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L- INTRODUCCION

Actualmente el entorno econdémico es cada vez mas dificil, exige mayores niveles de
competencia, liderazgo productivo y comercial. Ante una apertura del mercado mexicano al comercio
exterior, las empresas necesitan evolucionar y desarrollarse lo mas pronto posible, a fin de estar en

condiciones de competir de manera mas agresiva.

Por lo anterior, para poder adquirir las mejores y mas eficientes estrategias de produccion y
comercializacion, se tendria que realizar todas aquellas actividades, que dan fuerza competitiva a una
empresa y que aumentan el valor agregado de los productos y servicios, mejorando la tecnologia del
producto, proceso, equipo u operacion de la misma, pero dirigidos fundamentalmente a la

comercializacion, y esto se logra con las franquicias.

En México, durante los Gltimos aiios, las franquicias han tenido un gran desarrollo, basta
decir que de 1990 a la fecha, el numero de empresas establecidas en nuestro pais que operan a traveés

de franquicias paso de 40 a 500,

Durante los primeros 4 aiios la mayoria de las compaiiias franquiciantes que operaron en
México fueron de origen extranjero, actualmente 52.7 % de las franquicias en México son nacionales
y 47.3% extranjeras; estas cifras dan la pauta para asegurar que la opcion de franquiciar un negocio

se hace cada vez mas habitual para el empresario mexicano.

Las franquicias aparecieron en México como una opcion glamorosa de inversion, algo
novedoso, no conocido en el mercado, que por lo mismo creé un furor, pero ésta moda era
deficiente: no fincaba bases de soporte ni de proteccion al franquiciatario, por que se apoyaba
solamente en dos elementos muy generales: el uso de la marca y una cierta transferencia de

tecnologia, faltando elementos mas profundos para un desarrollo solido.

El sistema de franquicias es una de las mejores opciones para mantener o proyectar un

negocio, ya que durante 1995 las empresas que operaron bajo este formato en México, crecieron
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15%, no obstante haber reducido dramaticamente su tasa de expansion del afio anterior, que fue de
70%. No es de extrafiar que incluso este tipo de negocios redujera su expectativa de crecimiento, ya
que en 1995 y 1996, la economia mexicana registra la recesion econémica mas profunda desde 1932.
Como nunca antes, la contracciéon en 6.9% del Producto Interno Bruto (PIB) y los més de 2.2
millones de desempleados crearon un panorama de desastre para muchos negocios. Por supuesto, las

franquicias también sufrieron en carne propia los estragos, pero en menor grado.

Cierre de establecimientos, cancelacion de proyectos, dificultades financieras, conflictos entre
franquiciantes y franquiciatarios, caida de las ventas, abandono del sistema de franquicias, incremento
en el precio de los insumos y renta de inmuebles fueron los problemas més importantes que
padecieron las empresas que operan bajo este formato y que pusieron a prueba su manera de hacer
negocios. Con todo lo anterior, 1995 confirmé lo que se ha repetido hasta el cansancio: las
franquicias son vulnerables a la crisis, pero en una proporcién mucho menor a la de aquellos negocios
que operan fuera de este formato. Si la presente crisis ha sido una de las mas severas en mas de 60

aiios, el sistema de franquicias ha pasado la prueba decorosamente.

Por ejemplo, segin la Asociacion Nacional de Comida Rapida (Ancor) en 1995 cerraron
alrededor de 100 establecimientos de comida réapida. Y no fue para menos, ya que el PIB del sector
comercio disminuyé en 14.4%. No obstante, otros 200 puntos de venta abrieron sus puertas, con lo
que el saldo final para este sector fue positivo. Paralelamente, franquicias como McDonald's,
Kentucky Fried Chicken y Pizza Hut, cambiaron de estrategia para enfrentar la caida de las ventas y
el aumento de sus costos de operacién mediante la sustitucion de los insumos extranjeros asi como el

ofrecimiento de nuevos servicios.

Por otra parte, la Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF) informa que en 1995 se redujo
en 15% la apertura de negocios. A decir de los franquiciantes, el aumento del costo del dinero debido
al alza notable de las tasas de interés, hizo que muchos proyectos se pospusieran para mejores
momentos. Alin asi, el nimero de puntos de venta al iniciar 1996 fue 13% mayor al del afio anterior,

representando poco mas de 20% del empleo total en los establecimientos comerciales medianos.
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Ademas, su actividad significo una aportacion de 6% al PIB de este sector y de 1% al PIB nacional.

El sistema de franquicias ha mostrado mas cualidades que defectos para enfrentar con éxito la
caida generalizada de consumo y la contraccion del crédito. Cifras de la AMF, a marzo de este aiio,
indican que el nimero de franquicias afiliadas operando en el pais suma ya 180 con 14,500 puntos de
venta, una facturacion de 3,000 millones de doélares y 135,000 empleos. Asi las cosas, este sector de
los negocios no s6lo soportd la crisis razonablemente bien, sino que espera crecer este aiio de manera

significativa.

De acuerdo a lo anterior, reconociendo la importancia de las franquicias, en los siguientes
capitulos nos enfocaremos a su estudio analizando brevemente sus elementos, su aspecto legal, su

administracion y control interno, asi como su aspecto contable.
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II.- CONCEPTOS GENERALES DE FRANQUICIAS

2.1 HISTORIA DE LAS FRANQUICIAS

El sistema de franquicias, como ningin otro proporciona al propietario del negocio los

recursos necesarios para expandirlo a un ritmo que de otra manera le seria imposible lograr.

Al concentrarse en la propiedad independiente de las unidades, el otorgamiento de
franquicias le permite soslayar los costos de abrir nuevas unidades y le proporciona una fuente
adicional de capital dificil de conseguir. Ademés este sistema brinda el dinero y el personal

indispensable para explotar mercados distantes que de otra manera quedarian fuera de su alcance.

Es importante conocer el donde, cuando y las razones del origen de las franquicias, tanto
para aquellos que deseen otorgar franquicias de su negocio, como para aquellos que deseen
adquirir una franquicia, solo asi puede reconocerse el potencial de un concepto y los alcances que
puede tener cuando se materializa. Es interesante observar como algunas de las franquicias mas
importantes en la actualidad tuvieron sus inicios, tan solo, en un concepto muy basico de

produccion o distribucion.

2.1.1 ORIGEN HISTORICO DE LA FRANQUICIA EN EL MUNDO

Para comprender mejor los origenes de la franquicia es importante inicialmente establecer
que la franquicia como formato de negocio (business format franchise) se encuentra ain en fase

de juventud que se inicio hace apenas 50 aiios.

El caso de las franquicias de producto y marca se remontan a mediados del siglo pasado
cuando 1. M. Singer and Co., se enfrenté a un problema serio en sus famosas maquinas de coser.
Su dilema consistia en como distribuir el producto a nivel nacional, con reservas bajas de efectivo
y en una época en que sus ventas todavia no eran buenas, dado lo innovador del producto. En

1851, uno de sus representantes de ventas ubicado en Dayton Ohio, que operaba bajo comision,
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logré vender su cuota de dos maquinas y, ademas, generar una lista de personas interesadas en

conocer el funcionamiento de las mismas.

El hombre de Ohio mandé a pedir mas maquinas, pero la casa matriz, que atravesaba por
problemas serios de flujo, no tenia capital para manufacturar las maquinas solicitadas. Las
personas interesadas podrian haber comprado las maquinas si tan solo las hubieran visto en
operacion. Impulsada por su desesperacion, la compaiiia cambio su estructura basica de
funcionamiento. A partir de ese momento, comenzo a cobrarle a sus vendedores en vez de
pagarles con lo cual eliminé su carga de asalariados y creo lo que hoy se puede denominar como

el primer esquema de consesionarios en E.U.A.

Por medio de éste sistema, los consesionarios acordaron a pagarle a Singer una cuota por
el derecho de vender sus maquinas en territorios especificos. Estos compraban las maquinas a 60
dls. y las vendian con un sobreprecio, resolviendo asi el problema de ventas y distribucion de

Singer, asi como el problema de flujo de efectivo que enfrentaba la compaiiia.

Podria citarse a éste, como uno de los esquemas de distribucion que sirvio como

fundamento para los elaborados Sistemas de Franquicias de la actualidad.

Afios mas tarde, en la ultima década del siglo pasado, General Motors adopto un esquema
basicamente idéntico. En 1898 la compaiiia se encontraba en una disyuntiva similar a la de
Singer, ya que como compaiiia joven que no contaba con los recursos para abrir puntos de
comercializacion propios, se vio obligada a otorgar consesiones. Posteriormente, General Motors
intentd otras opciones de mercadotecnia como el correo directo y las tiendas departamentales,

pero la franquicia probo ser el medio mas exitoso para la venta de sus productos.

Ademas, General Motors no estaba en posicion de comprar los bienes raices que se
requerian para establecer los puntos de venta de sus autos, ni de contratarlos tan eficientemente

como lo hacian en forma independiente los consesionarios. De ésta forma, General Motors pudo
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utilizar sus recursos para la investigacion y cuidadosa produccion de sus vehiculos con lo cual

consolido su posicion como lider de la industria.

Aiios mas tarde, las compaiiias petroleras y de autopartes también optaron por un sistema
primitivo de franquicias con el que lograron aumentar la distribucién de sus productos, sin capital
ni riesgos propios, explotando asi el interés generalizado del pueblo norteamericano para

emprender un negocio propio en la industria tan popular en ese momento como la automotriz.

El caso de las gasolinerias es interesante, ya que, hasta 1930 las compaiiias petroleras eran
dueiias de la mayoria de dichos establecimientos. Las gasolinerias independientes que operaban

con autorizacion de las compaiiias petroleras empezaron a caer en una agresiva guerra de precios.

Por el miedo a perder ganancias en dicha guerra, Standard Oil Co., de Indiana opt6 por
rentar sus estaciones a los administradores de las mismas. Los nuevos concesionarios o
franquiciatarios establecieron sus propios precios y generaron asi sus propios ingresos con los

riesgos, beneficios y satisfacciones de un empresario.

La Standard Oil dejo de pagar salarios y prestaciones que le resultaban muy costosos, y
comenzo a cobrar rentas de gasolinerias que permanecian mas tiempo abiertas y se manejaban mas
eficientemente, lo cual aporté a la compaiiia petrolera tremendos beneficios a corto plazo. Este
esquema fue copiado por las demés compatiias petroleras y se usa hasta el dia de hoy en casi todo

el mundo.

Otra precursora importante de las franquicias fue Coca Cola. En 1886, primero crecio
lentamente gracias a su sistema de fuente de sodas. Mas tarde, en 1899, dos inversionistas en
Chattanooga persuadieron al presidente de la Compaiiia de que les otorgara los derechos para
vender Coca Cola en botellas en casi todo el pais, con el limitante de que estos nuevos productos
no interferiria con su negocio de las fuentes de soda. Es asi como estos dos empresarios

establecieron la primera embotelladora en el mundo, absorviendo el 100% del costo de instalacion
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y encargandose de su manejo a cambio de recibir el concentrado necesario para el producto y el

apoyo publicitario.

Conforme crecié la demanda del producto, los dos empresarios subfranquiciaron los
derechos del producto para distintas zonas geograficas, dada su falta de recursos y habilidad
administrativa a nivel nacional. Ellos compraban el concentrado de coca cola y lo revendian a los
subfranquiciatarios. En 1919, ya existian 1000 embotelladoras que participaban en este negocio.

Pronto siguieron otras refresqueras como Pepsi Cola y Dr. Pepper.

