibn de h q o i c i a s .  

i a s  regdias se conslderan como 1a princ~pai hente de ingresos y iltilidades de la empresa 

franqlliciante 

' l e  t q i e s a  :mq;iciznvc :estz+i a: noxis de regaiizs, b s  coslcs cue i~ir;-.csr. e: person&i 

y ias acz~v&&s de soporie cvniinuo qlle se iievan s cab0 para ei adecilzdo 

macterLniento de 1s ied l e  Tmnquicias, okemendo como iesul-ado fina! la milidad nets 

dei f~anquicimte. 



!) Xega?izs porceiita!.es sobie 'a venizs brutas. Se t rz~c &e uur. porcentaje fijo sobre ios 

ingiesos bruios del negoclo que, generalmeme, time periodkidad de cobro de un mes 

E! nromedio en Mexico es de! 6% ai 14%. 

2) Regaiias de f1~'1quic?as de prcduno o dis:ribuciOn. El es tipo de regaiia que 

---..'2----'* A-A- q!icarr, q a l h  eapiesas fianquiciantes que son &bricantes o 

pm~eedoras Gnicas de ios productos principales o totales que comercializa su red de 

franquicias Esrs regalia esth impiicita en el precio de costo a1 que compra e: 

f r a n q u i c d .  

Favorece en mucho a1 franqu~ciante ya que le permite cobbrr ias regziias en ia 

reposici~n de inventario de! f r anquc imo ,  de id f o m  que el primer0 no cae en 

sistemas de monitoreo o de auditonas de ventas para deteminar el monto de regalias 

que el C?2nqciciatario !e debe repo*. 

Los giros de negoono mas comunes que a p l i m  esta regalia son. heiados, ropa y 

ZapaLea~eias 

3: Regdiiss fija. Son aqtiellas en que el franquiciatario paga a1 franquicimte una 

cantidad lija previaments pactadz, sin i m p o m  el moato de  las ventas brutas que eI 

5m.quiciata1io ~ngrese a sii negocio. 

En el mejor de ios casos, esta tigun le prmlte a! frarq~iciante una faciliaad 

a b c i s t ~ a h v a  en :a operac16n cie su red, sin embargo, m e  m a  econoraia inestzble 

como !a de xues@o papais, represenfa un verdzdrrc p~obiemi d t iam de negocie- un 

aumecro en la regalia fija. 



Para calcalar el monto adecuado de rega!ias que debe exigir z! .kquiciz&ric. SeSeid 

L e t e . ~ h -  LC? porcez'aje quli m a%& E 3  ia reztabiaad de: i~goc io  en c m ; ~  a1 r & r r ~  

de la !nversion. 

. . 
JgualnenZe. el irsnqr~ciante, deb& observar cui&dos&nente s: eI porcentaje de regalias 

que prci70ui cubre peifecmenze ios coslos de aperaci6n de la cempresa f q u i c i m i  y 

iiimp:e con :as exyxciativas de utii~dad de ia misma 

Se traia de una aportacion que se efectua mediante un porcentaje fijo sobre ias ventas 

b&s y se deslia para llevar a cab0 c q z f i a s  de public~dad inslituciomles, camp- 

prom.ociona!es y p!anes de mercadotecnia; actividades tendlentes a Icgru y mantener el 

posicionamiento de Ia mama y concept0 en ia mente del consum~dor 

Tambien debe sei equitativa y proporcicnada a las ventas de cada tienda 

Se refiere a! monto que el franquiciatano debera invert11 para poner en marcha Ia 

operacioc del ne_pocio. 

6 Cons'mccion, remodelacran o adaptation dei punto Oe venta 

+ Capitai inicial @e Babajo 

-3 Deccracion e image2 interne y exte.ma. 

4" Mobiliano y eq~ ipn  de tiabijn. 

-:* Vtensilios de trbajo y mifoOmes Le persord. 

Contratacion de personal 

4 hvenarios lniciales 



Depbsiko o saspao  k~icial y yeatzs en ackptaci6n de !ocal. 

