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Vector

VECTOR SIGUE
COSECHANDO
RECONOCI-
MIENTOS

EN EL PRIMER TRIMESTRE
DEL 2021, VECTOR FUE
CLASIFICADO POR
BLOOMBERG COMO EL
MEJOR PRONOSTICADOR
PARA EL PIB EN MEXICO

Ofrecer informacion segura al publico es clave para ganar la
confianza de los clientes. Y el reconocimiento de empresas
especializadas permite garantizar la confiabilidad de dicha
informacion.

Bloomberg, lider mundial en informacién, noticias y conoci-
miento empresarial y financiero, clasificé hace pocos dias a
Vector, Casa de Bolsa, como el mejor pronosticador para el
PIB en México. Un reconocimiento que se ha recibido ya en
otras ocasiones y que se suma a otros similares recibidos
en los Ultimos tiempos, como son el Premio Morningstar
2021 a la Mejor Operadora de Deuda o el premio “A me-
jor pronosticador de la economia mexicana durante 2015”
y “segundo mejor pronosticador de la economia mexicana
durante 2016” por parte del mismo Bloomberg. También
destaca el “Partnership & Commitment Award 2015” en
la primera edicion de los Galardones “StarMine Analyst
2015" para Latinoamérica por parte de Thomson Reuters.

Estos importantes reconocimientos a la labor de Vector,
Casa de Bolsa, confirman que la empresa puede ofrecer a
los clientes la seguridad y confianza del equipo de trabajo,
profesional y responsable, con el que se ha distinguido la
empresa durante sus méas de 45 afos. Y esto se logra al
integrar un equipo de alto rendimiento, cuya vision estraté-
gica ha sido principalmente la innovacién y la blsqueda de
soluciones nuevas.

Al orientar el negocio de Vector, Casa de Bolsa con una
vision de servicio al cliente mediante una asesoria persona-
lizada y la innovacion mediante el desarrollo y la aplicacion
de tecnologia de punta, cada cliente recibe una propuesta
de trabajo basada en sus necesidades especificas. Lo que
le ha permitido mantener un crecimiento constante de los

activos en custodia con un crecimiento anual promedio de
11% desde el 2010, asi como un crecimiento anual com-
puesto del 14% en ingresos brutos neta desde el 2009
hasta 2020.

Actualmente, el reto mas importante que ha sorteado con
éxito para Vector, Casa de Bolsa, ha sido su adaptacién a la
nueva realidad, el interés creciente por las inversiones sus-
tentables y la transformacion digital en los procesos tanto
de atencién a clientes, comercializacion de los productos
y para el desarrollo de nuevos modelos de inversion. Solo
de esa manera puede cumplir con su visién: Ser referente
global de soluciones financieras innovadoras.

Por mds de 45 aros, Vector,
Casa de Bolsa, ha sido una
empresa lider en el sector
ﬁmncz’em en Meéxico, fosicio-
néindose como Mg’o:ﬂ Casa de
Bolsa 9nﬁ/e/aemfiem‘e en Meéxico
Y con un sitio piﬂeﬁamfemnfe en
el mn@nﬂ de Las 500 empresas
mas imfrortantes de México foor
ln Revista Expam'idn,
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MAOANINGSTAR

firma lider internacional en analisis independiente
de fondos de inversion otorga a

Vector

Premio Morningstar 2021 a
la Mejor Operadora de Deuda

Por haber obtenido en los fondos de deuda
un rendimiento promedio ajustado al riesgo superior
al resto de la industria en los ultimos tres afos

Conoce mas sobre nuestros
fondos de inversion en vector.com.mx
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«g| Diplomado es indispensable para todos aquellos
negocios que estén inmersos en el mundo de las
cadenas O franquicias de cualquier giro. Cobra
mayor relevancia para €l sector de alimentos y
bebidas, por la importancia de conocer todos los
puntos que deberias tener siempre en cuenta antes
de iniciar un proyecto de franquicias. La aportacion
de los instructores €S invaluable, ya que todos parten
de ejemplos reales y practicos que ayudan a los
estudiantes a identificar vivencias tanto positivas como
negativas que otros negocios han enfrentado, lo que
lo hace muy enriquecedor. Ya lo hemos cursado 8
personas y seguiran otras mas como parte del equipo
para seguir creciendo”

Guillermo Mantilla,
Director Comercial National Soft.
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"Gracias al diplomado pude conocer todas
las areas que noOS faltaban por trabajar en la
empresa, empezamos a llevar a cabo la practica
del gobierno corporativo 'y profesionalizar en si
todos nuestros procesos. Queremos construir
una franquicia que s€a de nivel internacional y el
diplomado nos ayudo a ver todo lo que hay que
hacer para lograrlo”:

Julio C. Morales. Crepelandia. Puebla, Puebla.
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tienen muchisima experiencia, saben transmitir
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L a franquicia ha demostrado ser el modelo maés eficiente para la
expansion de los negocios durante los Gltimos 50 afios. A pesar
de ello, son pocos los paises que tienen una legislacién para la
regulacién de la franquicia, y en la mayoria de los paises de América
Latina ni siquiera esta considerada o es regulada bajo los codigos
civiles y de comercio que aplican a cualquier otro negocio. En donde
muchos ven ventajas —“A rio revuelto, ganancia de pescadores” dice
un popular refran- y encuentran libertad de accién, los miembros del
Instituto Latinoamericano de la Franquicia vemos oportunidades.

Es evidente que en los paises donde existe una legislacion el
desarrollo del modelo ha sido méas sélido y fructifero, mientras que
aquellos donde hay ausencia total de reglas, las franquicias locales
no han trascendido. Por eso, contrario a los que se benefician de
la incertidumbre, nosotros abogamos por sentar bases para una
proteccion equitativa de las partes donde las empresas compitan
profesionalmente, crezcan mas alla de sus fronteras y sus inver-
sionistas generen negocios perdurables en el tiempo, aportando al
desarrollo de las economias y las comunidades.

Dedicamos este nlmero de la Revista La Férmula de la Franquicia
a los aspectos legales de las franquicias, con la participacion de los
actores mas prestigiados en el area legal de las franquicias a nivel
internacional.

En esta edicién encontraras sus opiniones y analisis y estaremos
generando iniciativas de ley para presentar a las cdmaras y
congresos, y no cejaremos en nuestro empefo de profesionalizar y
crecer el modelo de franquicia en Latinoamérica, porque estamos
convencidos de sus ventajas y beneficios, porque somos responsables
dentro de nuestra actividad y creemos en lo que proclamamos.

Ingeniera Ana Gabriela Zavala Bojorquez
Directora General del ILAF
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Desde su inicio, el Instituto Latinoamericano de la Franquicia
ha tenido una visién internacional y una misién integradora y
colaborativa.

Bajo esta filosofia, hemos incorporado la participacion activa
de 15 paises: México, Estados Unidos, Puerto Rico, Guatemala,
Panama, Venezuela, Colombia, Ecuador, Pery, Bolivia, Paraguay,
Argentina, Chile, Espafia, y, nuestras recientes afiliaciones,
Francia y China, a quienes damos la mas cordial bienvenida.