El gran boom y la explosion de las franquicias se produjo después de la Segunda Guerra
Mundial. Una combinacion de factores sociales, econémicos, politicos, tecnologicos y legales

crearon el clima propicio para esta expansion.

El boom fue tal, que de ser un sistema materialmente desconocido, afios mas tarde cientos
de innovadores empresarios encontraron en la franquicia el sistema ideal para ampliar sus

negocios.

La introduccion de las franquicias con formato de negocio fue el acontecimiento mas
importante en el mundo de la comercializacion de productos y servicios en la segunda mitad de
este siglo. En la década de los noventa se consolidara, sin duda, como la revolucion en el mundo

de los negocios.

Ray Kroc, fundador de McDonald's, es reconocido a nivel mundial como uno de los

fundadores y precursores mas importantes de la franquicia de formato de negocio.

El primer paso fue la construccion y puesta en marcha de una unidad piloto en Des Planes,
Ilinois con el objetivo de redefinir e incrementar la eficiencia del negocio, donde se pudieran
experimentar nuevos conceptos, y al mismo tiempo, crear un record medible de ventas para los

futuros franquiciatarios. Asimismo, desarrollo especificaciones y guias operacionales para
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posteriores franquicias. Desde la estandarizacion del tiempo de servicio de una comida promedio
y el peso preciso de la carne de la hamburguesa, hasta el almacenaje de los panes para su perfecta
viscosidad, pasando por la tarea de igualar en condiciones artificiales la receta y la calidad de las

papas fritas, que dependian de las condiciones climatologicas desérticas de San Bernardino.

Kroc significo para los hermanos McDonald muchos millones de dolares ya que para 1959
existian 100 restaurantes franquiciados y para finales de los ochenta mas de 10 mil. Se trata de
una franquicia con operaciones en mas de 52 paises, con un presupuesto de publicidad que
ninguna otra compaiia iguala y con mas puntos de venta que cualquier otro comercio en el

mundo.

/2.1.2 LAS FRANQUICIAS EN MEXICO

El sistema de franquicias en México es relativamente nuevo. El desarrolle comienza a
darse a finales de los ochenta, en una época donde la situacion economica del pais era muy

delicada v dificil.

En 1971, el abogado estadounidense Phillip Zaidman, vino por primera vez a México con
el cometido de registrar una franquicia, pero el margen de negociacion eran tan estrecho (por no
decir inexistente) que nunca, en las muchas ocasiones que tuvo que volver, obtuvo el éxito que

deseaba.

En 1982 se empezaron a desarrollar las franquicias formalmente, con la promuigacion de

la Ley de Transferencia y Tecnologia.

La primera empresa que prepard6 su introduccion al mercado mexicano fue Mc
Donald's a principios de la década de los ochentas. Quienes celebraron el contrato de franquicia
fueron Saul Kahan y Diego Zorrilla, el cual, autorizaba abrir restaurantes de comida rapida en

México y en Monterrey bajo el nombre de Mc Donald's. La primera sucursal que se abrio en el
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Distrito Federal fue en noviembre de 1985. De ésta manera se puede afirmar que Mc Donald's
fue el propulsor de las franquicias extranjeras en el mercado mexicano en el ramo de comida

rapida.

Uno de los principales problemas a los que se enfrentaron las autoridades mexicanas para
aprobar y registrar los contratos de franquicia fue el de entender qué era una franquicia y las

diferencias principales que tenian los contratos en relacion con los que efectuaban comiunmente.

Las autoridades estaban acostumbradas a estudiar para su aprobacion contratos de licencia
de marca o asistencia técnica que ordinariamente no tenian mas de 15 cuartillas, por lo tanto,
causaba extrafieza cuando presentaban contratos de franquicia (con mas de 50 hojas mas sus

anexos).

Con la penetracion de Mc Donald's al mercado mexicano iniciaron a establecerse
franquicias extranjeras en nuestro pais. Entre las principales franquicias americanas se

encuentran: Holiday Inn (hoteles), Howard Johnson (hoteles) y Fuddruckers (comida rapida).

En 1988, exitosos negocios estadounidenses quisieron introducirse a México por medio de
franquicias, por lo cual, la Asociacion Internacional de Franquicias (LF.A., con sede en
Washigton, D.C.) designd como representante especial en México al Licenciado Enrique
Gonzalez Calvillo, quien tenia como objetivo, colaborar con las disposiciones legales que
desarrollaran y fomentaran el sistema de franquicias, asi como, observar los cambios que se

realizaran en la Ley de Transferencia y Tecnologia en cuanto a franquicias.

Gracias al éxito que tuvo la primera conferencia de franquicias en el pais (el 16 de junio de
1988) se formo la Asociacion Mexicana de Franquicias (A.M.F.) que representaba a México a

nivel mundial.
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IL.- CONCEPTOS GENERALES DE FRANQUICIAS

Durante los afios de 1989, 1990 y 1991, llegaron al pais un numero ilimitado de
franquicias, entre ellas: Burger King (comida rapida), Domino's Pizza (comida rapida), Baskin
Robbins (helados), Ice Cream (helados), y Farmer's (comida rapida), la mayoria de ellas de origen
estadounidense. Como se puede observar, los sectores que mas se han desarrollado en México

son el de comida rapida, ventas al menudeo y servicios.

Los inversionistas mexicanos dieron el primer paso para crear y desarrollar franquicias
mexicanas en el afio de 1988, entre las cudles se encuentran: Video Centro (videos), Dorminundo
(colchones) y Trionica (sistemas de computo ya desaparecidas), las cuales nacieron con el
respaldo de Televisa. Por otro lado, en el Grupo Quan S.A., se empezaron a desarrollar Helados
Bing (helados) y Helados Holanda (helados), asi como la franquicia Vips (restaurantes), siguiendo
después de este gran paso: La Mansion (restaurantes), Las Flautas (tacos y comida mexicana),
Opticas Devlin (opticas), Taco Inss (tacos) y Pollo Loco (comida rapida), esta ultima siendo la

primera franquicia mexicana de exportacion.

Se puede resumir, que las franquicias se han desarrollado en México en tres edades,

motivando un marco importante de crecimiento en la vida economica del pais.

La PRIMERA EDAD se lievo a cabo cuando se implanté éste nuevo sistema de negocio
en México. Etapa caracterizada por la importacion de franquicias, existiendo un total de 145

(aproximadamente).

La SEGUNDA EDAD se llevd a cabo cuando muchos empresarios nacionales se
comenzaron a dar cuenta que los negocios que tenian en sus manos podian ser franquiciables y
que habian conceptos originales, muy capaces para competir contra las franquicias extranjeras.

En esta etapa ya existian aproximadamente 461 franquicias.
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La TERCERA EDAD, y la mas reciente, sera la de la exportacion continua de franquicias
mexicanas al extranjero, ya que este objetivo no esta muy lejos de cumplirse, incluso ya hay

empresas que han iniciado su proyeccion en el extranjero.

A pesar de la rapidez con que ha pasado todo esto, no ha sido facil para los empresarios
mexicanos que decidieron lanzarse a ia aventura de otorgar franquicias, ni tampoco ha sido en

forma rapida, sino por el contrario, ha sido un proceso lento.

Sin duda se ha observado a un sin niimero de negocios que han tenido éxito a través de
este formato de negocios, pero algunos no han dado tan buenos resuitados y estan pasando por
momentos dificiles. Los que se prepararon y lograron hacer bien su tarea, se encuentran en el
mercado, no creciendo al mismo ritmo como al principio pero si logrando permanencia y

penetrando en el gusto de la sociedad consumidora.

2.2 DEFINICION DE FRANQUICIA .~

La franquicia constituye un formato de negocios dirigido a la comercializacion de bienes y
servicios segun el cual una persona fisica o moral (franquiciante) concede a otra (franquiciatario)
por un tiempo determinado, el dereche de usar una marca o nombre comercial, transfiriéndole los
conocimientos técnicos necesarios que le permitan al franquiciatario comercializar bienes y

servicios con métodos comerciales y administrativos uniformes.

Enrique Gonzalez Calvillo define a las franquicias como: "un sistema o meétodo de
negocios en donde una de las partes denominada franquiciante, otorga a la otra demominada
franquiciatario, la licencia para el uso de su marca y/o nombre comercial, asi como sus
conocimientos y experiencias (know-how), para la efectiva y consistente operacion de un

negocio."
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Nosotros definimos a la Franquicia como: un medio de comercializar y ampliar mercados,
en el cual una persona denominada franquiciante, le asigna a otra llamada franquiciatario,
mediante un acuerdo de voluntades, la licencia o el permiso para el uso de su marca y/o nombre
comercial; asi como una serie de conocimientos y la experiencia necesaria que conlleva al logro

de la eficiente y efectiva operacion del negocio.

¢ 2.2.1 LO QUE NO ES UNA FRANQUICIA

Es necesario mencionar que las franquicias han sido confundidas muchas veces con

concesion de marca 0 con la licencia de distribucion de bienes o servicios.

- Una franquicia no es una organizacion piramidal, donde las comisiones que reciben los
empleados se basan en las ventas logradas por cada uno; asi entre mas alta se esté de la piramide
se obtendra mayor comision. El franquiciatario determina su utilidad, de las ventas brutas, a las

cuales les habra de restar los costos operativos y las regalias pagadas al franquiciador.

- Una franquicia no es una agencia donde los empresarios de esa region son los
representantes de esa franquicia. En una franquicia el duefio de ésta es el representante y por lo

mismo sera €l, quien responda de las pérdidas o disfrute de las ganancias.

- Una franquicia no es ni una comercializadora, ni una distribuidora, ya que estos pueden

vender a quienes quieran sin importar la variedad a surtir.

- Una franquicia no es una sociedad, ni empresa conjunta entre el franquiciador y

franquiciatario, ya que ninguno de estas partes es responsable de las deudas de la otra.

- Una franquicia no es una concesion. La concesion es una figura de derecho y constituye

la autorizacion para que los particulares puedan explotar o prestar un servicio publico o recursos

i2
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naturales. En las concesiones no existe una licencia de uso de marca, ni se transfiere tecnologia

por lo tanto se debe de evitar confundir a la franquicia con una concesion.

- Una franquicia no es solo una licencia de uso de marca, aunque quiza es la figura que
mayor semejanza guarda con la franquicia. En una licencia de uso de marca encontramos que el
titular de ésta, confiere a un tercero el derecho de usarla pero sin que exista transferencia de

tecnologia.

13
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w 2.3 CATEGORIAS Y TIPOS DE FRANQUICIAS

Cada uno de los tipos y categorias de franquicias existentes tiene una razon de ser, de
acuerdo a las necesidades y a las posibilidades del franquiciante, y de acuerdo con su evolucion y

su estrategia de crecimiento.

A) CATEGORIAS

1.- FRANQUICIA DE PRODUCTO O MARCA REGISTRADA

Franquiciante = Producto y/o servicio + Marca.

Es aquélla mediante la cual el franquiciante otorga, al franquiciatario el uso y la
explotacion de una marca, patente o logotipo comercial. En esta franquicia no existe un proceso
de transferencia de tecnologia, ni de soporte operacional, financiero, mercadologico y
administrativo continuo. Generalmente el franquiciante se convierte en un proveedor exclusivo de
los productos o servicios que comercializa o distribuye el franquiciatario. Ejemplos tipicos de
estas franquicias son: el canal de distribucion de neumaticos, los combustibles, las embotelladoras

de gaseosas, etc.

2.- FRANQUICIA DE FORMATO DE NEGOCIO

Franquiciante = Producto o servicio + Marca + Tecnologia operativa + Supervision continua.