*$ Gastos :egs:es, p m i s o s  y Pi;cer&as 

*> Gastos de preapenwa e inaugurac!~n. 

. , 
Ei monio de Is inversi6n se debe analizsr penodicomenie para ec:uzlizar:o r valc;es 

p?ese~?tes, de o t ~  f o m  el i.aquiciatario se FomarA ia l s s  expeciativas a1 adqu~rir la 

Franquicia y, una vez que concluya ia apertura de su franquicia y se encuenire con una 

inversion inicial mayor a la espemda, la ciedibiiidad del imquicianle se vera detenomda, 

provocando una m12r relacion con el Franquiciatario d e s k  ei inic~o 

Esrss cuotas adicionales sclamente se Facen efectivas en situzs~ones extraord~narias enire 

el %a":uic~ante y eI franqu:ciatario y mmhmente se encuentnn detalladas en el contralo 

de frmqakis.  

L i s a &  comuzzes son: 

-3 Cuota de capacihcihn adicional 

-3 G c ~ b  p r  naSpaSo de fanqulcie 

-3 Mulm p r  incumpiimienlo del contrato de franquicias 

-3 htereses per pagos tardios de regalias 

-3 Operawin ae emergencia 

*:* Sew-os (problemas naturales) 





- batidab. DeRniciOn de ia iianq-dicia como ente econ~rnico 

. . 
Es WE amda.' i6en:iZcsble y c-an:ificable qlle :=ha acevidzCes econ6miccs. 

constibid?; +r combinaciones de iecuisos humanos, ieciirsos naturales y capical, 

cooidinados pi -ma ailtondad qiie ioma decisiones encaminadas a la consecnci~n de ios 

fines para ios que fue creada 

Desde el punto de vista concable y Rnanciero, a esca le lnteresa identificai a la entidad que 

persigue fines econ6micos y que es independiente de otias entidades. 

A! idennificar a la extidad, sanemos qQe ios derechos y obligzciones que adquropirimos son 

para nuesha kanquicia, es por ello que el nombre s e d  nuestia identification, poi lo tanto, 

!a persona!idad de xr aegocio es indeperdiente. de sus accionistas o piopropietarios y en sns 

estsdos finaicieios sblo deben incluiise 10s bienes, valoies, deiechos, asi como las 

obiigaciones de este ente econ6m:co indepndienk. 

A! conocei a ia entidad como ente econQmico se debe de Ilevarcontsbilidad 

Es ia tecnica que se ueliiza para producir infonnacion cuantitativa que sirva de base para 

romar decisiones econdrnicas a los adminiswadores de ia misma 

Es deck, que estr infomaciOn ilos nuestre s: :a franquicia es o no costeable. 

XeaIisci6n. La contabilidad c:antifica en teminos monetaiios !as operaciones que 

:ezliza 3nz enticiad con otros participz3tes en !a actividad ecor6micz y cierlos evenlos 
, . economcns qile !a zfedm 

Una kanqiicia a] i,-l que to& las entidades o negocios, siempre presentan los bienes y 

movimientos que se llevan B cabo en la v:da de .w.a entidad, en este caso nuestia 



.frarqtuicia, y por eiio es que 1% ooperacianes que se reaiizan con o t m  eniidzdes se 

c ~ ~ c i f i c z ~  y se ven rsa!zan& c a n d o  es* r e a l i d o  el negocio 

Periodo conabie. La necesidad de conocer 10s resultados de operacrbn y la situacibn 

financier2 de lr  enti& q-e ??one r x  ex:stencia cumcca; ob!igz a d:v:dir s.4 vidz zn 

periodos cower.cionales Las operaclones y evenios asi como e! penoao en qne oci;rren, 

, "+, ".. "..&* .,&--a-:A" .-.."+ ,.I- 2-L- :..'pa- " &  .,. a,,,~ v,a!,uL... ,,,.. ,v,,a,., U,u, ... ,, . *! -amen:e el peiiodo a que se 

refiere. En t&m.inos generales, ios cosios y gatos deben identlficarse con ei ingreso que 

originaron independientemente de :a fecha en que se paguen. 