Nos llena de orgullo el crecimiento de nuestra comunidad
con socios reconocidos por su gran calidad profesional y el
compromiso con el que todos participamos para difundir y
fortalecer el modelo de franquicia.

Dentro de las actividades que estamos desarrollando este afio,
el ILAF tendra presencia en las principales Ferias de Franquicias
del mundo, como son:
+ La Feria Internacional de Franquicias de la
Ciudad de México, del 2 al 4 de septiembre
« La Feria de Franquicias de Madrid, Espaiia, del
16 al 18 de septiembre
« El Salén Expo Franquicias de Francia, en Paris
del 26 al 29 de septiembre
« LaIFE de Londres, Inglaterra, 1y 2 de octubre

Tanquicia

En estos eventos estaremos difundiendo nuestro primer
u s directorio oficial, con la participacién de Franquiciantes,
Consultores y Proveedores del sector.
!
Nuestra comunidad permanece siempre atenta a fomentar las
relaciones de negocios y atender las necesidades especificas de
sus participantes, por ello, estamos generando las secciones de:
DAL ORLADICH « Franquicias Jovenes, para empresas Franqui-
IHTEANACIIRAL ciantes que inician su proyecto y tienen menos
e de 5 aiios establecidos como franquicia y/o
i menos de 5 franquicias otorgadas operando.
« Asociacion de Franquiciatarios, para los
empresarios que han invertido en franquicias.
« Asociacion de Mujeres Franquiciantes, para
las lideres del ecosistema de las franquicias.

i ma
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La labor es inmensa, pero mas lo son los resultados que
estamos obteniendo. Gracias a todos los participantes del ILAF,
juntos estamos haciendo historia y cambiando las franquicias
en Latinoamérica y el mundo. Y como dice nuestro fundador,
Jorge Valencia “El Zar de las Franquicias”, haciendo alusién a
la obra magna del Quijote: "Y seguiremos avanzando, aunque
los perros ladren”.

Ana Gabriela Zavala B.
Directora General
Instituto Latinoamericano de la Franquicia
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Por Mauricio Jalife Daher
Socio fundador de Jalife Caballero
mjalife@jcip.mx

| inicio de los afios 90, en los primeros afios del

arribo de las franquicias a nuestra economia, fueron
de grandes expectativas respecto de este tipo de negocios.
Muchas personas y empresas, contagiadas de la euforia,
apostaron el total de sus recursos en proyectos que
involucraban franquicias, y muchas empresas mexicanas
bien posicionadas arriesgaron su buen nombre en su
desbocado afan por franquiciar prematuramente.

Una serie de fracasos de marcas conocidas dieron
constancia de que una franquicia no puede existir sin
una marca bien posicionada o con pretensiones serias de
estarlo, un sistema altamente profesional de respaldo y un
profundo esfuerzo de “tropicalizacién”, esto es, de acon-
dicionamiento a las condiciones locales del mercado. Los
tribunales empezaron a conocer de los primeros casos de
demandas por contratos de franquicia incumplidos, y el
descontento generalizado condujo a que la desconfianza
cuestionara seriamente las bases del sistema, y de una
legislacion complaciente.

En la segunda etapa con relacién a franquicias en México,
marcada por la crisis de mediados de los afos noventa,
acabaron por disolverse las franquicias que no contaban
con estructura y recursos para solventar las dificultades de
un mercado retraido, y muchos Franquiciatarios acabaron
por sucumbir, arrastrando a sus propietarios a enfrentar
la realidad de los financiamientos otorgados con base en
la viabilidad de su aparentemente promisorio negocio.

A partir del inicio de este siglo, a falta de una legislacion
madura que habria podido evitar los costosos ensayos
de empresas no profesionalizadas en el campo de
franquicias, el propio mercado depuré el sistema hasta
dejar a los profesionales de las franquicias en los puestos
hegemonicos. El mercado de franquicias en nuestro pais,
desde esa época, empez6 a mostrar una madurez que le
convierte en una aspiracién legitima para inversionistas
deseosos de emprender un nuevo negocio.

El sistema empez6 a funcionar sobre bases de aceptable
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Regulacion de franquicias;
Ayer, hoy y manana.. ..

certidumbre, tanto para quien otorga la franquicia como
para el que la compra. Aquellos que cuentan con la
infraestructura necesaria para operar un negocio tan
complicado como el de las franquicias, y que ademas
poseen, verdaderamente, una formula exitosa de negocios.
Otro ingrediente que hay que afadir es el grado de
compromiso que las grandes transnacionales de las
franquicias han decidido asumir en sus negocios en México,
sustituyendo su antiguo menosprecio por el mercado
nacional, el cual abandonaban a su suerte a través de un
Franquiciatario maestro mal entrenado, por un renovado
interés de posicionarse seriamente en la preferencia de los
consumidores. Las Franquiciadoras se han ocupado ahora
de adaptarse a las condiciones de un mercado tan particular
como el mexicano, se han regionalizado, y compiten con
ofertas que cada vez estan mas cerca de los bolsillos de
quienes idealmente pueden operarlas.

En el pasado, los costos que involucraban la compra
e instalacion de una franquicia reducian el acceso a
unos cuantos afortunados, lo que acarreaba el primer
problema de que el establecimiento no fuese operado por
el propietario.

A partir de fechas recientes las grandes Franquiciadoras
han encontrado esquemas que permiten acceder a este
tipo de establecimientos con inversiones mas bajas, de
manera que un sector mas amplio de la poblacién puede
aspirar a incursionar en este negocio de manera mas
segura y rentable.

Durante la riesgosa explosion de franquicias en México,
algunas instituciones bancarias cometieron el error de
otorgar créditos hostiles a Franquiciatarios, gravando la
operacién de negocios que estan disefiados para generar
utilidades a Franquiciante y Franquiciador, pero no
para participar ganancias a Franquiciatarios maestros
y vendedores de crédito. Bajo este error de percepcion,
muchas franquicias sucumbieron ante los embates de la
crisis, poniendo en duda la viabilidad de un modelo que
en el mundo entero habia venido probando sus bondades.

i
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En los afios 2012-2018, vivimos la
experiencia del llamado “Programa
Nacional de Franquicias”, auspiciado
por la Secretaria de Economia, el
cual pretendié apoyar econémica-
mente a diversas empresas para
conformarse como franquicias, habiendo
aumentado considerablemente el
nimero de marcas mexicanas que en
este momento ofrecen modelos de
franquicia. Lamentablemente, muchas
de esas organizaciones no tenian la
madurez suficiente, o la vocacién para
convertirse en franquicia, y el Programa
no pudo alcanzar sus objetivos.

El otro aspecto significativo que debe
reconocerse en el curso de los aconte-
cimientos es que al amparo del modelo
muchas marcas mexicanas han logrado
potenciar sus capacidades y presencia
en el mercado, multiplicando su capital
intelectual.