Este modelo de franquicia ademas de preocuparse por el desarrollo del producto o
servicio, desarrolla al maximo la operacion del propio negocio, teniendo de esta forma el
franquiciatario, mayor probabilidad de éxito y el franquiciante mayor participacion y
competitividad en su mercado. De ésta manera existe un mayor control de los patrones de

gestion de las unidades que componen la cadena.
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Es importante entender que en este sistema el producto es la franquicia en si, ésta debe de
ser un paquete que aporte: producto, marca, apoyo comercial, técnico, y de una manera muy

especial: el apoyo operativo.

En este sistema de formato de negocio, la franquicia es el primer producto que es
comercializado y para determinar el valor que puede adquirir en el mercado se debe analizar el
conjunto de elementos que no pueden ser cuantificados facilmente, como por ejemplo la marca o

los manuales de operacion.

Una franquicia que todavia no tiene una marca conocida y no es facil de identificar no
tiene el mismo valor que una franquicia que tiene una marca y producto que son altamente

reconocidos en el mercado y ademas demandados por el consumidor.

En México se han dado casos de empresas que no tienen nombres reconocidos; ni una
marca identificable en el mercado, sin embargo cuentan con sistemas operativos y tecnologia
avanzada que muestra que tienen una capacidad latente para atender la demanda que aun no ha

sido satisfecha. De aqui que se puede deducir su valor conforme a otras marcas conocidas.

Dentro de la franquicia de Formato de Negocios, existen tres esquemas a seguir por parte

del franquiciante y franquiciatario, estos son:

a) Franquicia Multiple

La franquicia multiple es aquélla en la que el franquiciante otorga el derecho al
franquiciatario a abrir un nimero determinado de locales. También es conveniente fijar un lapso
de tiempo para establecerlos, para no bloquear lugares y se queden sin abrir, en éste caso, el
franquiciatario se ve obligado a abrir el nimero de establecimientos que se acordé en el contrato,

de no cumplir con este plan de desarrollo se puede perder el derecho de apertura de mas
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establecimientos.

b) Franquicia Territorial

En la franquicia territorial el franquiciante deposita en una sola persona el desarrollo y
manejo de un area o territorio determinado.
La franquicia territorial se puede lievar a cabo mediante dos formas:

* El franquiciatario esta obligado a desarrollar el territorio por si mismo.

* Se puede subfranquiciar locales dentro de este territorio, de ésta manera el
franquiciatario se vuelve promotor de franquicias y tiene derecho a formar parte en los
porcentajes de los ingresos por pago de franquicias y de las regalias que genere el
subfranquiciatario.

Con este sistema se puede lograr una rapida expansion a través de vender territorios
delegando a terceros, contractualmente, la obligacion de desarrollar la franquicia en un territorio,

marcandole la obligatoriedad de cierto nimero de locales abiertos, en un tiempo determinado.

¢) Franquicia Maestra

La franquicia maestra es el sistema por el cual se establecen la mayoria de las franquicias
extranjeras en México.

Une las relaciones, el capital y el conocimiento de un mercado desconocido para el
franquiciatario, con la experiencia de un segmento especializado de negocios, la tecnologia
innovadora y el conocimiento del franquiciante.

El franquiciante como el franquiciatario pueden salir beneficiados, ya que el franquiciatario
maestro obtiene los derechos de desarrollar 1a franquicia o de subfranquiciar en el territorio o area
correspondiente, por otro lado el franquiciante obtienen un desarrollo seguro de su franquicia en
un nuevo territorio para €l desconocido, logrando la penetracion a €l a pesar de que le sea
extrafio.

El franquiciatario toma todas las responsabilidades y obligaciones en su area que adquirio
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para franquiciar, quiere decir que se encarga del desarrollo, manejo y comercializacion de la

franquicia.

B) TIPOS

1.- FRANQUICIA INDIVIDUAL

Cuando se cede el derecho de implantar y operar una unidad especifica, en un determinado
local exclusivo. Un mismo franquiciatario puede tener mas de una franquicia individual,

dependiendo de su desempeiio y de sus condiciones financieras.

2.- FRANQUICIA DE SUPERVISION

Se cede el derecho, en nombre del franquiciante, de instalar y supervisar las unidades que
previamente aprobd ese franquiciante. El contrato se celebra entre el franquiciante y el
franquiciatario pero en el medio esta el franquiciatario supervisor que hace los trabajos de
captacion, seleccion de franquiciatarios, aprobacion del punto comercial, asistencia en la
instalacion, entrenamiento, inauguracion, supervision de la operacion y otros servicios acordados
con el franquiciante.

Esta es la forma de operar de Benetton en algunos paises y representa una forma de

sustituir a la "filial" muchas veces onerosa e ineficiente.

2.4 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS FRANQUICIAS.

VENTAJAS:

a) Crecimiento y desarrollo.

El otorgamiento de franquicias permite a-los negocios crecer con mayor rapidez que de

cualquier otro negocio. Y en eso radica su mayor recompensa. El sistema de comercializacion
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permite a los compafiias pequeiias expandirse mas alla de sus mercados locales y regionales. El
otorgamiento de franquicias es un método comprobado para crecer al que pocos sistemas de

negocios pueden equipararse.

Las franquicias brindan a las compaiiias las herramientas legitimas para el crecimiento y
desarrollo del negocio. Las cuotas iniciales i)or franquicias generan ingresos que puedan
regresarse a la matriz de la franquicia y emplearse para inversion, diversificacion en
mercadotecnia, publicidad, investigacion y desarrollo, y muchas funciones mas, esenciales para el
éxito en los mercados de hoy. Al transferir los costos de la expansion a los franquiciatarios, se

libera el capital propio para la inversion o el desarrollo.
b) Gerentes Motivados.

Como lo sabe cualquier duefio de empresa, los buenos gerentes son dificiles de encontrar.
Y una vez que los ha encontrado y capacitado gastando una suma considerable de dinero, no son

faciles de conservar. Hasta un gerente bajo un sistema de incentivos no es duefio de nada.

El franquiciatario, ante todo no es un empleado. Compra con su propio dinero los
derechos de poseer y operar una empresa similar a la que se ha creado. El papel del franquiciante
en la operacion diaria de la empresa del franquiciatario es el de otorgar asesoramiento y consejo,

pero no tiene la responsabilidad de la administracion directa.

Los gerentes-duefios motivados pueden resultar generalmente beneficiosos para un

franquiciante en cada una de las tres areas siguientes:

1.- Imagen.- A nivel local, el franquiciataﬁo generalmente representa un nivel mas elevado

de compromiso con la comunidad y participacion con los clientes que un propietario ausentista.

2.- Rentabilidad.- El franquiciatario participa en la operacion practica de una franquicia, se
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puede impedir que los costos de mano de obra suban, permitiendo que una franquicia sea

rentable con una base demografica mas pequeiia de lo que tal vez requieran otras unidades.

3.~ Eficiencia.- Los gerentes propietarios de una zona determinada generalmente operan
sus unidades con mayor eficiencia y menos burocracia que una unidad manejada por una
compaiiia. El franquiciataric también esta mucho mas familiarizado con los cambios que

probablemente su unidad especifica necesita para adaptarse a sus consumidores.
c) Poder Adquisitivo.

A medida que crece la franquicia, el poder adquisitivo colectivo puede convertirse en una
ventaja significativa. Todo, desde los equipos hasta el inventario, puede ser comprado por los
franquiciatarios a proveedores autorizados con descuentos por compras colectivas. En efecto,
para los franquiciatarios de las empresas orientadas a los productos, los ahorros provenientes de
la compra colectiva a menudo sobrepasan los honorarios que abonan por regalias. Existe también
ventajas por compra colectiva para las empresas orientadas a los servicios, incluyendo mejores

equipos que le faciliten al franquiciatario agilizar su tarea, con menos gastos y mayor eficiencia.

Como franquiciante, tal vez tenga que dedicar cierta parte de los ingresos a desarrollar una
nueva tecnologia, nuevos productos o sistemas que benefician en forma conjunta a sus

franquiciatarios.

Otra ventaja de la compra colectiva del sistema de franquicias es la capacidad de constituir
fondos comunes para programas de publicidad y relaciones publicas. El efecto acumulativo de la
publicidad por parte de las grandes empresas a puesto un virtual costo en ciertas areas a la

competencia directa de las pequeiias empresas contra los gigantes que tienen nombres conocidos.

Desde luego, el poder adquisitivo de cualquier tipo puede corresponder a cualquier

cadena: franquiciada o no, pero es probable que la que crezca mas rapidamente sea aquélla que
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extrae el mayor beneficio de la compra colectiva. Y las que den las franquiciadas tienden a

volverse mas grandes en menos tiempo.
d) Flexibilidad.

El sistema de franquicias se adapta admirablemente bien a una diversidad de situaciones,
estructuras y metas de las empresas. Aunque la imagen clasica de un franquiciante es la de una
pequefia compaiiia con recursos financieros limitados que depende de que sus franquiciatarios
proporcionen el capital inicial, construyan unidades, contraten empleados y administren las
operaciones diarias, algunos franquiciantes sumamente exitosos han descubierto que es rentable

asumir ellos mismos algunas de estas funciones o todas, por un honorario.

Por lo tanto, los franquiciantes que tienen mas capital para invertir pueden obtener
mejores ingresos de la franquicia mientras que al mismo tiempo siguen disfrutando de los

beneficios de dedicados duefios operadores que se encargan de la administracion de los locales.

Un sistema de franquicias suele ser altamente productivo para las firmas que cuentan con

mas recursos y que tienen espectativas de ingresos ain mejores.
DESVENTAJAS
a) Pérdida del Control.

Al ceder el control de las unidades operativas al franquiciatario, el franquiciante se
arriesga en dos aspectos. Su primer riesgo es que los franquiciatarios no pueden operar el
negocio tal como el lo ha hecho, o sea, que las complejidades del mismo son tales que no puede
ser ensefiado a un franquiciatario dentro de un periodo aceptable. El segundo riesgo es que el
franquiciante le cuesta aceptar la pérdida de control. Algunos duefios de empresas que

manifiestan que desean tener menos participacion en las operaciones diarias descubren que
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cuando llega el momento es sumamente dificultoso dar un paso atras.

b) Pago de cuotas y regalias.

Cuesta entender por parte de los franquiciatarios el porqué se debe participar con cuotasy
regalias con el franquiciante, sin embargo, las frenquicias maestras por lo general comparten las
cuotas con la franquicia extranjera, por lo que se apoya asi a cada franquiciatario.

¢) Limitacion de operacion.

Al adquirir un sistema, se tiene uno que adecuar a él y no es posible salirse de éste.

d) Rendimientos maximos prestablecidos.

El margen de utilidad no puede variar, lo inico que esta en cada una de las partes del
sistema de franquicias es vender mas, pero no es posible lograr mayores rendimientos
porcentuaies.

e) Obligatoriedad de materia prima o del servicio.

Es indispensable adecuarse al proveedor o a los productos que el franquiciante obligue,

estos productos son los mejores en cuanto a calidad y precio, pero como franquiciatario a veces

se piensa que se pueden hacer las cosas mejor.
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IL.- PARTES Y ELEMENTOS DE UNA FRANQUICIA

3.1 PARTES DE LA FRANQUICIA
3.1.1 EL FRANQUICIANTE.

El franquiciante es aquél que posee una determinada marca y tecnologia (know-how); el
cual quiere ampliar su red de distribucion de productos o servicios, por medio de la asociacion
con terceras personas, con las cuales se lleva a cabo un acuerdo contractual, en el cual se cede los
derechos, transferencias o uso a los franquiciatarios para que operen negocios que lleven el

nombre y la marca del franquiciante.