VZIIOV. hisMrico. Las transacciones y evenios economicos que ia contabilidad cuantifico, 

se registran s e d n  !as cantidades de efectlvo que se afe~ten o su equxvaiente a la 

estimaci6n razonable que de eilos se haga a1 momento en que se conslderen realizadas 

contablemente. 

Ers .;;;a &zzq~iciz se :egistra el cargc de nuestro zctivc 5jo a! monento de iiniciar, peio r! 

a s o  de los 2170s ese rnobi!!ario se devaliz? y exsten cambios en nuestros registrcs es por 

eilo que se debe i!evar un registro de los valcres origina!es y si existen cambios 

iegistrarlos 

Negocio en marcha. La entidad, nuestra fmquicia, se presume en existencia penanente 

salvo especificzcion en contrano, por lo que l a  c i h  de sus estados financieras 

representair. ve!oies hist6ncos, o modificaciones de e!los sistemiticamente obienidos 

Cuandc ias ci;ms repiesentan vaiores estimados de liquidacibn, esto deberi especificarse 

c;aramente y sbio serin aceptdoies pair infomacion genemi, cundo ia entidad este en 

Iiqcidaci6n. 

Tocia ia infomacibr. que cofitinga- nuestros eswdos financieros sera a ia fech en que r.os 

estemos maqejmdo, esto es. ia infomacion que se pida de ia fmqucia ,  seri a1 dia para 



saber que esti en funciooam!ento y que debemos iener toda ia !nformzcion reg:si:zda 

~edianre  or. sistexa de ccn%bl!l&d qz nos pc;n;i?~;i el conocl~lento de :e niismi. 

Darsfided econbmicn. Esti se constiruye de 

1. Los recursos de !os y e  dispone la enildad para la realization de sus fines 

Es decir, ei efecnvo en bancos, ias inversiones que se hagan, sus activos, tanto iijos 

como diFendos y 10s clienies que lenga nuesiTa franquicia 

Estos esiarin espec~ficados por nombre, cuenta y xbro, determinando la cantihd en 

rnoneda nacional de 13 que se ten@ 

2 Las fuentes de dichos recursos, que a su vez, son la espec~ficacion de los bienes y 

derechos q,Le sobre 10s misv-0s exisien, corrudemdos en su co--r>nt_n 3-. Si n-estros 

acrivos piovienen De alguna fuenie acreedora deberi especificarsr, es decir, de donae 

se dutwieron los recursos de nuesiros actives, por lo que exisie aqui, la dualidad 

econdmica; 2 rod0 cargo ccorrespnde un abono, tacos los recursos p~ovienen de una 

fuenie, SI ienemos mucho dinero en bancos, de momenio p e d e  ser de que algunos 

clienies nos pagaron o de que fue un prkiamo de aiguna ~nsrinciirn de credito. 

La doble dimensibn de !a representation contable de !a ent!dad, es fundmend  para un2 

adecmda comprension de su esn-dctura y reIaci6n con oeas eniidades. 

Rewelactbn snficiente. La information conkhie present& en ios esados financieras 

debe contener en forma clam y comprensl~le todc lo necesano para jurgar 10s esu!mdos 

de opercc~dn y le situacidn fimqcieri. de l i  eni162.d 

I~po?~a:a3cir re!r5ve. La iniomacien que apaiece en ics estados fimlcieros debe 

mostrar 10s aspectos lrnprtmtes de la en:i&d susccptib!es de ser cvant.;£iw-dos en 

t i n n o s  monetanos, an io  para efec t~s  de ios &tos q ~ e  enisan a! sisiemt de infomacion 



resuhnte de su opeiacr6n, se debe equilibrar el deialle y mu!tip;icidaa de Ios datos sou 

10s reo,uisitos de utilikd y .6m!i&d de info-aci6n , todo aq~e!io qze res>!te de 3 ~ a  

franqnicia como rnovimientos economicos deben registrarse, esto es darie impomcia  

que dichos aumeutos tienen. 