En ln medida en que nuestros empresarios
han Mfopfm/o el sistema de /[mmiuicim como
fo’rmu/ﬂ de exﬁﬂm'io’n, ln expem‘encm se vuelve

un rubro de la mayor importancia para ln

economia de exico

Es por estos motivos que contar con un régimen adecuado para franquicias,
se convierte en un tema obligado para una legislacion que debe estimular
el crecimiento de este importante modelo de negocio. Es precisamente
en este contexto en el que en el afio 2006 fueron publicadas importantes
adiciones a la Ley de la Propiedad Industrial en relacién con el contrato de
franquicia, las cuales tuvieron por proposito fundamental proteger al Fran-
quiciatario de abusos. Lamentablemente las fallas técnicas de la iniciativa
hicieron que en muchas circunstancias el objetivo quedara incumplido.

A pesar de lo anterior, los recientes afnos en el sector han sido de un
crecimiento sostenido, basados en una evidente madurez del mercado.
Debe reconocerse que, tanto en la parte de Franquiciantes como de
Franquiciatarios, se advierte una mas sofisticada cultura alrededor de lo
que una franquicia involucra, lo que ha permitido que el sector recupere
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confianza como receptor de inversiones y como legitima
aspiracion de miles de emprendedores que buscan
opciones de libertad laboral y financiera.

De cara a lo que viene para este sector, podemos
especular sobre algunas tendencias que podemos
identificar. Algunas, propias del sector de franquicias en
México, y otras como consecuencia de los cambios que
se operan en los negocios en un entorno tan complejo y
desafiante como el que estamos enfrentando.

En materia de fmm;m‘cim
pa/emw’ ejf'pemr una pmﬂreyio'n
en los niveles de e;(iﬂencm /eﬂa/
comp/iﬂnce desde todos los punfgy

de vista

La exigencia de actuacion bajo criterios de responsabilidad
social serdn una constante, y los negocios en el sector
que no estén comprometidos con criterios de gobierno
corporativo dificilmente podran sobrevivir. Podemos
esperar que tanto la ley, como la propia evolucién del
sector, exigiran mayores requisitos y estandares a quienes
decidan formar parte del sector, provocando su depuracion.
En ese contexto, vemos venir normas oficiales, certificacio-
nes, precedentes judiciales y una larga lista de “minimos
observables” para las empresas que decidan operar en la
categoria. Otro aspecto a considerar como de observancia
obligatoria para todas las franquicias, sera la conducta
respetuosa del medio ambiente y la equidad de género
en todos los rubos y giros.

En lo general, claramente N

veremos como los
negocios
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adaptados a lo digital o creados ya en ese ambiente,
empezaran a crecer con mayor rapidez. En ese contexto
deberemos observar como los negocios tradicionales, de
giros como tintorerias, restaurantes, gimnasios, escuelas,
etcétera, sufrirdn un viraje hacia las aplicaciones y las
redes sociales que marcaran un antes y un después. Las
franquicias que no sepan responder a estas alternativas
de operacion seguramente desapareceran.

En todo ese contexto, la flexibilidad de los negocios para
responder a escenarios cambiantes sera, seguramente, la mayor
cualidad de una franquicia. Esa flexibilidad no solo se refiere a
la posibilidad de ajustar el modelo de negocio de acuerdo a la
zona, perfil de consumo, tipo de Franquiciatario, etcétera, sino
también a la estructura legal y su visién de contrato.

Para el futuro, la mediacién debera representar la
mejor alternativa para resolver controversias, y deberan
repensarse clausulas que han sido inamovibles como la
de no competencia y la propia vigencia de la franquicia.
Junto a estas condiciones, el modelo debe evolucionar
en el futuro para permitir que, cuando las partes hayan
cumplido con sus obligaciones y aln asi el negocio no
genere utilidades, sea factible concluir la relacién sin
cargas para nadie.

=1
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SERANOUICIAS? ™
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Mejor conocido como El Zar de las

<0Cly
. Franquicias “FranchiseZar®”. Speaker
%\/ & Internacional. Ha impartido ms
\W de 500 conferencias en México e

lberoamérica en temas de ﬁravxquicias,

negocios y emprendimiento. Cuenta con la Certificacién
CFE (Certified Franchise Executive) en USA por

la International Franchise Association (grado de
excelencia internacional en Franchising. Socio Fundador
del Instituto Latinoamericano de Franquicias y de
Grupo Interfranquicias México & Latam. Especialista
en franquicias gastronémicas. Conductor de radio y TV.
Creador del concepto “La Férmula de la Franquicia”.
Viajero incansable. Buen Café mexicano o nada.

Bebida mezcal. Cinéﬁ[o, sibarita, beatlemaniaco, Dallas
Cowboys Fan, sofiador.

Conoce mas del Zar en hﬁps:/ / www.inte}ﬁanquicias

mx/ e[—zawde—[asﬁanquicias/

u FranchiseZar

® Qué podemos decir de la franquicia que no se haya dicho ya?

LEn mi opinién y en los hechos, es el modelo de aceleracion
y crecimiento de negocios mas importante del mundo. Basta
pararse en cualquier aeropuerto o avenida principal para ver el
poder de una marca en accion.

El reconocimiento del cliente ante una marca se manifiesta al
adquirir sus productos en cualquier parte del planeta donde te
encuentres. Las franquicias han traido la profesionalizacion del
trabajo, formalizacidén e institucionalizacion de los empresarios,
generacion de impuestos estatales y federales, profesionaliza-
cion de los proveedores; en una palabra, derrama econdémica
en cualquier lugar donde se instalen.

En reiteradas ocasiones me han acusado de atac
al auto alabado sector de franquicias, y otros perico:
de patear al pesebre, ya que en su opinion eso
porque todos tenemos que alabar y decir solo cosas Buen
la franquicia. El modelo de franquicia no esté en tela d
modelo es un modelazo, pero tenemos que trabajarlo y tropicalizar-
lo, tenemos que latinearlo y adaptarlo a nuestra cultura para que
funcione correctamente, no podemos pretender importarlo al pie de
la letra cuando ni somos iguales, ni nos comportamos de la misma
manera, ni hacemos negocios de la misma manera en latam, y no
podemos seguir colgandonos del éxito de las transnacionales para
pretender justificar el nuestro, aiin hay mucho por hacer.
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(FRANQUICIAS? EN ESTE CLUB ENTRAN TODOS... CON O SIN BOLETO ¢ FRANCHISEZAR .

En 2014 presentamos en Forbes un estudio de la situacién de las
franquicias en México donde la conclusion fue: “estamos muy lejos de
estar en la madurez. La gran mayoria de las marcas tiene mucho que
demostrar en el mercado y hacen falta muchas marcas para presumir
un boom. No es que no existan marcas exitosas en el pais. iClaro que
las hay! El tema es que no es posible colgarse del éxito de algunas para
decir que estamos frente a un sector maduro y fuerte.” https:/www.
forbes.com.mx/mexico-lejos-de-la-madurez-en-franquicias/

Pero, équé nos falta en Latinoamérica para ser esa potencia que
se dice o que los consultores de humo han querido hacernos creer
que somos?