Desde el punto de vista del franquiciante, la franquicia es una estrategia de
comercializacion que permite la reproduccion de un negocio en forma acelerada, minimizando la

inversion.

El franquiciante otorga al franquiciatario el derecho del uso de una marca reconocida,
pero su relacion no se limita ha esto, ya que existe el compromiso del franquiciador de brindar el

apoyo necesario para hacer exitosos a sus afiliados.
REQUISITOS QUE DEBE CUMPLIR EL FRANQUICIANTE.

a) El franquiciante debera contar con una empresa exitosa y desarrollar el esquema de

franquicias. El esquema de franquicia implica lo siguiente :

i.- Plan de Negocios.

2.- Contrato de Franquicia.

3.- Perfil del Franquiciatario.

4.- Diseiio de Imagen Institucional.

5.- Plan de Expansion.

22

INTRODUCCION AL ESTUDIO DE LAS FRANQUICIAS



IIL.- PARTES Y ELEMENTOS DE UNA FRANQUICIA

6.- Estudio de Mercado.

7.- Programa de Mercadotecnia y Publicidad.

8.-Creacion de la Infraestructura que de soporte a la red de Franquiciatarios.

9.- Programa y presupuesto de Ventas de las Unidades.

10.- Programa de Asistencia al Franquiciatario en Preapertura y Apertura de
negocios. ‘

11.- Programa de Capacitacion.

12.- Unidad Piloto.

13.- Constitucion del comisariato.

b) Debe llevar a cabo erogaciones adicionales por pagos de servicios profesionales a

despachos o consultores especializados en franquicias para su asesoramiento.

¢) Cuando el franquiciante adquiera un producto o concepto del extranjero, debe adaptar y

adecuar éste a las caracteristicas del mercado Mexicano.

d) El franquiciante al contar con un esquema de franquicias elaborado, debe compartir con
los franquiciatarios todos los secretos y esquemas de operacion que han permitido que la empresa

tenga éxito.

e) Se debe de establecer un sistema permanente de comunicacion, asistencia, supervision y

entrenamiento a la red de franquiciatarios.

f) La expansion de la empresa se debe llevar a cabo con recursos de terceros, quienes

operan el negocio en forma independiente, bajo la supervision y lineamientos del franquiciante.

g) Se debe dirigir el fondo de promocion y publicidad, destinandolo exclusivamente para el

fin que fue creado.

23
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3.1.2 EL FRANQUICIATARIO

El franquiciatario es aquella persona que adquiere o compra una franquicia, y con lo cual
obtiene contractualmente el derecho a comercializar un bien o servicio dentro de un mercado
determinado. El franquiciatario utiliza los beneficios que da una marca, el apoyo que recibe, la

capacitacion y manejo del negocio.
BENEFICIOS DEL FRANQUICIATARIO.

a) El franquiciatario contara con una estructura organizacional, tecnologica y

mercadologica de apoyo que le da competitividad y fuerza equivalente a la de grandes empresas.

b) El franquiciatario aprovecha las economias de escala generadas por las operaciones de
todos los franquiciatarios y a las que tiene derecho para la compra de productos bajo condiciones
que no podria obtener sdlo con base en los volimenes que €l desplaza en lo individual. Otro
ejemplo de economias de escala es el acceso a la publicidad con un impacto muy superior al que

podria lograr unicamente con los recursos financieros generados por un establecimiento.

¢) La curva de crecimiento de un franquiciatario con su nuevo negocio es rapida
comparada con la que debe experimentar un empresario independiente en el desarrollo de su

propic negocio.

d) El franquiciatario se mantiene bajo un esquema de independencia donde puede
desarrollar sus capacidades empresariales sin estar limitado como lo estaria un empleado. Al
mismo tiempo, al afiliarse a un sistema de franquicias, cuenta con el apoyo del franquiciante y esto

le permite operar su negocio con mayor competitividad.
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e) El riesgo de fracaso se minimiza por el soporte que el franquiciante otorga quien
cuenta con la experiencia y conocimiento de las operaciones del negocio, compartiendolos con el

franquiciatario.

CONDICIONES QUE NORMALMENTE SE LE IMPONEN AL FRANQUICIATARIO

a) El franquiciatario debe tener plena conciencia de que se va a incorporar a un sistema ya

establecido, asi como comprender y tener conocimiento de éste.

b) En su mayoria las franquicias son' sistemas poco flexibles, por lo que se debe
considerar que la iniciativa y espiritu innovador del franquiciatario no se vea limitado, por lo
tanto, las modificaciones que deben hacerse a las operaciones especificas de cada establecimiento

deben contar con la aprobacion del franquiciante y no puede hacerse a juicio del franquiciatario.

¢) El franquiciatario debe de cumplir invariablemente con las politicas y lineamientos

establecidos por el franquiciante en el contrato.

d) Una franquicia se adquiere por un tiempo determinado y establecido en el contrato,el

franquiciatario debe aceptar que la franquicia es solo por un tiempo determinado.

e) Las utilidades que percibe el franquiciatario se reducen por el pago de regalias que
tiene que realizarse permanentemente (generalmente en forma mensual) por el tiempo que dure el

contrato.

f) Debe compartir el riesgo con el franquiciante de operar Ia unidad,pero no las pérdidas,

las cuales son absorbidas en su totalidad por el franquiciatario.
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3.2 ELEMENTOS DE UNA FRANQUICIA

3.2.1 LA CUOTA INICIAL (FRANCHISE FREE).

La cuota inicial es el precio que tiene que pagar una persona para adquirir una franquicia,
lo cual le da el derecho de usar el formato de negocio desarrollado por el franquiciante ,y tener la

categoria de franquiciatario(Cuota de Inscripcion).

3.2.2 LAS REGALIAS.

La regalia es un porcentaje que se cobra sobre las ventas (generalmente netas) de cada
establecimiento. Este porcentaje suele variar entre franquicias. Estas representan el flujo de

efectivo para el franquiciante, es decir, es el ingreso que se recibe como contraprestacion.

En algunos casos se determina una renta fija independientemente de los ingresos que

tengan los franquiciatarios (Este no es un método muy recomendable).

FIJACION DE LAS REGALIAS.

El primer paso para establecer las regalias consiste en determinar la rentabilidad relativa
del negocio. Si los margenes de utilidad son bajos unas, regalias altas podrian acabar con la fragil
salud operativa de sus franquiciatarios. En cambio, si los margenes son altos, unas regalias

mayores se justificaran plenamente.

Normalmente, las regalias de las franquicias van de un 3 % a un 10 % de las ventas netas.
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3.2.3 FONDO DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

Una de las mayores ventajas competitivas que se pueden lograr en el sistema de

franquicias es el fondo de publicidad junto con la fransferencia de tecnologia (Know-How).

Al igual que las regalias, se cobra un porcentaje adicional para el fondo de promocion y

publicidad que se calcula sobre las ventas netas de cada negocio.

Los negocios que son franquicias pueden realizar grandes campaiias de promocion y

publicidad, gracias ha estos fondos.

3.2.4 CONTRATO DE FRANQUICIA

La franquicia es producto de una relacion juridica que queda plasmada en un convenio que
se denomina contrato de franquicia. Este tema se desarrolla en el siguiente capitulo del aspecto

legal.

3.2.,5 LOS COMISARIATOS.

Los comisiariatos son centros de acopio y de distribucién para empresas que requieren
insumos, esto es, integran toda la linea de productos que requiere una empresa para distribuirla a

su vez a todas sus unidades o puntos de venta.

La funcién principal de los comisariatos es normalizar aspectos importantes de un negocio
ofreciendo un servicio de calidad a un buen precio. Al normalizar las compras, los comisariatos se
encargan de unificar en todo el negocio los diversos insumos utilizados para la elaboracion del

producto, a través de un servicio eficiente y oportano.
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Las ventajas de operar con un comisariato son las siguientes:

a) Un solo proveedor es el que abastace todas las lineas de productos que requiere la

cadena o red de franquiciatarios.

b) Un solo proveedor es que se apega estrictamente a los requerimientos del cliente.

¢) Debido a los volimenes de compra el proveedor obtiene un mejor precio gracias a las

economias de escala.

d) Un solo proveedor es el que se preocupa por mantener el precio y la calidad de los

insumos.

e) Al contar con este servicio, el propietario del negocio tendra mas tiempo para llevar a

cabo las tareas administrativas y de operacion internas que requiera.

28
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4.1 EVOLUCION EN MEXICO DE LAS FRANQUICIAS

En México no se tenia acceso a la informacién que sobre este método de negocios existia, elio

como resultado del enorme proteccionismo y rigido sistema legal que prevalecia en nuestro pais.

Cabe recordar que hacia la década de los 70's cuando las economias Latinoamericanas
iniciaban su desarrollo econdmico a través de su industrializacion, la necesidad de importar
tecnologia del extranjero era urgente, sin embargo, se tenia idea de que la tecnologia importada a
nuestros paises era obsoleta o que el precio pagado por su transferencia era excesive y que

perjudicaba por ello a los compradores de la misma.

Bajo esta perspectiva, en México se puede hablar de cuatro etapas en lo referente a la

regulacion que ha tenido la franquicia en cuanto a la Propiedad Industrial.

PRIMERA ETAPA

Inicia antes de la promulgacion de la Ley sobre el Control y Registro de Transferencia de
Tecnologia y el Uso de Explotacion de Patentes y Marcas hasta su promulgacion el 30 de diciembre
de 1972.

En ésta etapa, los contratos de franquicia en México no tenian ninguna regulacion referida a
ellos expresamente. Esto significa que no estaba sujeto a limitaciones legales o administrativas el
contenido de los contratos de franquicias que se celebraran. Solo en caso de que la franquicia incluia
la licencia de uso de marca, debia hacerse por escrito e inscribirse en la Direccion General de
Invenciones y Marcas (articulos 134 y demas relativos de la Ley de Invenciones y Marcas ya

abrogada).

Asi mismo el gobierno mexicano decidié proteger a la naciente industria nacional a través de
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esta Ley al tener como proposito eliminar cualquier ventaja que pudiera tener una empresa extranjera
sobre las nacionales, aunado a ello con la ley de Inversiones Extranjeras, donde se impedia que

compaiiias no nacionales tuvieran injerencia total en empresas mexicanas.

Siendo uno de los elementos del sistema de Franquicias la aportacion de tecnologia y la
participacion de los franquiciantes en la empresa de los franquiciatarios, este sistema no podia
fructificar en México. Ademas, a pesar de que existia interés por parte de empresas norteamericanas
por exportar el método de franquicias a través de sus empresas, el gobierno mexicano consideraba
que al entrar los diferentes conceptos de negocios a territorio mexicano, se provocaria la pérdida de

algunos de nuestros valores culturales.

SEGUNDA ETAPA

Abarca del periodo que inicia con la promulgacion del Diario Oficial del 30 de diciembre de
1972 de la Ley sobre el Control y Registro de Transferencia de Tecnologia y el Uso y Explotacion de

Patentes y Marcas hasta el Reglamento de esta ley en noviembre de 1991.

De acuerdo con esta Ley se debian registrar todos y cada uno de los contratos de tecnologia
que tuvieran efecto en nuestro pais, por lo que un contrato de franquicia se consideraba como de
TRANSFERENCIA DE TECNOLOGIA. De esta manera, se previé someter los contratos al examen
minucioso de la autoridad y se prohibio el registro de aquéllos que fueran perjudiciales para los
intereses de los adquirentes de la tecnologia, es decir, de los franquiciatarios y, consecuentemente,
para la economia nacional. Con éste proposito, se elabor6é una lista de causales de negativa de

inscripcion que aparecen en los articulos 15 y 16 de la mencionada Ley.