Consis-:encia. Los zsos de :nfomacion contable reqmere cue se sigan procedimientos de 

sra?tif;czsi6n que ixp.Zr".ezcan en e! 6empo. La ;nfomiTiaei6u con%b:e d e k  ser obteiiida 
, . 

--A; ,,,,U,~,,LL ..,,* 1- ,, c u ~ . , ~ ~ ~ ~ ~ ~ o n  ------. ddeos esiados f,nancieros de :a entidad, conocee su evoiucion y, 

mealanre !a comparacion con estados de otias entidades econ~micas, conocer su posicion 

relativz. 

Criterio prudential aplicacion de las reglas parilculares. En nuestra entidad como una 

expecbtiva nueva, franquicia - fianquiciante - franquicia'mno, podemos encontrarnos 

casos en donde no se pueda apllcar an principio a1 100% y es entonces, cuando se apiica 

un juicio profesional para operar el sistema y obtener info~rnacibn que en lo ps?ble  se 

a p g ~ e  a !as reqzisi?os memo:.d&s e?. este bo!etin. 

Este juicio debe estar tempemdo poi la pmdencia ii! deck en aquellos c a o s  en que no 

haya bases para elegze entre !as altemativas piopues-, debiendose optar, enionces, por !a 

que menos optimisrno refleje; p r o  observando en toco momento que la decision sea 

eqdiai-iva para 10s usuarios de !a informacion contable 

Poi a i rno ,  mencionaie que !as a.utooridedes de !Hacienda nos asigrian ma ciave 

dependiendo del nombre de nuestia franquiciz, esli- 6ebeI;i citarse er. forma con.?leia en 

todo loocumenlo que se presente ante 12s autoiidades fiscales, la ciia erronea o incompieia 

o sn ornisi0n. origina vioiaciones ai Codigo FiscaI de ia Fedeeecion y a su reziamento, que 

a n  como consecuencia /a irnposrcion de sanclones. 



El aspcto contzbie de las franquicias debe sei analizado desde dos diferentes a spdos :  

?us el franqcia~nie, los costss de izvesiigazi-,i~r. y desmc!lc de su ?icdxc:o (ia 

tecnologis de i s  imquicia), consiituyen pract~camente un credit0 mercaniii que se va 

~ e n e ~ n d o  diirante .ir iargo peiiodo de tiempo. Esios cosfos de desarrolio de ia recnoiogia 

que ~nciuyen sieidos dei personai, costos ae materiaies consumidos, depreciacibn de 

equlpos, aplicacion de costos indirectos, amort~zaciones, etc, deben ser cargados a1 e s m o  

de resuittdos dei ejercicio en que se incurran, de scuerdo en lo establecido en el 'doietin 

C-8, inia?gibles, del iMCP 

Ei insreso generado pore! otorgam!ento de la franquicia, debe ser acieditado a1 estado de 

resulmdos desde el momento en que se adquiere el derecho de cobro del mlsmo, 

rndepzndientemente de la feciia en que se pague, clando e! pago es posterior a !a iS.Tmz 

dei contrzta 

La iinica excepcion a lo anterior radica en el caso de que ei conlraio con el franquiciatziio 

estlpuie e! derecho a la devoluci6n de parie del dinero pagsdo por la Fianqucia en el ceso 

de termination anticipada aeI contrato. En estos casos, de acuerdo con ia experiencla y 

criteiio de ia empresa frmquic~anie, seria valido reconocer 10s ingresos sobre la base de lo 

devengado 

i o s  ingesos p r  regalias ,anbi&n debek? ser reconocldos en el estado de resultados, con 

bare en !os iepories de ven- y regalias que envie peri6dicmente el i'ranquicialano. 

Pare e! frm.auiciara;.o, el iw.porte pzgsdo inlclalmente por iz obtencior de i s  hzq~icia; 

asi coma Ios gastos rncumdos para su adquisicion, recibiran el trapmiento de un acnvo 

intangiiile denominado "lnversiones en franquicias", o slm~lar. 