Los datos oficiales -y yo me pegunto quién es el oficial- estan
hechos para vender, tanto la falsa idea de que seras el proximo
McDonald's si franquicias tu negocio y/o la falsa idea de un futuro
prometedor por adquirir una franquicia donde no hay que trabajar
y como “es franquicia” pues ya trabajara sola; ¢oficiales? 900 mil
empleos, crecimiento de 2 digitos, 90 mil puntos de venta, mas
de mil franquicias, etcétera, ¢Seglin quién? No existe organizacién,
ni privada ni publica, que los cuente y menos que certifique estos
datos, todo ha sido inventado y repetido por quien le conviene que
asi sea y con el pasar de los afios una verdad convertida en realidad
que aprovechan los pericos. Pero en realidad {Como estamos hoy
en dia? pues déjame decirtelo:

» No contamos con un registro oficial de Franquiciadores que
permita una certeza al adquiriente y que nos permita tener una
idea certera de la situacion de la industria.

» El gobierno no cuenta con un programa y/o politica que
contemple a las franquicias; es mas, hemos sido catalogados
de manera incorrecta por el SAT al pensar que todos somos
franquicias internacionales millonarias, cuando solo el 6% de
los negocios que ofrecen franquicias mexicanas son empresas
medianas, por el contrario, el 75% son microempresarios; en
México un Franquiciatario no puede tributar como pequefio
comerciante.

» La ley no contempla la manera de corroborar la experiencia
que tiene un empresario a través de un nimero de unidades en
operacion que demuestre realmente que lo que esté ofreciendo
funciona, ¢Qué no es la franquicia por definicién compartir el
éxito de un negocio probado y comprobado? Cualquiera con una
licencia de marca y compartiendo algo que sabe (una receta, un
método, un producto terminado, un insumo magico, etcétera)
puede otorgar franquicias sin violar la ley.

» No hay una norma oficial mexicana que diga qué requisitos
y/o metodologia debe cumplir una empresa para poder otorgar
franquicias y cual es el proceso de conversién de su empresa
operadora de negocios propias a Franquiciante. La mayoria de
los Franquiciantes jovenes perecen en los primeros afios de
vida simplemente porque no entendieron el modelo y porque
no se prepararon para dar asistencia a un tercero y lograr que
ese tercero alcance el éxito con una unidad no operada por el
propietario de la marca.

» No existe una politica publica, y cuando existié el famosisimo

Programa Nacional de Franquicias fue el mejor ejemplo de
como una gran idea y politica puede ir a un rotundo fracaso
al no contar con reglas claras de lo que significa ser una
franquicia y seleccién de beneficiarios; el resultado, mas
de 500 nuevas franquicias patito-abandonadas a su suerte,
¢Donde andan ahora? y lo peor ¢Qué paso con todos los nuevos
Franquiciatarios que generaron? Muchos de ellos estan en
nuestro despacho demandando a sus brillantes Franquiciantes.
¢Quién gand en todo esto del PNF? Te lo contaré en otra
edicion futura.

» La academia no contempla la carrera de franquicias y son
pocas las universidades que contemplan la materia de
franquicias en sus programas académicos.

» No hay una intervencion del gobierno ni de nuestros legisladores
en la regulacion de las relaciones Franquiciante-Franquiciatario y
menos un ordenamiento que ponga en balance una relacion tan
complicada. Somos un acto de comercio que no esté regulado
en el Cédigo de Comercio.

» No hay una preocupacion del sector financiero por involucrarse
en disefar programas financieros para la pequefa y mediana
empresa e invertir en negocios (franquicias serias) con menor
riesgo que una nueva idea o un emprendimiento independiente.

»  Son pocos los grupos empresariales y cdmaras que contemplan
a la franquicia como una actividad y/o sector independiente. La
CANACO con sus secciones especializadas de franquicias son
un gran ejemplo de lo que se puede lograr trabajando unidos.

Ante este panorama la Asociacion Mexicana de Franquicias es el
gran observador pasivo, lejos muy lejos de los objetivos para lo cual
la crearon sus fundadores, Enrique Gonzalez Calvillo y Luis Luna
Neve, con quienes he tenido enriquecedoras charlas al respecto.
Por el contrario, en el ILAF pensamos que hay que poner las cosas
claras en la mesa, hablarlas, discutirlas, adaptarlas, en beneficio
de todos los actores, no solamente de unos cuantos. Los actores
deben tener certidumbre de lo que va a pasar al incurrir en este
gran modelo de negocio.

Ahora bien, una de las grandes respuestas a la pregunta clasica
y motivo del presente articulo {Cuantas unidades requiero tener
en operacion para poder franquiciar mi negocio? Existen tres
respuestas, la mia, la de librito y la que contempla la ley.

La mia dice que varias unidades (las mas que se puedan), en varios afios
y aqui es donde se pone bueno, en diferentes locales (escuela, edificio,
centro comercial de servicios, turistico, etcétera) en diferentes mercados
y en diferentes ciudades; de esta manera demostraremos que el modelo
de negocio esta probado mas alla de circunstancias particulares.

La de librito -aunque no me convence, es mejor que nada- dice que
debes tener por lo menos dos unidades en tres afios o tres unidades
en dos afos, lo que intenta decir es que debes tener la prueba
de que has logrado reproducir tu negocio con éxito mas alla de tu
restaurante original.

La que contempla la ley, ninguna, si, leiste bien, NINGUNA - iincreible!
¢verdad?

—
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Hay quienes se han encargado de decir que el modelo no debe ser
regulado y que al ser un contrato privado debe permanecer la voluntad
de las partes, sin embargo, se les olvida que las partes no son iguales ni
estan en igualdad de circunstancias, por lo que la ley debe cuidar que
esta relacién no se deteriore por la falta de atencién en su clausulado.
El legislador deberia revisar estos temas y legislar para garantizar
relaciones perdurables ya que existen paises que aun a méas de 30
anos de que la franquicia desembarcé en nuestras tierras latinas todavia
no contemplan a la figura en su legislacion. Aqui te comparto una tabla
por paises en donde se muestra la situacién actual de Latinoamérica
en este sentido.

PAIS LEGISLACION

Argentina Regulado en el Cédigo Civil y Comercial
Bolivia No hay legislacion
Brasil Ley 13.966 (nueva Ley de Franquicias)
Chile No hay legislacion
Colombia No hay legislacion
Costa Rica No hay legislacién, se rige por normas
Cuba No hay legislacion, se rige por normas
Ecuador Nuevo Cédigo de Comercio regula la Franquicia
El Salvador | No hay legislacién, se rige por normas
Real decreto para regulacion de informacion pre
Espafa contractual. No existe legislacion del contrato de
Franquicia
Estados Legislacion a nivel federal Federal Trade Comission
Unidos Franchise Rule, mas legislaciones propias de cada estado
Francia La Ley Dubin regula la Franquicia
Guatemala | Se ajusta a la legislacién nacional
Se le aplica supletoriamente las normas de la Ley de
Honduras Representantes, Distribuidores y Agentes de empresas
nacionales y extranjeras
México La Franquicia se encuentra regulada por la Ley Federal de
Proteccion a la Propiedad Industrial
Nicaragua No hay legislacién, se rige por normas
Panama Se ajusta a la legislaciéon nacional
Paraguay No hay legislacion
Perd No hay legislacion, se rige por Codigo Civil
" Ley 75 (Relationship Law) y el Federal Trade Comission
Puerto Rico Franchise Rule de USA
Repdblica Se rige a través de la Ley de Inversion Extranjera (No.
pub 16-95) la Ley de la Propiedad Intelectual (20-00)y la Ley
Dominicana f
de la Agencia 173
Uruguay No hay legislacion, se rige por Cédigo Civil
Venezuela No hay legislacion, se rige por normas

Me parece que la Ley deberia ser més explicita cuando menciona como
puede alguien aplicar métodos para determinar la experiencia con la
que debe contar una empresa y demostrarla.