El contrato de franquicia, como negocio juridico que involucra transferencia de tecnologia,

para ser valido en México durante los afios de 1973 a enero de 1990, debia registrarse en el Registro
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Nacional de Transferencia de Tecnologia y no contener ninguna causa de negativa de inscripcion.

Ademas la Ley sobre el Control y Registro de Transferencia de Tecnologia y el Uso y
‘Explotacién de Patentes y Marcas y su Reglamento vigente hasta enero de 1990, contenian
limitaciones contractuaies que resultaban muy estrictas y, en ocasiones, hacian poco atractiva su

celebracion. Algunas de éstas eran las siguientes:

* "Que la contraprestacion no guarde relacion con la tecnologia adquirida o constituya un

gravamen injustificado o excesivo para la economia nacional o para la empresa adquirente”.

* "La intervencion directa o indirecta en Ia administracion del franquiciatario”.

* "Que se obligue al franquiciatario a adquirir equipo o materias primas de un origen

determinado".

* "Se impedia que el franquiciatario desarrollara tecnologia".

* "La obligacion de guardar secreto por un plazo mayor al del contrato, maximo 10 afios".

De tal manera, que ante el estricto control de los contratos, era evidente el interés por aprobar
solo aquellos convenios de tecnologia en donde las condiciones favorecieran al adquirente mexicano.
Ademas si la regalia pactada en el contrato era excesiva, podia negarsele su registro por parte de
nuestras autoridades, con lo que el contrato seria nulo. Esta limitacion constituyé uno de los

obstaculos mas importantes para el desarrollo de las franquicias de México por muchos aiios.

Por otra parte, esta Ley prohibia también al franquiciatario nacional comprar el equipo, las
partes y las materias primas en una fuente concreta. Por lo que, no podemos extrafiarnos sobre el

hecho de que muchos inversionistas extranjeros optaran por no entrar al mercado mexicano.
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Pese a los inconvenientes entre 1983 y 1986, se inicia en México el ingreso de algunas de las
franquicias mas importantes del mundo, consideradas por nuestras autoridades como un mal
necesario. Esta situacion se mantuvo hasta finales de la década pasada, cuando el 11 de enero de
1986 nuestro pais suscribe el Acuerdo General de Aranceles y Comercio (GATT), a partir de
entonces se comienza a dar una politica de desregulacion y apertura economica. Se crean entonces
organizaciones como la Asociacion Mexicana de Franquicias y el Centro Internacional de
Franquicias, interesados en difundir y promover 'as franquicias en nuestro pais, ademas de mejorar

las condiciones legales para si propiciar un crecimiento sostenido de las franquicias en México.
TERCERA ETAPA

A partir de que México suscribe el Acuerdo General de Aranceles y Comercio, nuestro pais
inicia el proceso de apertura comercial y globalizacion mundial, y es cuando el 9 de enero de 1990 se
publica el Reglamento de la Ley de Control v Registro de Transferencia de Tecnologia y el Uso y
Explotacion de Patentes. En éste se reduce la facultad discrecional que las autoridades mostraron
durante los tltimos afios en el area de las franquicias, ademas significo el reconocimiento y definicion
del contrato de franquicia en el Derecho Mexicano y la liberacion de la mayoria de las limitaciones
contractuales que establecia la Ley de Control y Registro de Transferencia de Tecnologia y el Uso y

Explotacion de Patentes.

El articulo 23 del citado reglamento definio a la franquicia como "el acuerdo en que el
proveedor, ademas de conceder el uso o autorizacion de explotacion de marcas o nombres
comerciales al adquirente, transmita conocimientos técnicos, proporcione asistencia técnica, con el
proposito de procurar bienes o prestar servicios de manera uniforme y con los mismos métodos

operativos, comerciales y administrativos del proveedor”.

Con éste reglamento, las restricciones a la libertad contractual de franquiciante y
franquiciatario se liberaron en forma significativa, para hacer posible la celebracion de contratos de

franquicia. Los principios mas importantes que contenia éste son:
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* La facultad del Registro para determinar "de acuerdo a su criterio aquellas situaciones
susceptibles de excepcion atendiendo circunstanci?s de beneficio para el pais".

* No se aplican a la franquicia: la limitacion de que el franquiciante tenga intervencion en la
administracion del negocio del franquiciatario, la del que el franquiciatario esta obligado a adquirir

equipo o materias primas de un origen determinado, ni la prohibicion del franquiciatario de exportar.

De la interpretacion de la Ley de Control y Registro de Transferencia de Tecnologia y el Uso
y Explotacion de Patentes de 1972 se desprende que era practicamente imposible que existieran
franquicias en México, a pesar de ello, durante los ultimos afios las autoridades del Registro Nacional
de Transferencia de Tecnologia permitieron el registro de un numero sin precedentes de contratos de

franquicia.

Ahora bien, si se analiza la Ley resulta claro que los legisladores no estaban de acuerdo o
interesados, en que el proveedor de la tecnologia tuviera el derecho de participar tan activamente en

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

Con el reglamento de la Ley, ademas de hacer pronto el registro de los convenios de licencias
en México, se dan con claridad las condiciones para el registro de los convenios para la transferencia
de tecnologia haciendo mas ficil el registro de contratos de franquicias. Mas aun, en el nuevo
Reglamento al definir el contrato de franquicia, identifica a las paﬁes que lo constituyen y se

establecen con mas libertad los términos y las condiciones del convenio de licencia.

De acuerdo con este documento, corresponde a las partes establecer los costos y los pagos de
regalias al franquiciante extranjero en la operacion de la franquicia por parte del franquiciatario
mexicano, convenir la obligacion de éste en cuanto al secreto comercial y la discrecion respeto de
otra informacion confidencial, asi como permitir al franquiciante que seiiale uno o varios proveedores
autorizados o fuentes de abastecimiento en México o en el extranjero. Con ello se dejan de lado

algunos de los obstaculos que se derivan de la Ley de Control y Registro de Transferencia de
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Tecnologia v el Uso y Explotacion de Patentes.

De esta forma, el Reglamento de esta Ley resolvio en su momento la incertidumbre que
existia en cuanto la aprobacion y registro de contratos de franquicia en México. Ademas, se hizo mas

patente el entusiasmo e interés de autoridades y empresarios sobre el tema de las franquicias.

Sin embargo, a pesar de que el reglamento contribuyo notablemente a facilitar el registro de
este tipo de contratos, era necesario recurrir notablemente a una solucion mas permanente y
definitiva. En este sentido, el Ejecutivo inici6 en los primeros dias de diciembre de 1990 un proyecto

de la Ley de Propiedad Industrial.

De este proyecto, se desprendio Ia LEY DE FOMENTO Y PROTECCION DE LA
PROPIEDAD INDUSTRIAL publicada el 27 de junio de 1991 en el Diario Oficial de la Federacion.
Con esta Ley, se abrogo6 definitivamente Ia Ley de Control y Registro de Transferencia de Tecnologia
y el Uso y Explotacion de Patentes de 1972, y se dio inicio a una nueva era en el desarrollo no séio

de las franquicias, sino de los negocios en México.
CUARTA ETAPA

Inicia con la promulgacion en el Diario Oficial de la Federacion el dia 27 de junio de 1991, la
Ley de Fomento y Proteccion a la Propiedad Industrial, que en su articulo segundo transitorio abrogé
a la Ley de Control y Registro de Transferencia de Tecnologia y el Uso y Explotacion de Patentes, y
su correspondiente Reglamento, con lo que la franquicia dejo de ser un acuerdo que se debia inscribir
como especie del contrato de transferencia de tecnologia que regulaba dicha Ley y Reglamento. Por
tanto, ya no es obligatoria su inscripcion en el Registro de Transferencia de Tecnologia (que no existe

en la actualidad) para que surta efectos en Meéxico.

Lo anterior significa que en el contrato de franquicia las partes contratantes, en ejercicio de

determinar libremente el contenido del contrato, sin limitacion legal directa o indirectamente respecto
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a transferencia de tecnologia, debe existir por par:e del franquiciante la obligacion de proporcionar al
franquiciatario conocimientos técnicos o asistencia técnica, ademas de la licencia de marca. Esta ley
establece un derecho del franquiciatario de pedir informacion del franquiciante antes de la celebracion

del contrato.
Entre los objetivos de esta Ley se encuentran:

* Establecer las base para que las actividades industriales y comerciales del pais tengan un

sistema de permanente perfeccionamiento, en cuanto a sus procesos y productos.

* Proteger la propiedad industrial y prevenir los actos que atenten contra esta o que

constituyan competencia desleal, estableciendo las sanciones y penas correspondientes.

Ahora bien, la proteccion a la propiedad industrial incluye las patentes, los modelos de
empresas de servicio publico, los disefios industriales, las marcas de fabrica, las marcas de servicios,
los nombres colectivos, las indicaciones de fuente o denominacion de origen y la represion de la

competencia desleal.

Esta proteccion es de suma importancia toda vez, que las nuevas tendencias tecnologicas han
tenido dos efectos, ambos demasiado costosos para los inventores y autores que buscan proteccion.
Primero, han aumentado enormemente los gastos de investigacion y desarrollo de la produccion de
muchos bienes que por lo comiin son robados, tales gastos, solo pueden ser justificados si existe la
seguridad de que podran ser recuperados en un plazo razonable, durante el cual, el productc es
protegido del uso no autorizado que pueden darle otros. Segundo, la reproduccion de productos
protegidos se esta volviendo mas ficil y barata conforme se modemnizan las tecnologias para
duplicarlos. Las victimas del robo de los derechos de propiedad industrial son los creadores mismos,

los consumidores, en la medida en que la falta de proteccion desalienta el impulso creativo.

Por lo que respecta al articulo 142 de la Ley de Fomento y Proteccion a la Propiedad
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Industrial, ademas sefiala que:

" Existira franquicia cuando con la licencia de uso de una marca se transmitan conocimientos
técnicos o se proporcione asistencia técnica para que la persona a quien se le concede pueda producir
o vender bienes, o prestar servicios de manera uniforme y con los métodos operativos, comerciales y
administrativos establecidos por el titular de la marca, tendientes a mantener la calidad, prestigio e

imagen de los productos o servicios a los que esta se designe..."

Se determina que existe a cargo del franquiciante la obligacion de dar a conocer a sus
potenciales franquiciatarios informacion relativa a la franquicia. Establece ademas, que dicha

informacion sera prevista en el reglamento de la misma ley.

Después de casi tres afios de espera por parte de franquiciantes y franquiciatarios, facilmente
éste documento se publico el 23 de Noviembre de 1994 y, en su articulo 65 se establecen los datos
que al menos, el titular de una franquicia debe proporcionar a los interesados previa celebracion del

contrato respectivo, conocida como Circular de Oferta de Franquicia.

Ademas del nombre, denominacion o razon social y nacionalidad del franquiciante, éste
debera proporcionar al franquiciatario, la descripcion de la franquicia, la antigiiedad de la empresa

franquiciante de origen y ,en su caso, los datos del franquiciante maestro.

Mis atm, el franquiciante debe de dar a conocer, los derechos de propiedad intelectual que
involucra la franquicia, los montos y conceptos de los pagos que el franquiciatario debe cubrir, los
tipos de asistencia técnica y los servicios que le seran proporcionados al franquiciatario, ademas de la

definicion de la zona territorial de operacion.