A! constitulr an aczivo no c~rculante debcra ser arnofl~zaao con cargo r' estado de 

res~!tados, dumr.te un plzzo :@a! a !as aEos po; 10s w e  se ie tn:ya. oiorgdo el derecha cie 

uso. 

i o s  pagos que efechie per concept0 de regalias a los res~kados conjmtamezte co:: el 

resto de! qasivo, en el periodo en el que re hayan .rifec?%&o !zs .ienia !as o5gr.z;on, 

inde?endien?ernen?e del periodo durm. te e! c a !  se pasen  

Este boletin estabiece las regias particuiares de aol~caci~n de los principios de 

contabilidad relativos a 10s aclivos intangibles de empresas comerciaies e industriales y no 

incluye, p r  lo ranto, !os relativos a industnas extrzctivas, instiluc~ones de credit0 y 

orgznizaciones auxlilares y de seguros. EI concepm de intangibles aue se incluye en este 

boletin nomaimente se restringe z aqueilos acnvos no circu!wLes "1'2% sic se: r.ate,eria!ss 3 

corporeos son aprovechables en e! negocio. 

Se d~stinguen dos ciases de activos intangibles: 

a) ?ar?idas que xepresent2n !a jltiliza~ibn de sew;cios o el consumo de bienes pero que, 

en viriild de que se espen que producira directamente ingesos especificos en el 

fuzuro, su aplicac~on a resuibdos como un gasto es diferida has& e! ejerclcio en que 

dichos ingresos son obtenidos. Lo anterior se hace con el fin de &I cumpfimiento a! 

principio de! p-iiodc contable, que estblece Ia asociacion de ios ingesos ccn los 

:ssios y gssros que :os o e g i ~ a o n  (Ejemplos de e s a  ciase ae intangibles son ei 

desczento en la emisi6n de obligaciones, 10s gastos de colocac~bn de valores y !os 

gas:os de organizaci5n.) 

b) ?ar;l&s cuya riaturaieza es ia de un blen inconoreo, que rmplican un derecho o 

priviieg~o y, en algunos casos, tienen !a particularidad de poder redoc:? 10s cos?os de 



producci6n, me;orzi !a caiidad de un product0 o promover su acepmc:c!iin en e! 

rnsrcdo. Se ad;i;ier?r. con la in:enc:bn de ex$ob~ es% pCi:icy:a?.&d ea bexeficic d t  

!a empresa y su costo es absorb~do en 10s resuitados dum.te el periodo en que nnden 

este benefic10 (Ejemplos de esm clase de intangibles son las patentes, Zzs licencias y 

las mziczs reg~st:adzs > 

Existen dos caracierisiicas principaies de ios activos inangibies 

s)  Representan costos que se incurren o derechos o privilegios que se adquieren con !a 

intention de que apotten beneficios especificos a ias operaciones de la entidas duranie 

periodos que se emenden mis allti de aquel en que Sueron incumdos. Los beneficios 

que a p o m  son en e! sentido de permitir que esas operaciones reduzcan sus costos y 

aumenten !as utiltddes. 

6) Los beneficios futuros que se espsra obtener se encue.tm en e! preseE!tl en f o ~ . a  

inimghle, frecuentemenie rrpresen(ados median* lin bien de naturaieza incorporea, o 

sea, que no tiexen una esmctura material ni a p m n  una contribuciOn fiscal a !a 

produccian u opmci0n de !a entidad. El h ~ h o  de que carezca-. de caracieristicas 

Esicar, no impide de ninguna manera que se les pueda considerar como amvos 

iegitimos. Su caracterhtica de activos se la da su significado economico, mas que su 

exlstencia materiai especifice. 