Hoy en dia este péarrafo no le da certidumbre a alguien que adquiere
una franquicia en el sentido de que quien se la esta otorgando sepa de
lo que esta hablando, sepa transmitirlo y sepa brindar esa asistencia
técnica a un tercero, y por supuesto que haya probado como exitoso
aquello que pretende vender en la practica, desde las trincheras con
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errores y fracasos “...se transmitan conocimientos técnicos 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 a quien se la pretende conceder...”, (En serio ya con
esto podemos garantizar el buen funcionamiento de una cadena
de franquicias?

Como dice el Dr. Jalife, en México contamos con una ley que
menciona a las franquicias, pero eso no significa que esté
solucionando problemas, al contrario, muchas veces los crea y los
que pagan los platos rotos son principalmente los Franquiciatarios;
por su parte, Eduardo Poblete advierte que la ley no debe ser una
camisa de fuerza sino pabellones de seguridad juridica que brinde
caminos por donde transitar con certeza. Estoy de acuerdo con
mis socios en el [LAF.

Decia Jesus Reyes Heroles, paisano veracruzano de mi sensei
Alcala y del Dr. Poblete (a quien por cierto le escuché esta frase
en alguno de los programas de “La Férmula de la Franquicia”) “Lo
que se calla, estalla”, necesitamos decirlo, necesitamos hablarlo,
necesitamos sefialar, no para destrozar -para mejorar, agregué yo-,
no para destruir sino para reconstruir lo que ya avanzé y ha traido
bienestar y empleos a este pais; y aqui estamos todos los que
conformamos el ILAF no solo para hablarlo sino para gritarlo y
ponernos a trabajar juntos con el que quiera unirse y mejorar.

Las voces We 5'0/0 critican pwey c/we
@&m hacitndolo mientras nosofros nos
J'fym’mw' moviendo

Démosle una “shainiadita” al modelo y por supuesto a la ley de
franquicias en México y Latinoamérica en beneficio de todos los
que vivimos de esto.

En el instituto seguiremos trabajando para cumplir con nuestro
objetivo de contribuir a la profesionalizacién del sector de
franquicias a través de la formacion de sus actores, seguiremos
creando e impartiendo programas educativos especializados en el
modelo, y seguiremos haciendo frente y sefialando a todos aquellos
que no quieren que nuestro México y nuestra ley avancen.

En busca de fortunay de placeres
Mas siempre atrés nos ladvan,
Ladlran con fuerza..

Quisieran los perros del potrero
Por siemypre acompanarnos

Pero sus estridentes ladridos

S6lo son sefial dle que cabalgamos

Johann Wolfgang von Goethe, poeta aleman. 1808 poema titulaclo ‘Lactran’ (Kléiffer).

Nos vemos en la préxima. No olvides visitar mi canal de YouTube
donde encontraras mucha informacion de franquicias, restaurantes

y emprendimiento.
=1
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éQuieres saber la formula para comercializar tu marca?
Escribenos a asesor@institutodefranquicias.com y conoce nuestros planes

La fFormula de la

g ¥ L formula de a franquicia

* LUNES -

Consulta2 17:00-18:00hrs  Restaurantes Inteligentes 18:00- 19:00 hrs

Escuela de ventas 19:00 -20:00 hrs

-
b

* MARTES -

Mundo Disruptivo 12:00-13:00hrs  Tecnologia para tu negocio ~ 13:00 - 14:00 hrs
Esto es Marketing  16:00-17:00hrs  Tardes de franquicias 18:00-19:00 hrs

Empréndete con AlejandraPérez  19:00 - 20:00 hrs

-
N\

Redes de Turismo  12:00-13:00hrs  Franquicias Jovenes  16:00-17:00 hrs

La formula de la franquicia 17:00-18:00hrs  ACSI-ON 18:00 - 19:00 hrs

Empréndete con AlejandraPérez  19:00 - 20:00 hrs DEPOI’tES y negocios 20:00 - 21:00 hrs

~
\

* JUEVES -

FraaniCiate 12:00 - 13:00 hrs Tardes de café con los expertos  13:00 - 15:00 hrs

Franquiciando con responsabilidad =~ 18:00 - 19:00 hrs Empréndete con AlejandraPérez  19:00 - 20:00 hrs

GastroPreneurs 20:00 - 21:00 hrs

-
N

*VIERNES °

La formula del lider ~ 19:00-20:00hrs  Hablemos de franquicias  20:00-21:00 hrs

-
N\

www.institutodefranquicias.com HORARIOS - CDMX
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¢Como medir el avance
en tu startup?

Por Roberto Quintero
Emprendedor global a Endeavor
Vicepresidente Nacional de CANIRAC
Vicepresidente del Consejo Coordinador Empresarial, Puebla
Representante Mexico ante Uniapac Latinoamericana

Facebook: Roberto Quintero

0 que no se mide no se puede controlar y esto aplica en
los emprendimientos, es necesario medir y rendir cuen-
tas de los avances de una startup.

Recordemos que en el emprendimiento hay técnica, de hecho,
es el método cientifico la base para los pasos al emprender.

Una mez‘w/o/aﬂiﬂ ideal, fpara
medir el estatus que Giene tu
piﬂ(yecz‘o es con los lamados

niveles de pmpﬂmcm’n para start
ups 0 SRL foor sus j‘ij/m‘ en
mﬂ/e’y [J'fmﬂfu/; readiness levels)

Dicha metodologia esta basada en los nueve niveles llama-
dos TCL (Technical Capability Levels) que utiliza la NASA
para evaluar el avance de un proyecto tecnoldgico.

Se consideran nueve niveles de desarrollo en una startup:

SRL 1. El suefo

Es la etapa inicial del proyecto en el cual es posible deter-
minar el problema o necesidad a atender, recordemos que
lo ideal es que sea una necesidad no atendida.

SRL 2. Idea analizada

El sueno se plasma en un documento donde se explica el
posible proceso comercial, se formulan cinco preguntas
para industrias similares (verticales y horizontales) y se
realizan diez entrevistas a clientes potenciales.

SRL 3. Idea validada

Se realizan anélisis méas profundos que incluyen entrevistas
mas profundas, se comprende claramente la necesidad que
se atiende y se cuenta con un supuesto de fe en el que se
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espera que la solucién atiende la necesidad del mercado.
Se hace una lista de diez socios claves para ejecutar el
proyecto.

SRL 4. Prototipo

e Se desarrollan componentes tecnolégicos y comercia-
les basicos para establecer que trabajaran juntos y se
respaldaran mediante un plan comercial inicial.

* Los emprendedores crean prototipos de productos o
servicios a partir de sus ideas de negocio en base a
la propuesta de valor que se ha obtenido en el nivel
anterior.

*  Postular componentes de materia prima para crear el
producto o servicio

e Postular el costo de producciéon del producto o servicio
a crear.

e Postular lista de funciones o caracteristicas del prototi-
po que representan las necesidades del usuario.