Asi mismo, el Reglamento de la Ley de Fomento y Proteccion a la Propiedad Industrial,
establece que el franquiciante debe informar a su franquiciatario acerca de los derechos de conceder o

no subfraquiciar a terceros y, en su caso, los requisitos que se deben de cubrir para hacerlo. Sefiala
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ademas, la necesidad de poner al tanto al franquiciatario sobre las obligaciones que debera tener
respecto de la informacion de tipo confidencial que le proporcione el franquiciante y en general, las

obligaciones y derechos que de la celebracion del contrato se deriven.

La aparicion de este reglamento es de suma importancia para aquellos inversionistas
interesados en adquirir una franquicia, ya que existen en la actualidad incontables empresas que
ofrecen la franquicia de una marca algunas veces inexistentes o que no tienen respaldo técnico. Y atn
cuando se esperaba mas de este documento, las reglas que ahi se establecen, son un buen inicio para

la reglamentacion del desarrollo del sistema de franquicias.
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4.2 CIRCULAR DE OFERTA

La circular de oferta es la informacion minima que el franquiciante debe entregar a los
posibles franquiciatarios previa la celebracién del contrato de franquicia. Esta Circular de Oferta

esta integrada por informacion técnica, economica y financiera.

La Ley Federal de Propiedad Industrial, desde 1991 en su articulo 142 es la que define la
franquicia en su primer parrafo, en el segundo encontramos la fundamentacion de la existencia de la
Circular de Oferta de Franquicia, y en el tercer parrafo establece la obligatoriedad que tenien los
franquiciantes de inscribir los contratos de franquicia ante el Instituto Mexicano de la Propiedad

Industrial.

Quien concede una Franquicia debera proporcionar a quien se la pretenda conceder
previamente a la celebracion del convenio respectivo, la informacion relativa sobre el estado que

guarda su empresa en los términos que establezca el Reglamento de esta Ley.

Es importante sefialar que el nombre con que se le ha designado a la Circular es totalmente

arbitrario, la Ley no la define como Circular de Oferta de franquicias.

El articulo 65 del Reglamento de la Ley de Propiedad Industrial establece que debe otorgarse

cierta informacion minima.

Con la Circular de Oferta, el franquiciante va a estar absolutamente seguro de lo que firmo el
franquiciatario fue porque previamente lo conoci6 y también se cuidara de no presentar informacion

incorrecta o alejada de la realidad.

Para los efectos del articulo 142 de la Ley Federal de Propiedad Industrial, el titular de la
franquicia debera proporcionar a los interesados previa celebracion del convenio respectivo, por lo

menos, la siguiente informacion técnica, econdmica y financiera:

INTRODUCCION AL ESTUDIO DE LAS FRANQUICIAS



39
IV.- ASPECTO LEGAL DE LAS FRANQUICIAS

I. Nombre, denominacioén o razon social, domicilio y nacionalidad del franquiciante.

II. Descripcion de la franquicia;

III. Antigiiedad de la empresa franquiciante de origen y, en su caso, franquiciante maestro en

el negocio objeto de la franquicia;

IV. Derechos de propiedad intelectual que involucra la franquicia;

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

VL. Tipos de asistencia técnica y servicios que el frnquiciante debe proporcionar al

franquiciatario;

VII. Definicién de la zona territorial de operacion de la negociacioén que explote la franquicia;

VIII. Derecho del franquiciatario a conceder o no subfranquiciar a terceros y, en su caso, los

requisitos que deba cubrir para hacerlo;

IX. Obligaciones del franquiciatario respecto de la informacion de tipo confidencial que le

proporcione el franquiciante, y

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

del contrato de franquicia.

La Circular de Oferta es un documento informativo para el futuro franquiciatario en el que se
debe de contener una radiografia del franquiciante, de esta forma, se convierte en un verdadero

instrumento de venta del franquiciante para dar a conocer a su franquica a los futuros interesados,
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estableciendo las bases para una sana y duradera relacion con sus franquiciatarios

4.3 EL CONTRATO DE FRANQUICIA

Como se sabe, la relacion entre franquiciante y franquiciatario se plasma en un contrato que
se denomina CONTRATO DE FRANQUICIA. En él se establecen en forma detallada las
obligaciones y derechos de las partes, y se definen con claridad las reglas a las que ambas partes se

someten, muy diferentes a las previstas en otros tipos de contratos.

El contrato de franquicia creacion reciente del derecho de los negocios y de la economia
pertenece a las figuras juridicas que en el siglo veinte han tenido su origen en los Estados Unidos de
América y que, después de una evolucion y conformacion mas o menos definitiva, han sido

adoptadas en otros paises que cuenta con sistema juridico diferente.

Es muy importante aclarar que en absoluto debe considerarse a este tipo de adaptaciones de
figuras juridicas provenientes del exterior, como una desvirtuacion de nuestro propio sistema
normativo, sino al contrario, es una costumbre a una situacion juridica que puede llegar a enriquecer
nuestro sistema juridico, ya que permite evolucionar hacia figuras no previstas, y que la propia

sociedad en su evolucion y dinamica exige.

Por lo anterior, el hecho de que en México se introduzca el contrato de franquicia como un
contrato regulado y previsto por nuestra legislacion, consideramos un objetivo loable, ya que los
contratos existentes en nuestro sistema, ninguno puede adaptarse fielmente a las necesidades y
esquemas propios de la franquicia, lo que repercute en ciertas posibilidades de conflicto entre las

partes.

Es un hecho que la franquicia, para su celebracion, debe abordar los marcos especificos de la
regulacion nacional, para insertarse dentro de la vida juridica nacional, misma que involucra

consideraciones sobre las relaciones que se plantean en el esquema de franquicia.
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La redaccion del contrato de franquicia no le corresponde ni es responsabilidad del
franquiciatario, sino del franquiciante. En la preparacion y adopcion de un modelo de contrato de
franquicia, el franquiciante debe saber evaluar todo aquello que esta dispuesto a obligarse ante sus
franquiciatarios, e incluir todo aquello que estara dispuesto a exigir de éstos ultimos con el proposito
de cumplir dos objetivos fundamentales: obtener la retribucion justa por la licencia de su marca y la

transferencia de su tecnologia, y la adecuada proteccion y mejoramiento de su sistema.

Para conocer un poco mas del contenido del contrato, Enrique Gonzalez Calvillo sefiala los

siguientes puntos que se deben tratar:

1.- Objeto, Licencia del sistema.

2.- Plazo o vigencia del contrato.

3.- Obligaciones del franquiciante.

4.- Contraprestacion, pago de regalias.

5.- Operaciones del negocio franquiciado.

6.- Marcas.

7.- Manuales.

8.- Informacion confidencial.

9.~ Publicidad.

10.- Contabilidad y archivos.

11.- Seguros.

12.- Trasmisiones y gravamenes.

13.- Incumplimiento y distribucion.

14.- Obligaciones en caso de terminacion o vencimiento.
15.- No competencia.

16.- Impuestos y permisos.

17.- Independencia de los contratantes e indemnizacion.

18.- Autorizaciones, notificaciones, renuncias, recursos acumulativos.
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19.- Fuerza mayor.

20.- Integridad del contrato.

21.- Modificaciones, encabezados.
22.- Ley aplicable, jurisdiccion.
23.- Registros.
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5.1 ADMINISTRACION DE LA FRANQUICIA

Al hablar del éxito de una franquicia, se tiene que tomar en cuenta su administracion, la cual
no solamente debe ser de control y de supervision hacia el franquiciatario, sino una administracion
que busque la sinergia y la retroalimentacion, y para lograr esto, es importante que una empresa
franquiciante desarrolle adecuadamente su sistema. Este sistema debe conmsiderar los siguientes

puntos:

1. El reclutamiento de excelentes franquiciatarios.- Un programa eficiente para reclutar y
adjudicar las franquicias a las personas que construiran el valor de Ia marca; seguiran los sistemas
probados de operacion y utilizaran el soporte proporcionado para dominar mercados locales. El

programa busca:

* Encontrar mas y mejores prospectos.

* Informar a mas prospectos sobre el negocio.

* Conducir mas eficiente y efectivamente las presentaciones.

* Lograr que mas prospectos firmen el contrato.

* Utilizar el proceso de informacién para estructurar el valor de la franquicia con los
prospectos.

* Evaluar Ia efectividad de su sistema para licenciar.

* Hacer el proceso mas rapido, mas efectivo y menos costoso.

2. El desarrollo de un excelente staff en el campo de accion.- Un staff que trabaje en armonia
con los franquiciatarios a fin de ayudarlos a proveer servicios excelentes al cliente, incrementar la
participacion en el mercado y trabajar con otros franquiciatarios para dominar el mercado locai y

regional. Hay que:

* Establecer una relacion de sociedad en las utilidades con los franquiciatarios.
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* Ayudarles a apreciar el valor real de su tharca.

* Enseiiar a los franquiciatarios como la consistencia, estandarizacién y el acatamiento les
son benéficos.

* Mostrarles su papel en el incremento del valor de la marca en el mercado.

* Ensefiarles el valor de incrementar la participacion en el mercado y como mantenerla.

* Ayudar a los franquiciatarios a desarrollar planes de negocios efectivos.

* Ayudarles a maximizar utilidades.

*

Resolver los puntos de acatamiento al sistema sobre una base positiva.

* Saber manejar a franquiciatarios insatisfechos e inconformes.

* Lograr que los franquiciatarios trabajen juntos para dominar mercados locales.

* Mostrarles como introducir cambios y lograr su aceptacion.

* Tratar con franquiciatarios que rechazan ideas o que, pese a estar de acuerdo, no las
implican.

* Identificar diferentes formas de conducta y elaborar direcciones.

* Elaborar técnicas para manejar a franquiciatarios muy resistentes o enojados.

* Establecer planes para franquiciatarios en problemas.

3. El diseiio de manuales de operacion efectivos.- Los manuales deben condumentar en
forma clara y concisa los sistemas de operacion probados. Deberan, también, aumentar el valor de la
marca entre los franquiciatarios; enseiiar el valor de la mercadotecnia, de la importancia del servicio
al cliente y del acatamiento al sistema. Deberan actuar como herramienta de mercadotecnia en el

reclutamiento de nuevos candidatos a franquiciatarios.

* Elaborar manuales de entrenamiento y operaciones.

* Disefiar manuales que ensefien a los franquiciatarios como y por qué.

* Desarroliar manuales que ayuden a los franquiciatarios a apreciar el valor del apego a los
sistemas de operacion.

* Ayudarlos a utilizar sus manuales como una herramienta efectiva de reclutamiento.

* Ayudar al personal de campo a aprovechar los manuales a fin de lograr un mayor
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acatamiento y conformidad.

4. El desarrollo de programas de entrenamiento exitosos.- Debe contarse con un programa
de entrenamiento bien planeado para que los franquiciatarios comprendan y asimilen facilmente la
organizacion.

También, deben crearse programas a los franquiciatarios existentes para que refuercen el
propésito y la practica de los sistemas y estrategias. Entre las materias que se incluyen en los

programas de entrenamiento, estan los siguientes:

*

Entender y apreciar como trabaja realmente el sistema.

* Como maximizar utilidades apegandose al sistema.

* Por qué la mercadotecnia es critica en el crecimiento.

* LLa importancia de proveer servicio sinigual al cliente.

* Ayudar a los franquiciatarios a entender-que son duefios de los activos del negocio y no de
la franquicia en si.

* Ayudarlos a comprender que no son propietarios independientes, pero si coinversionistas
interdependientes en un mercado de franquicias y un sistema de distribucion.