51 requisi20 qae deben cumpii; e s b  pfiidas pa sei ieconcc~das coma actlvos y no como 

,aios, es que exista una razonable cerieza de que seran capaces de generar utilidades a !a 

empresa en cantidad suficiente que permila que sean absorb~das a tizvks de su 

anofiizacion Consecneniemente, aquellas que aiin cw.do su nzt~raieza sea !a descrita e r  

!cs panafos anter.ores, s61o sear, capaces de rednc~r p&d!das o de generar S~li&des 

mengre:: s so propio COS~C, no dekzi;_?. ser capi!a!~zadz 

Formar. paiie dei costo ?odes !os gastos relacionadas con la &dqu1sic16r. o desvro!lo del 

intangible Los gasios ao'iciomies pueden set honoraaos y gastos de abogados: costos de 



desan-olio y expetimentacl0n, cos<os asignados y cusiquier oeo desembo!so identificabie 

dlrectamente con su adquisicldn 

Ei costa de 10s activos intangibles debe ser absorbldo a traves de ia amorlizac~on en 10s 

costos y gastos de ios periodos que resu!len 5er.e';c;acl~s de elios !.a zmortizcibn leberi 

hacerse mediante un metodo racional, slstemitico y consistente duranie eI termlno de vida 

b?:! estirnab de! iztangibie 

Los intangibies cuyo temmo de vida esia limitado por ley, reglamento, contrato o por su 

misma naturalezz, deben amoitizarse en un period0 no mayor a la vlgencia estabiecida en 

e! documento que 10s reguia, por lo general mediante !a ap!!cacion del metodo de ifilea 

recta 

Cuar.do ia duracion de 10s intangibles no esii limitada a un iermino fijo de vida, o sea, 

que su priodo de beneficio es indefinido, debe hacerse a! est~macien de esk period0 

pzra ser zrnortiados dniante e! mlsmo, :a eieccion tiei p e n d o  de amonizaci~n es 

discreclonal Dara !a entidad. 

i a s  caracte~silcas de estos acuvos, los hacen milnerab!es a perder su valor a1 dejar de 

tener capacidad paia a p m r  ixneiiclos a [as operaciones futuras. Consecueniernente, se 

hace necesasio que periodicamente se sujeten a una evaiuaclon en relaci6n a !as 

operaciones de la empresa y a la psibilldad que tengan de gene?% utilidades para la 

mismz. 

23s aciivos intangibles deben presenbise formando p m e  aeel Citimo p p c  de activos en 

el balm-ce genera Cumdo sean :mpo?tanrzs, oeberan disringuirse !os diferep-tes 

conceptos de activos iatangibles, y2 sea en el mismo baimce general o en neb, 

especificando ei metodo y ei piazc de amortimiox empleado 7x1 c2d2 uno 

Cuando im intangrole haya perdido su vaior economico y consecumtemente s t  -argue a 

resupados, deben revelarse las circuxhncias que obllgaron a ello. 



Tos gastzs re!a:i-gcs B I8 cieacihn o adpisicion de marcas o nombres comerciaies son 

identificcbles coo 10s ingresos p r  la venia de productos o sewicios bajo esa marca o 

nombie comercial. El benefic10 se logari  durante 10s periodos en que se ut~lice esa niarca 

o ccnbre coneic~el Consecuex:emenie, son pariicks difeables las que constituyan costos 

de cieaci6n o adquisici6n de rna!ca o nombxs comercia!es que se ztilicen en !a venla lie 

producios o sewicios. Si es posibie estlmar la vlda utrl de 10s nombres y marcas 

comerc~aies, se amortizan en linea rects durante ese perlodo SI la vida util no puede 

estLmarse, la mortizacion debera hacerse en un plazo minim0 de vida que si pueda 

estimarse. 

En 10s e~tados financieras que se fomtuien de empresas en la etaga preoperatoria, debe 

reve!a~se este hcho, asi ccrno la fecha estimada de iniciacidn de operaciones. 

Considerando su :mpolta?cia relativa, deberA revelarse el monto de 10s proyectos 

descontimados o abrndonadcs. 

A1 mnrciarse la ebp opentona, de'neri reveluse el metodo de amortizacion q ~ e  se vaya a 

segair po: 1s empresa. Nomalmevte esia revelacihn formar& parre de la descnpcion de Ias 

politicas conbbles que la empresa sigue. 

Consecuentenente, d e k a  aclwase que la amortizacion de los gastos preoperativos se 

definira e iniciarti a! comenzs; la e'' operatoria. 