*  Crear funciones principales del prototipo.

e Crear documentacion del prototipo desde la creacion,
prueba y operacion.

SRL 5 prototipo validado

Los componentes basicos tecnolégicos y comerciales estan
integrados con elementos de apoyo razonablemente realis-
tas. El plan de negocios es creible, pero alin debe validarse
con las caracteristicas del producto final. El prototipo ya
validado con el cliente objetivo potencial

e El prototipo esta disponible y listo para ser validado
por usuarios potenciales.

*  Prototipo de lanzamiento con todas las caracteristicas
y funciones bésicas disponibles

*  Validar el prototipo con al menos 30 usuarios

e Validar el prototipo con al menos 5 socios

e Postular la retroalimentacion de la actividad de vali-
dacion de prototipos de clientes y socios. Gire cuando
sea necesario

e Cree documentacién a partir de la retroalimentacién
de la actividad de validacién de prototipos, el proce-
so de pivote (si existe), los costos de produccién y la
monetizacion

—
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SRL 6. Producto sin ingresos

Se prueba un sistema prototipo representativo en un
entorno relevante. El equipo comercial aln esta in-
completo y la empresa aln no esta lista para su co-
mercializacion.

Se encuentra disponible un plan de negocios completo
que incluye aspectos de mercado, operativos, tecnolé-
gicos y financieros.

El producto esta disponible en el mercado, pero nin-
gln cliente lo ha comprado todavia.

El producto o servicio esta disponible y puede ser uti-
lizado / consumido por los clientes.

Se ha lanzado el producto o servicio.

Ejecutar actividades generales de marketing.
Documenta los comentarios de los clientes con respec-
to al producto o servicio.

Cree planes de trabajo en ejecucion, asignaciones de
trabajos y objetivos.

Identificar socios clave y alternativas.

Al menos 5 usuarios estan utilizando el producto o
servicio.

SRL 7. Producto e ingresos limitados

El negocio puede funcionar a una escala limitada y
adquirir algtin cliente.

El equipo completo esta en su lugar.

Se llevan a cabo actividades de marketing de rutina
y hay ingresos limitados a partir de los resultados del
marketing de productos / servicios.

Producto o servicio vendido (comprobante de pago).
Actividad general de ventas, marketing y promocion.
Al menos 30 usuarios que ya utilizan el producto o
servicio.

Al menos 10 usuarios realizan el pago.

SRL 8. Producto e ingresos estables

Se ha demostrado que la tecnologia funciona y la es-
tructura de la empresa ha demostrado ser capaz de
soportar cuotas de mercado crecientes y clientes re-
petidos.

Los ingresos aumentan junto con el aumento de clien-
tes; Las empresas cuentan con los documentos legales
requeridos.

La propiedad intelectual del producto o servicio ya ha
sido sometida a proteccion.

La empresa prepara licencias legales con respecto al
producto o servicio.

La empresa esta registrada.

Los datos de crecimiento de clientes que utilizan el
producto / servicio estan disponibles durante al menos
6 meses.

SRL 9. Crecimiento

La oferta que incorpora la nueva tecnologia se ha uti-
lizado en condiciones operativas y el negocio esta fun-
cionando con una participaciéon de mercado creciente
El negocio esta funcionando y desarrollandose.

Los datos de crecimiento de clientes que utilizan el
producto / servicio estan disponibles durante al menos
1 afio.

Crear un plan de trabajo a corto, mediano y largo plazo.

[Te incito a evaluar en
7Me' nivel SRL esta tu

emp:ﬂenﬁﬁmienfo./
=
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Directora General ILAF
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Existe una amplia variedad de giros dentro de los
negocios y las franquicias, y no solo en cada giro los
procesos y formas de operar son diferentes, también
dentro del mismo giro, cada negocio es diferente.

La diferenciacion se vuelve como

ln huella dactilar: un elemento
identificador énico

Al momento de crecer y replicarse, un negocio debe
estructurar su conocimiento y la forma en cémo este
va a trasmitirse para conservar su identidad, generar
estdndares que permitan un control y optimicen el
desempeno de la empresa. Y aqui se agrega un elemento
mas de diferenciaciéon: los métodos y herramientas que
existen para estructurar y trasmitir el conocimiento
también son multiples y diversos.

Esta serie de variables y su combinacion infinita hacen
compleja la regulacién legal en una franquicia en lo que
se refiere a la transferencia de un conocimiento. ;Cémo
puede definir una ley la existencia de un know-how y la
correcta trasmision de este, de manera que se proteja
tanto al titular del conocimiento ( Franquiciante o
Franquiciador) como al receptor de este (Franquiciatario
o Franquiciado)? ;Como puede un juez o administrador
de justicia determinar si una franquicia cuenta con los
conocimientos y experiencia acumulada que le permitan
generar un valor, y en caso afirmativo, que estos son
trasmitidos adecuadamente a sus Franquiciatarios?

Es tan grande el reto, que a pesar de que la franquicia
es el formato de negocios mas exitoso de los Ultimos
50 afos, son muy pocos los paises que tienen una
legislacion detallada y los paises de habla hispana no
estamos entre ellos.

Por ello, y a nombre del Instituto Latinoamericano de la
Franquicia (ILAF), siendo su actual Directora General, me
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Regular la trasmision del conocimiento:

El reto en la legislacion
de las franquicias

permito presentar una serie de ideas a considerar en la
generacién de propuestas viables para la regulacion de
las franquicias:

1. Existencia de conocimiento que genera valor. En
esta parte nos referimos a la demostracién de que el
Franquiciante cuenta con un cimulo de conocimientos
y experiencias que le representan un valor competitivo y
que generan riqueza. Para ello, la empresa Franquiciante
debe mostrar declaraciones de impuestos de sus unidades
que reflejen utilidad. Esto implica 3 condiciones:

a) tener un tiempo minimo de operacion formal

b) Separacién de la contabilidad de las unidades

operativas del corporativo

¢) constitucion como empresa -no persona fisica

Los desafios son: ;Como determinar un tiempo requerido
minimo de operacion rentable de las unidades, que sea
justo para cualquier tipo de giro y modelo de negocio? ;Qué
sucede con las empresas que estan reinvirtiendo en su pro-
fesionalizacién o expansion, y, por tanto, el resultado de una
declaracién puede reflejar un déficit que no corresponde a la
operaciéon? ;Cuanta utilidad es "favorable"? (;0 con cualquier
cantidad positiva se cumple?)

2. Documentacion de procesos. La empresa
Franquiciante debe tener sus procesos por escrito,
identificados al menos por cada puesto de trabajo
requerido. La documentacién puede almacenarse en
formato fisico o digital. Se debera contar con elementos
basicos de cada proceso, como son: objetivo, entradas o
requisitos para el proceso, actividades, resultado, personas
que intervienen.

Desafios: ;§Cémo evaluar que la documentacion
corresponde a la operacion real del negocio? ;Co6mo
identificar si estd completa?

3. Trasmision de conocimiento. Tal vez el requisito
mas dificil de estandarizar. El minimo implica tener una
metodologia de capacitacion definida en objetivos,
tiempos, localidades, materiales, capacitadores y

i
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comprobacién de la adquisicion del conocimiento.
Deseable demostrar que se cuenta con personal
y herramientas dedicadas a la formacién de los
colaboradores de las unidades propias y franquicias.