* La importancia de abrir unidades nuevas y que entienden como, si no lo hacen, lo haran los
competidores.

* Utilizar la participacion en el mercado como medio para determinar si estan dentro o fuera

del negocio.

5. Un liderazgo superior.- Se debe tener un liderazgo que gane el respeto y confianza de los
franquiciatarios, inspire aprecio por los sistemas de operacion, ayude a externar el deseo de seguirio
y dé como resultado la apertura de otras unidades. El programa de liderazgo debe estar basado en
un pensamiento unificado, direccion estratégica y debe enfocarse en la operacion y direccion de

resultados. Algunas areas a cubrir son:

* Mision, valores, vision estrategia y sistemas.
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* El proceso de planeacion estratégica.

* Analisis de mercados.

* Estrategias de expansion nacional e internacional.

* Las ultimas técnicas gerenciales.

* Desarrollo de una mentalidad de "sociedad en las utilidades" a través del sistema.
* Creacion de un equipo de direccion efectivo.

* Estructuracion de programas acatables.

* Desarrollo y comunicacion efectiva de la cultura corporativa.

6. Promocion de relaciones exitosas entre el franquiciante y el franquiciatario.- Debe
promoverse la sociedad en las utilidades con quienes trabajan juntos por un mismo objetivo de lograr
gran participacion de mercado, incrementar la imagen de la marca y utilidades mutuas. Para ello

conviene;

* Realizar auditorias del ambiente entre los franquiciatarios: Examenes confidenciales que
muestran una imagen precisa de la forma en que los franquiciatarios perciben a la franquicia.

* Formular planes basados en ellos.

* Realizar auditorias mensuales de seguimiento.

* Ayudar a los franquiciatarios a estructurar el fondo de promocion y publicidad.

* Planeacion y ejecucion de temas convencionales, platicas y laboratorios.

* Ayudar en la moderacion y resolucion de disputas.

7. Desarrollo de un plan de negocios y financiero solido.- Para crecer el franquiciante y sus
franquiciatarios deben planear con cuidado el crecimiento, ademas de controlar las finanzas.
También se debe contar con un plan para monitorear la informacion de la operacion de la franquicia
y analizar el retorno de Ia inversion de los departamentos de desarrollo, mercadotecnia, operacion y

entrenamiento. Habra pues que:

* Proveer un sistema de direccion de resultados.
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* Desarrollar programas que ayuden a los franquiciatarios a entender y utilizar las claves
operativas y las proporciones financieras.

* Desarrollar planes que ayuden a los franquiciatarios en un crecimiento futuro.

* Ayudar a los franquiciatarios en el anilisis de flujos de efectivo y presupuestos.

* Ensefiarles direccion financiera.
5.2 Control Interno: ;Qué debe contener los Manuales Operativos?

La informacién elemental pero critica que se proporciona a los franquiciatarios es una

especificacion detallada de la operacion del negocio y un manual operativo.

Pero ;Como se especifica un negocio? ;Como se puede detallar un negocio para que lo

entienda cualquier franquiciatario? ;Como se prepara y redacta un manual de operaciones?.

La organizacion de un manual difiere con cada negocio. Sin embargo, existen algunos

requisitos basicos que todo manual de operaciones debe incluir, cinco de ellos son:

1. Introduccion.- Que sirve para reiterar el compromiso con el franquiciatario, con el
negocio y con los consumidores. Debe incluir una breve declaracion de las metas, los objetivos, y la

filosofia de la compaiiia, asi como la operacion y la administracion de una unidad franquiciada.

2. Analisis operacional.- Este punto incluye especificar un planeamiento practico sobre como
manejar el negocio, es llevar al franquiciatario a través de un dia normal de actividades. Esta
descripcion abarca desde indicar al dueiio la hora de abrir el negocio, los intervalos de tiempos en
que los empleados deben hacer una tarea especifica, el programa para el resto del dia hasta la

aplicacion de las tareas del cierre del negocio y la definicion de la hora de salida.

3. Definicion de la Contabilidad.- Los controles y procedimientos internos que se desarrollen

para los franquiciatarios son un elemento fundamental para el éxito de un negocio de
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franquicias. Los franquiciatarios necesitan instrucciones paso a paso sobre la forma de registrar,
informar y manejar los ingresos que reciben durante Ia operacion normal del negocio, por lo tanto, el

franquiciante debe proporcionar instrucciones especificas sobre aspectos como:

a) Manejo de los ingresos.- Que incluye como contabilizar los ingresos de la caja
registradora, cuando depositar el efectivo en el banco, como aceptar y verificar las tarjetas de crédito
y los cheques personales, cuando conciliar las facturas y como registrar las cifras de ventas por hora,

dia, semana y mes.

b) Manejo de los inventarios.- Que abarque desde la recepcion y la contabilizacion de los
productos, el registro de su empleo, el rastreo de hurtos, la declaracion de su valor en el balance,

hasta el evitar el desperdicio.

¢) Contabilidad Gerencial.- Que detalla el calculo de los puntos de equilibrio, la preparacion
de Estados Financieros, la elaboracion de presupuestos, la elaboracion del flujo de efectivo, la
determinacion de los costos fijos y variables, y la contabilizacion de las proporciones y los programas

especiales.

d) Preparacion de la némina.- Lo que implica reducir de los ingresos de los empleados, los
impuestos federales y estatales, asi como cuotas del Seguro Social, la preparacion de las formas para
las dependencias respectivas, y el pago de dichas cantidades a éstas iultimas, sin olvidar las

deducciones y los pagos por concepto de seguro de grupo, caja de ahorro, etc.

e) Contabilidad de la franquicia.- Que implica el calculo de las regalias y demas cuotas que
deberan pagarse al franquiciante, asi como de la descripcion, de cuando, donde y como deben

hacerse tales pagos.

En cuanto al manejo de los inventarios, los franquiciantes deberan proporcionar formas

faciles de entender para que los franquiciantes las llenen.
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4, Servicio al Cliente.- Se debe preparar al empresario para satisfacer, con diligencia y
cuidado, las necesidades y los deseos, las esperanzas y las espectativas del mercado. Un manual de
operaciones eficaz explica la importancia del consumidor para el éxito general de la empresa, asi
como delinear los puntos claves para vender. También los franquiciatarios deben aprender a tratar a

los clientes que en toda una serie de explicaciones especificas desde como contestar el teléfono.

5. Administracion de personal.- Implica un examen detallado y completo de temas como:

a) Descripciones de puestos (tareas que debe levar al operar el negocio franquiciado).

b) Contratacion donde encontrar empleados calificados.

¢) Entrevistas.- Como determinar si el aspirante aun puesto satisface los requerimientos del
mismo.

d) Capacitacion.- Como preparar a los empleados de recién ingreso para que trabajen con
efectividad.

e) Motivacion.- Como infundir entusiasmo y dedicacion a la fuerza de trabajo.

f) Liderazgo.- Como encausar a los empleados para que operen el negocio con eficiencia y
efectividad.

g) Revision del desempeiio.- Como evaluar las aptitudes y los talentos de los empleados de

administracion continua. Como conservar a los buenos empleados y deshacerse de los malos.

Los temas por incluir en un manual de operaciones deben estar vinculados a la naturaleza del
negocio. Ofrecer un enunciado definitivo sobre su recopilacion es una labor imposible. En términos
generales, la meta debe consistir en brindar a los franquiciatarios una guia facil de comprender que

explique con toda propiedad los elementos fundamentales del negocio.
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6.1 CONTABILIDAD DPEL FRANQUICIANTE

Para el franquiciante, los costos de investigacion y desarrollo de su producto (la tecnologia
de la franquicia), constituyen practicamente un crédite mercantil que se va generando durante un
largo periodo de tiempo. Estos costos de desarrollo de la tecnologia que incluyen sueldos de
personal, costos de materiales consumidos, depreciacion de equipos, aplicacion de costos indirectos,
amortizaciones, etc, deben ser cargados al estado de resultados del ejericio en que se incurran, de
acuerdo con lo establecido en el Boletin C-8, Activos intangibles, del Instituto Mexicano de

Contadores Publicos.

Fl mgreso generado por el otorgamiento de la franquicia, debe ser acreditado al estado de
resultados desde el momento en que se adquiere el derecho de cobro del mismo, independientemente

de la fecha en que se pague, cuando el pago es posterior a la firma del contrato.

La unica excepcion a lo anterior radica en el caso de que el contrato con el franquiciatario
estipule el derecho a la devolucion de parte del dinero pagado por la franquicia en el caso de
terminacion anticipada del contrato. En estos casos, de acuerde con la experiencia y criterio de la

empresa franquiciante, seria valido reconocer los ingresos sobre la base de lo devengado.

Los ingresos por regalias también deberan ser reconocidos en el estado de resultados, con
base en los reportes de ventas y regalias que envie periodicamente el franquiciatario. Es
recomendable que en el contrato se estipule que en caso de no presentar los reportes de ventas y
regalias al franquiciante, éste podra hacer un estimado de ventas, para el calculo de regalias, en base

a los tres nltimos meses.

Por lo anterior, pueden cosiderarse Ias siguientes cuentas especiales en la contabilidad del

franquiciante:
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Nombre de la Cuenta:
Naturaleza:
Grupo:

Nombre de la Cuenta:
Naturaleza:
Grupo:

51

FRANQUICIATARIOS
Deudora
Activo Circulante

FRANQUICIATARIOS

Carga:

1.- Por el valor de las franquicias
otorgadas.

2.- Por el valor de las regalias de
operacion a cargo del franquiciatario
3.- Por el valor de las regalias de
publicidad a cargo del franquiciatario
4.- Por el valor de los suministros
otorgados a los franquiciatarios.

5.- Por el valor de los servicios
otorgados a los franquiciatarios

6.- Por el valor de los interéses que se
apliquen a los clientes por demora en
el pago de sus cuentas.

7.- Por el valor de las regalias

estimadas seglin contrato

COMISARIATO
Deudora
Activo Circulante

Abona:

1.- Por el valor de los pagos a cuenta
o liquidacion efectuados por el
franquiciatarios.

2.- Por el valor de los descuentos,
rebajas, devoluciones y bonificaciones
cencedidos a los franquiciatarios.

COMISARIATO

Carga:

1.-Carga por el valor de los suministros
adquiridos por el franquiciante.

2.-Por los gastos incurridos por el
franquiciante en la adquisicion de
suminitros.

Abona:

1.-Por el valor de los suministros
otorgados a los iranquiciatarios.
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Nombre de la Cuenta:

Nombre de la Subcuenta:

Naturaleza:
Grupo:

Nombre de la Cuenta:

Nombre de la Subcuenta:

Naturaleza:
Grupo:

Nombre de la Cuenta:

Nombre de la Subcuenta:

Naturaleza:
Grupo:
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INGRESOS |
VENTA DE FRANQUICIA
Acreedora
Cuenta de Resultados
VENTA DE FRANQUICIA
Carga: Abona:

1.~ Por la parte devengada del contrato
en caso de terminacion anticipada.

2.~ Por las rebajas, devoluciones,
descuentos y bonificaciones
concedidos 2 los franquiciatarios.

INGRESOS

REGALIAS DE OPERACION
Acreedora

Cuenta de Resultados

1.- Por el valor de las ventas de
franquicias efectuadas en el ejercicio.

REGALIAS DE OPERACION

Carga:

1.- Por las rebajas, dewluciones,
descuentos y bonificaciones
concedidos a fos franquiciatarios.

INGRESOS

REGALIAS DE PUBLICIDAD
Acreedora

Cuenta de Resultados

Abona:

1.- Por el valor de las regalias de
operacion a cargo del franquiciatario.