Para un mepr ertendimiento l e  !i ~ z m r a ! e z  y :e@strc ccnrzb:e de cedz zaa de l a  pa7cs 

(franquiciante y 5anquiciamio;, a con'nnuaci6n se ejempilficara un caso prict~co para 

cada ?i?e de dis. 



i. Slipongarnos gne se adquiere lrna fra?quicia de jeans pa! d z r z  en 320,120000 dlls. 

americanss coz LGL con%to 3e5nidc 2e 13 a:'.os. !.a ------. U.+.~r;Cn se reaiizs &e ;a 

sigdienle maners- 20% Oe conlado y ei resio a cred~to 

La can+ai:';- "."" --- .."" 7 1 P.-- - - -  : :-A,- 
v ~ ~ i d r r u ~ ~  p v ~  parre Gel liaiiyu~cialano es coma sigue 

iva por acredihr 30,000 OF 

acreedores 230,000.00 

Frimero e! valor de 12 transaction se convierie en ~ s o s  Se hace un cargo a :a cnenta de 

kanquicias par ei total de k transaccian (esta cuenta esta ubicada en ei actlva diferido 

dentro de 10s estados financieros), se repistra el iva conespond~ente y se abona a 

acreedores el monto total. 

bancos 46,330.03 

Se hace a? cargo a acreedores ;or e! resstm de! 20% l e  con?ods y sc hace e: zbono s 

bncos 231 ia misma anti&&. 



2 La ernortizac!on se xalizz en proprcibn 21 numera de aEos del contiato. iz 

anIortimcibn 64 2r:me: mes es cox0 C g x :  

anioriizaclon de franquicias 20,000 00 

Se hace un cargo de $20,000.00 a gastos de operacibn (Fmnqulclasj, el cual corresponde a 

1/10 de la inversion, y luego un abono a la amomzacibn de Fianquicias por !a misma 

cantidad. 

Por p m e  del fmnqulclante los as~entos serian 10s siguientes 

ven.as par franquicias 

iva por pagar 

Se hace un cargo s iecdores F r  el totd de !a trznszccidz, se zb0r.a z ver.as p;: 

frae.@,ufcias y a1 IVZ respsdivo. 



deudores por franqu~cias 230,009.00 

Se iegistra un cilrgo a bmcos dei 20% que corresponde a! pago en efecbvo y ei respctivc 

abono a deudcres por franqurcias por ei misma imp- te  

De ac~~erdo a: regisho Oe 1s regalias, supongarnos que el filinquic~amio ttivo u n a  v.ntzs 

en el mes de m a r  dei 2000 p r  $150,000.00 (ciento cincuenta mil pesos OOIlOO mnj. 

Dentro del contrato de frtinquicia se pact6 el pago del 6% sobre las ventas brutas 

mensudies (acordando que el ira~quicimte pagara todos 10s impuestos generados por la 

operacion-n). (ari. 156-11 de la LISR 40%) 

gastos de opeacion (regalias) 9,300.00 

Se registra un cargo a gastos de operac~on comc; pago Gei 6% de ias ven's mensaaies y se 

abom a acieedores diversos 



i" 

acreedores diversos 9,000.GS 

Se iegistia e! pago de las regalias 

i 

bancos 9,000.00 

oiros ingresos por regalias 9,000 00 

Se regisna e: cobrc de! 6% por regalias 

I" 

gastos ISR 3,600.00 

impuesios p r  pagar (ISR regalias) 3,600.00 

Trovisidn de! 40% de !SR sobre ingiesos pi regaiias de acuerdo con el CL. 156-11 LISR 

lb  - 

1mpues:os por pagar (regaiias) 33,553 00 



CONCLUSION 

La franquicia es una estrategia para hacer negoc~os 5ue ectualmenie riene gran aceplaci6r. a 

nive! mundia!. 

Una franquicia es ei conjunro de r&cnicas, m&rodos y canaies de disrriiouci6n con que cuenia 

una organizacion, 10s cua!es son ofrecidos con un ba]o riesgo de inversi6n y mayor 

crecimienlo de un negocio exitoso. 