Desafios: ;Coémo evaluar si los tiempos y métodos
establecidos son los adecuados? ;Como saber que el
conocimiento fue adquirido por el Franquiciatario?

4. Administracion y control del conocimiento. La
trasmision del conocimiento debe incluir métodos de control
y aplicacién de esta, de manera que el Franquiciatario y
el Franquiciante cuenten con informacién e indicadores
sobre el estado financiero y nivel de operacion de sus
unidades de forma precisa y en tiempo oportuno. Esto,
ademas de darle solidez al negocio, hard mas objetivas las
evaluaciones de desempefio y resultados de supervisiones
que el Franquiciante haga al Franquiciatario. Hoy en dia,
la tecnologia facilita estas funciones desde costos muy
accesibles, por tanto, un elemento basico en una franquicia,
debera ser el uso de un sistema de software apropiado al
giro (al menos punto de venta, deseable ERP) que opere en
linea, asi como la definicién de indicadores clave y la forma
en que la marca dara seguimiento a los mismos: tipo de
supervisiones a aplicar, periodicidad estimada, sistema de
evaluacion de resultados.

Desafios: actualizacién constante de la informacion, al
evolucionar la operacién del negocio y la misma tecnologia.
¢Como validar que los indicadores mencionados son los
relevantes para el negocio? ;Cémo avalar la imparcialidad
de las supervisiones?

5. Proteccion del conocimiento. Como elementos
que generan valor, la marca debe garantizar que su
experiencia estad disponible solo para los usuarios
autorizados, por lo que debera contar con mecanismos
que protejan y controlen el acceso a su informacién. Los
elementos minimos por demostrar son: convenios de
confidencialidad para Franquiciatarios, colaboradores,
y en su caso, proveedores o terceros que tengan
acceso a know-how; acceso restringido a los procesos
documentados, ya sea con contrasefias, contratos u
otros instrumentos; registros de propiedad de elementos
industriales, como marcas y patentes. Mi opinién es que
tener la marca en trdmite no debiera ser suficiente para
el otorgamiento de una franquicia.

Desafios: los tiempos de registros de propiedad intelectual
pueden ser largos, y al estar fuera del control del
Franquiciante, este se vera afectado al no poder explotarlo
mientras la autoridad no resuelve oportunamente.

El cumplimiento de estos 5 ejes podra sentar una base mas
equitativa en la competencia de las franquicias, evitando que
cualquier persona con una receta de cocina en un papel
considere que puede otorgar franquicias poniendo en riesgo
el patrimonio de los inversionistas que confiaron en él.

Aun con la aplicacion de regulaciones, serd complejo
para una autoridad validar si una empresa Franquiciante
ha cumplido cabalmente con ellas. Es conveniente
entonces, delegar en expertos en el area de franquicias
esta validacion, siendo las cdmaras y asociaciones espe-
cializadas una buena opcion.

El Instituto Latinoamericano de la Franquicia (ILAF) fue
fundado con la mision de profesionalizar el sector de
las franquicias en América Latina. Parte de sus alcances,
ademas de la formacion de los actores que participan en
una franquicia, es la certificacién del cumplimiento del
modelo, auditando y revisando mediante sus miembros
calificados la estructura y funcionamiento de las empresas
Franquiciantes. A su vez, también busca certificar a
proveedores, consultores y Franquiciatarios, validando que
entienden y conocen los conceptos y forma de operar
una franquicia y que realizan sus labores con sustento en
directrices y lineamientos predefinidos.

De esta manera, el ILAF serd un gran aliado en
Latinoamérica para la autoridad y las partes involucradas
en una franquicia, validando de forma profesional
e imparcial el cumplimiento de los estdndares -y
estableciendo los mismos estandares- para que las
franquicias sigan creciendo exitosamente con buenas
préacticas que les permitan perdurar a lo largo del tiempo
y trascender mas alla de las fronteras de su pais de origen
y de la vida de sus fundadores.
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FRANQUICIANDO
CON RESPONSABILIDAD

Conoce y aprende las buenas précticas para franquiciar, representadas por Valor:INSTRUMENTACION JURIDICA

nuestros Héroes, y evita cometer los errores de los Villanos, que siempre estan Para que tu negocio sea franquiciable, debe generar
al acecho de inversionistas novatos que no investigan ni se asesoran antes de documentos legales que regulen la relacién entre
Franquiciante y Franquiciatario, asi como el flujo de
informacion, la proteccion de la propiedad intelectual
y los derechos y obligaciones en cada momento del
proceso de adquisicion y otorgamiento de la franquicia.

adquirir una franquicia.

Copia
documentos de
otras marcas. Piensa Se asesora con abogados

que, por ser e0 especializados en franquicias.
un giro similar, o

de una franquicia

famosa, ya tiene lo . .
ya Analizan claramente el modelo de negocio,
que necesita para . i o .
.. la operacion, la proyeccién financiera y
franquiciar.
los manuales, de modo que el contrato es
resultado de la estructuracion de la franquicia.

Quien elabora sus contratos
no conoce sus manuales,
informacién financiera, Definen claramente los
modelo de negocio, por tanto, x derechos y obligaciones
se basan en circunstancias de las partes, buscando un
genéricas e incluso a veces, se trato justo y equitativo.
contradicen.

Fomenta la relacion a
largo plazo. Una buena
instrumentacion juridica
es para dejar un acuerdo
por escrito y no tener que )..-‘
utilizarse judicialmente. /

No trabaja con expertos, para
ahorrar dinero, consulta a cercanos
que tengan alguna relacién con el x
area juridica.

Generalmente pide que se le proteja
contra todo, que el Franquiciatario no
pueda proceder en su contra, y que él X .
tenga el minimo de responsabilidades x ‘:“tes de f|rmlar cualquier

y compromisos. Sus contratos son DEUNERE, DG IS EE

totalmente leoninos. revision, lo expllc.a detalla-
damente y recomienda a su
i

nversionista o Franquiciatario

. ue se asesore legalmente. No
Guarda el contrato hasta el final, lo 9 9 . -
busca sorprender. Esta abierto

muestra a la hora de la firma, justificando a resolver dudas y explicar
proteccién de confidencialidad, no deja que x -mas no negociar- cada
el inversionista revise y se asesore. Entrega su clausula del contrato
machote y asume que, si se firma, es porque )
se entiende y acepta.

Una franquicia responsable entiende y dimensiona la importancia que tienen los instrumentos
legales dentro de la relacion Franquiciante-Franquiciatario. La legislacion de las franquicias en
los paises latinos generalmente es muy basica, o no existe, por tanto, es fundamental que los
documentos juridicos sean claros y detallados en las normas y reglas que van a aplicarse durante
la relacion de las partes.
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COMUNICACION ESPECIALIZADA EN FRANQUICIAS

¢Quieres encontrar los mejores candidatos

para tu franquicia y/o negocio?