REGALIAS DE PUBLICIDAD

Carga:

I.- Por las rebajas, devoluciones,
descuentos y bonificaciones
concedidos a los franquiciatarios.

Abona:

1.- Por el valor de las regalias de
publicidad a cargo del franquiciatario.
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Nombre de la Cuenta:

Nombre de la Subcuenta:

Naturaleza:
Grupo:

Nombre de la Cuenta:

Nombre de la Subcuenta:

Naturaleza:
Grupo:

Nombre de la Cuenta:

Nombre de la Subcuenta:

Naturaleza:
Grupo:
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INGRESOS
INGRESOS POR SUMINISTROS
Acreedora
Cuenta de Resultados
INGRESOS POR SUMINISTROS
Carga: Abona:

I.- Por el valor de los suministros
otorgados por el franquiciante a cargo
del franquiciatario

i.- Por las rebajas, devoluciones,
descuentos y bonificaciones
concedidos a los franquiciatarios.

INGRESOS

INGRESOS POR SERVICIOS
Acreedora

Cuenta de Resultados

INGRESOS POR SERVICIOS

Carga: Abona:

1.~ Por el valor de los servicios
otorgados por el franquiciante a cargo
del franquiciatario

I.- Por las rebajas, devoluciones,
descuentos y bonificaciones
concedidos a los franquiciatarios.

GASTOS DE VENTA
GASTOS DE PROMOCION
Deudora
Cuenta de Resultados
GASTOS DE PROMOCION
Carga: Abona:

1.- Por el valor de los gastos que se
originen por concepto de promocion de
la franquicia.
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Nombre de la Cuenta: GASTOS DE VENTA
Nombre de la Subcuenta: PUBLICIDAD
Naturaleza: Deudora
Grupo: Cuenta de Resultados
PUBLICIDAD
Carga: . Abona:
1.- Por el valor de Ia publicidad de los
productos o servicios franquiciados.
Nombre de la Cuenta: GASTOS DE SERVICIOS A FRANQUICIATARIOS
Naturaleza: Deudora
Grupo: Cuenta de Resuitados
GASTOS DE SERVICIOS A FRANQUICIATARIOS
Carga: Abona:

Durante el Ejercicio

1.- Por el valor de los gastos derivados
por concepto de servicios (asesoria,
capacitacion, etc.) otorgada al

fraquiciatario.
Nombre de la Cuenta: GTOS DE INVESTIGACION Y DESARROLLO
Naturaleza: Deudora
Grupo: Cuenta de Resultados
GTOS DE INVESTIGACION Y DESARROLLO
Carga: Abona:

Durante el Ejercicio

1.- Por el valor de los gastos por
relacionados con el desarrollo de ia
tecnologia de franquicia,
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Nombre de la Cuenta: CONTRATO DE FRANQUICIAS
Naturaleza: Deudora
Grupo: Cuenta de orden

CONTRATO DE FRANQUICIAS
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Carga: Abona:
1.- Por el valor de la franqucias 1.- Por la parte devengada dei valor
otorgadas a franquiciatarios. del contrate por terminacion anticipada.
Nombre de 1a Cuenta: FRANQUICIAS OTORGADAS
Naturaleza: Acreedora
Grupo: Cuenta de orden
FRANQUICIAS OTORGADAS
Carga: Abona:
1.~ Contrapartida de Ia cuenta de 1.- Contrapartida de la cuenta de
Contrato de Franquicias. Contrato de Franquicias.

6.2 Contabilidad del fraquiciatario

Para el franquiciatario, el importe pagado inicialmente por la obtencion de la franquicia, asi

como los gastos incurridos para su adquisicion, recibiran el tratamiente de un activo intangible

denominado "Inversiones en Franquicias”, o similar.

Al constituir un activo no circulante debera ser amortizado con cargo al estado de

resultados, durante un plazo igual a los aiios por los que se le haya otorgado el derecho de uso.

Los pagos que efectiie por concepto de regalias se cargaran a los resultados conjuntamente

con el registro del pasivo, en el periodo en el que se hayan efectuado las ventas que los originaron,

independientemente del periodo durante el cual se paguen.

Las cuentas especiales en la contabilidad del franquiciatario son las siguientes:
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Nombre de la Cuenta: ALMACEN POR COMISARIATO
Naturaleza: Deudora
Grupo: Activo Circulante

ALMACEN POR COMISARIATO
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Carga: Abona:
1.-Carga por el valor de los suministros 1.-Por el valor de los suministros
otorgados por el franquiciante otorgados.

2.-Por los gastos incurridos por el
franquiciatario en la adquisicion de

suminitros.
Nombre de la Cuenta: ALMACEN DE SUMINISTROS LIBRES
Naturaleza: Deudora
Grupo: Activo Circulante
ALMACEN DE SUMINISTROS LIBRES
Carga: Abona:
1.-Carga por el valor de los suministros 1.-Por el valor de los suministros
que adquiera el franquiciatarno. utilizados.

2.-Por los gastos incurridos por el
franquiciatario en Ia adquisicion de
suminitros libres.

Nombre de 1a Cuenta: INVERSION EN FRANQUICIAS
Naturaleza: Deudora
Grupo: Activo Diferido
INVERSION EN FRANQUICIAS
Carga: Abona:

1.- Por el valor de la franquicia adquirida
seglin contrato.
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Nombre de la Cuenta: AMORTIZACION ACUMULADA DE FRANQUICIAS
Naturaleza: Acreedora '
Grupo: Activo Diferido

AMORTIZACION ACUMULADA DE FRANQUICIAS

Carga: Abona:

1.- Por la amortizacion del valor de Ia
franquicia con cargo a resultados,
durante el plazo de otorgamiento del
derecho de uso segiin contrato.

Nombre de la Cuenta: CUENTA CORRIENTE FRANQUICIA
Naturaleza: Acreedora
Grupo: Pasivo

CUENTA CORRIENTE FRANQUICIA

Carga: Abona:

1.- Por el valor de los pagos a cuenta 1.- Por el valor de la franquicia adquirida
o liquidacion al franquiciante. seguin contrato.

2.- Por el valor de los descuentos 2.- Por el valor de las regalias de
concedidos por el franquiciante. operacion pendientes de pago.

3.- Por el valor de las regalias de
publicidad pendientes de pago.
4.- Por el valor de los suministros
otorgados por el franquiciante.
5.- Por el valor de los servicios
prestados por el franquiciante.

Nombre de la Cuenta: GASTOS DE ADMINISTRACION
Nombre de la Subcuenta: REGALIAS DE OPERACION
Naturaleza: Deudora
Grupo: Cuenta de Resultados
REGAILIAS DE OPERACION
Carga: Abona:

1.- Por el valor de las regalias de
operacion pagadas al franquic:ante.
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Nombre de la Cuenta:

Nombre de la Subcuenta:

Naturaleza:
Grupo:

Nombre de la Cuenta:

Nombre de ia Subcuenta:

Naturaleza:
Grupo:

Nombre de 1a Cuenta:

Nombre de 1a Subcuenta:

Naturaleza:
Grupo:
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GASTOS DE ADMINISTRACION
REGALIAS DE OPERACION
Deudora

Cuenta de Resultados

REGALIAS DE OPERACION

Carga: ; Abona:

1.- Por el valor de las regalias de
operacion pagadas al franquiciante.

GASTOS DE VENTA
REGALIAS DE PUBLICIDAD
Deudora
Cuenta de Resuitados
REGALIAS DE PUBLICIDAD
Carga: Abona:

1.- Por el valor de las regalias de
publicidad pagadas al franquiciante.

GASTOS DE ADMINISTRACION.

AMORTIZACION ACUM EN INV DE FRANQUICIAS
Deudora

Cuenta de Resultados

AMORTIZACION ACUM EN INV DE FRANQUICIAS

Carga: Abona:

1.- Por la amortizacion de la inversion
de la franquicia, en el ejercicio.
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Tal como se observo a lo largo del presente estudio, los cambios que se han manifestado
dentro del ambiente econémico mundial, caracterizado por una mayor interdependencia debido a la
expansion de mercados, exigen cada vez mas, una veloz modernizacion de Ias empresas mexicanas
para poder hacer frente a la agresiva competencia extranjera, acentuada por la apertura comercial
que se vive en nuestro pais desde que éste se inserto dentro de las corrientes del comercio

internacional.

Del conformismo, improductividad e ineficacia aunado a la falta de desarrollo tecnologico,
altos precios, mala calidad y falta de capacitacion de nuestra planta productiva nacional, resultado
del enorme proteccionismo del pasado, se ha dado paso al nuevo modelo de desarrollo basado en la

apertura de nuestras fronteras a la economia mundial.

Es éste contexto, que la situacion actual exige la transformacion real de las empresas en
concordancia con las exigencias del mundo moderno y la globalizacion, el competir en una economia
abierta requiere de miiltiples cambios tales como Ia adaptacion y la transformacion de la empresa y
de las formas tradicionales de operacion, ademas de la optimizacion y modernizacion de nuestro

aparato productivo.

Por otra parte, la grave crisis economica que se presenta hoy en dia en nuestro pais, ha
provocado una fuerte disminucion de la inversién y pérdida de fuentes de trabajo, todo aqueilo ha

dado como resultado un bajo desarrollo de las empresas y de sus utilidades.

Bajo éste panorama, una de las opciones mas factibles para hacer posible la operacion exitosa

de las empresas, es el sistema de franquicias.

El sistema de franquicias al ser un método de ventas que tiene una operacion tunica y

homogénea, y al estar formada por todas las fases del proceso de comercializacion de un producto
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permite que un mismo producto o servicio sea llevado a diferentes mercados manteniendo su misma
calidad, presentacion e imagen. Ademas, al tener como fundamento la estandarizacion de todos sus
elementos tanto productivos como en la penetracion del servicio, permite tener una gran ventaja con

sus competidores, ya que dichos sistemas fueron probados mucho antes de elaborar las franquicias.

La franquicia es considerada como una de las mayores opciones para organizar la produccion

y distribucién de bienes y servicios con poco riesgo econémico y con probabilidad de éxito.

A lo largo de nueve aiios en que han operado las franquicias en nuestro pais, hemos tenido
algunos problemas que superar tales como es el alto costo y la falta de agilidad del financiamiento,
ademas de los precios excesivos de locales comerciales y la capacitacion, lo cual, representé

obstaculos para los franquiciantes y que en un tiempo considerable no pudieron resolverse.

En la actualidad podemos detectar grandes avances en esta materia, y el primero de ellos es la

internalizacion de las franquicias mexicanas.

Por otra parte, la crisis actual que se vive en nuestro pais no ha sido factor para que las
empresas bajo el sistema de franquicias sigan desarrollandose y creciendo. Al ser las franqucias un
formato de negocios con una base estructurada y con tecnologia operativa, pudieron efrentarse a la
crisis, resolviendo problemas como Ia sustitucion de insumos extranjeros por nacionales que les
permitian seguir ofreciendo sus productos al mismo precio y sacrificando utilidades a corto plazo.
Pero no todas las franquicias reaccionaron de la misma manera, solo aquellas donde se apoyaron en

la tecnologia que el sistema por si solo aporta el éxito a dichos negocios.

Es por elio que al realizar el presente trabajo, nos damos cuenta que el sistema de franquicias
va tomando mas fuerza y presencia en la economia de todo el mundo, y por lo tanto, corresponde a
cada uno de nosotros analizar, evaluar y actuar objetivamente respecto a las oportunidades que

ofrece el mismo.
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