Funciona como una poderosa l~enamienta de mercadolecnia, uliiizando una mercadologja 

ripida y segura de comercializaci6n a traves de la inPeracci6n de dos elementos principales: 

e! franquicrante y el franquiciatario; que aunados a la mzrca, procesas y procedimientos 

tanto de opeiacihn como de administracihn constituyen un sistema que se denomine 

"Sistema de Eranquicias". 

Para que un sistema subsista, es necesario que existan iineas abierlas de comunicaciiin enlre 

el franquiciante y el franquicialaiio, estas ies permitiran esta b ~ e n  enlerados de las 

circunstancias en ias que la franquicia se encuentra. 

El iranqciciante debe brindar apoyo y asesoria a: lrenquiciztario de ta! forma que se aicance 

el prophsito principal que es mantener todo el sislemz saludable y lograr resultados 

favorables en sil operaclon ilegando ai mercado deseado a travQ de 10s medias disponihles. 

En Mkxico, !a franquicia se ha incorporado con gran aceptacion a diversos rubros de la 

econonia y cada dia, mh consumidores se iniegan a1 circulo de ciienles de aiguna 

franqnicia. 



-La decisi6n de lnveriir er. nne francpicia debe tomarse con cautela, ya que es necesario 

conocer 30 s6lo ia marca sino !ambit-n ai poseedor de Csla y evaiuhr asi e; funcionarniento 

.'ei ~egoc io  jlnto con 10s resuliados que arroje, ya que existen 8lguIIos negocios que poi 

carecer de ia experiencia suficiente nunca iogian utliidades atrdcilvas o iesiikan ser 

inversiones poco rentables, o en cientos casos fraodes para las personas que invierten en 

ellos. 

- sambiin cusrido iina eiiipresn decide s.s-ndei franquicias es i~-'ispcnsable hacei un es!udio 

concreto dei perfii dei iranquiciatario, para evaiuar si cumple con :as caracteiisiicas 

necesarias para poder otorgarie ioda la informacihn necesaria de nuestra empresa. 

Para adquirir o vender una franquicia es recornendable acudir con un especiaiista en ei tema 

que oriente a las partes inieresadas; en Mt-xico existe una institution que brinda este tipo de 

asesorfa; se !e conoce corno Asociadhn Mexicana de Franquicias A.C. cuyo propbito 

principal es difnndir el concepio de f~snquicia a nivel nacionai y dar a conocer el mcrcado 

mexicano de !as misrnas a nive! mu"diai. 

Zi ixito de la Iraiiquicia radica en la esYandarizaci6n 6e ios procesos, esto se iogra gracias a 

la onidad piloto en !a cual son aprobados y modificadcs hasta Iograr un mznimo de error y 

maxima de eficiencia. 

Con ayuda de ia unidad piloto ei negocio adquiere experiencia y se  wnsolida dentro del 

mercado nacionai e internacional. 

La adquisicihn de una Oanquicia debe protocoiizarse poi medio de :a f i m a  de un confrato 

con el cual lanio ei fianquiciante como el franquiciatario, definen dereckos y obllgaciones 

que 5~n6zmentar. Ia operacihn de! zegocio. 

E! s e g ~ L ~ i e n t o  dei fr-quiciac!e 2 53s frar.n~~;ciai~riis es de vita! ?mportancia, ya 2-- 

qile ei negocio no i u r 5 o n a  con sclo ieer mar.uaies, en ocasicnes s t  requieren 



actuaiizaciones y capacitaciofies qne mejoian tanto el servicio como la imagen y el 

prestigio de iz frznquicia. 

?or Giti,no, cabe sefiale; que :as Erarq~icizs :ep:esenlaa nr! modeio dinimico de hacer 

negocios, y por ello ofrecen la posibilidad de rnod~ficar 10s procesos e incluso ios producros 

y serc-icias logrando as!, !anto adaplarse a todos 10s consumidores, como a las condiciones 

cambianles de la econcmiz rnexicana. 
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