ANUNCIATE YA

En el dnico proyecto
integral (radio, tv, portal,

revista eventos de

capacitacion, eventos de

networking, etc.) EA
especializado en el sector m“:g
de franquicias en Z
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Ediciones 2021
Julio. Ley de franquicias.
Agosto. Directorio oficial del ILAF.
Septiembre. Franquicias gastronémicas.
Octubre. La mujer en la franquicia.
Noviembre. Internacionalizacion.
Diciembre. Franchising in LatinAmérica.
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tenemos un plan de acuerdo a tus necesidades!

institutodefranquicias.com
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RESUELVE TUS CONTROVERSIAS LEGALES DE MANERA PACIFICA, RAPIDA,
TRANSPARENTE, CONFIDENCIAL, ECONOMICA, EFICIENTE Y EFICAZ, SIN
TENER QUE RECURRIR A LA VIA JUDICIAL, CON LA FUERZA JURIDICA DE UNA

SEMTENCIA (COSA JUZGADA) EVITANDO LARGOS, COSTOSOS Y
DESGASTANTES PROCEDIMIENTOS JUDICIALES.

;Qué es el CMEXMASC®?

El Centro Mexicano de Mediacidon, Arbitrajey
Solucion de Controversias CMEXMASC®
es una institucion privada, neutral,

certificada por el Sistema Internacional
de Control de Calidad ISO 9000, aprobada CMEXMASC.

y certificada por el Poder Judicial. Contmn Mencano o Meniaciow, Arsms
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;Que servicios brinda el CMEXMASC®?
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= CONCILIACION M DISPUTE BOARDS Y

= ARBITRAJE = PANELES DE EXPERTOS

= ARBITRAJE ACELERADO

Altamente especializados en materia de propiedad industrial, derechos
de autor, franquicias, licenciamiento, distribucion, contratos, negocios
internacionales, societario, de inversion y materia civil, mercantil y familiar.

= PRESENCIAL = ON LINE = [N SITU

www.centrodemediaclonyarbitraje.org | contacto@centrodemediaclonyarblitraje.org

O 5175839629 (B ss32425605 (B (22814540025
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¢Por qué una,
reforma a la ley, en
materia de franquicias?

Por Eduardo Fabrizio Poblete

Castillo
Abogado transaccional, arbitro y
mediador privado certificado
epoblete@pobleteabogados.
eduardopoblete.wordpress.com

s propio y oportuno concluir esta serie, empezando con

la proverbial frase de Fray Luis de Ledn: “como decia-
mos ayer”, porque este articulo solo es continuacion del
analisis y reflexiones que sobre el mismo tema he tenido
el privilegio de compartir con los lectores de esta y otras
revistas y publicaciones, comerciales y técnicas, en México
y el resto de Iberoamérica.

Como bien se hace ver lo largo de esta serie de articulos
sobre la ley en materia de franquicias, no es en si la dina-
mica del derecho respecto a la evolucion de la franquicia
lo que ha motivado que en este ensamble, Derecho y Fran-
quicia, haya ajustes, sino que se ha venido arreglando lo
gue de origen no se habia hecho bien: la reglamentacion;
cuya concepcién no regulaba la franquicia, como contrato,
sino la actuacion prevalente del OTORGANTE, con la au-
toridad omnimoda de los érganos reguladores y la despro-
teccion del ADQUIRENTE que, naturalmente, y con razén,
con su precaria y vulnerable participacion en este acuerdo
de voluntades en una desigual libertad contractual, con su
desconfianza pone en entredicho al sector.

En la primera etapa de lo que se podria denominar “Evolu-
cion de la franquicia en México y Latinoamérica”, se tenia
la necesidad de conocimiento y tecnologia del extranjero
para el desarrollo de la industria, pero se temia que dicha
tecnologia perjudicara a sus adquirentes y afectara la eco-
nomia del pais, sobre todo considerando el modelo econé-
mico que condicionaba un Estado protector y benefactor,
que explica la nula participacion de otras instancias que
no fuera el Poder Ejecutivo en las decisiones que debian
corresponder también al Poder Legislativo y a las aporta-
ciones del sector privado y social en materia de franquicia.

La segunda etapa, significada por la privatizacion, la pla-
neacion con adelgazamiento del sector publico y las bases
de lo que fue el mayor nimero de los Tratados de Libre
Comercio, como preliminares de la incursién de México en
la globalizacién por parte del gobierno federal, dio vida a la
Asociacion Mexicana de Franquicias que sin lugar a duda
ha contribuido a la creacion del mercado mas importante
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de la franquicia en sus aspectos comerciales, de ganancia,
y de avance como figura de inversién.

La tercera etapa se resume o sintetiza en un propésito: re-
formar la entonces Ley de Propiedad Industrial, para crear
un capitulo expreso a la franquicia, reformando a la vez su
articulo 142. El cual, después de la reforma con la que se
abrogo la Ley de la Propiedad Industrial y nacié a la luz la
ahora Ley Federal de Proteccion a la Propiedad Industrial,
Unicamente cambi6 en su acomodo el capitulo correspon-
diente a la franquicia, pero no en su esencia, quedando
integrado ahora en el Capitulo VII, denominado “De las Li-
cencias y Transmision de Derechos”, en sus articulos del
245 al 249.

Falta de evolucién en su carta de naturalizacién para nues-
tros paises, tal como lo demuestra el derecho comparado
cuando nos remite a una Ley Doubin, de 1989, en Francia,
con su normativa reglamentaria de 1991; y las reaccio-
nes en Albania, con las disposiciones en el Codigo Civil de
1994; en el Brasil, con una Ley especial sobre Franquicias,
de 1995; en Rusia, con disposiciones en la parte Il del
Codigo Civil promulgado en 1996; en Espafa, con una Ley
sancionada en 1996 y las normas reglamentarias de 1998;
en Rumania, con la Ordenanza de 1997; en China, con el
Reglamento Administrativo de 1997; en Malasia 1998; y
en Australia, 1998, por mencionar paises, solo algunos,
gue han hecho de la busqueda de perfeccionamiento de las
normas sobre franquicia, su leit motiv, porque saben que
este Sistema Integral de Control de Gestién, como lo he
denominado desde hace veinte afios, amerita profundizar
en su estudio para mantener su primacia como figura de
éxito mundial.

Y asi queda de manifiesto, en México, cuando después de
tres décadas, hoy al analizar el contenido del articulo 245
de la Ley Federal de Proteccién a la Propiedad Industrial,
vigente, sabemos que propone CUANDO habra franquicia,
pero no dispone de manera clara y contundente QUE es Ia
franquicia.
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Si bien es cierto que por légica juridica se deduce lo que
es la franquicia del citado articulo 245 de la Ley Federal
de Proteccion a la Propiedad Industrial, vigente, también lo
es que por técnica legislativa y para evitar ambigliedad de
lenguaje y falta de significados correctos, debe definirse,
con propiedad, qué es la franquicia, como principio con-
formador de su concepto; o sea: transferir lo gramatical a
lo conceptual.

El derecho, hasta donde es factible, como toda obra hu-
mana, plausible incluso, debe ser valido y eficaz evitando
que se establezcan relaciones intersubjetivas con intereses
en conflicto, como en el tema de las franquicias. Es cierto
que la teoria de la interpretacion juridica, parte de la teoria
general del derecho, esta destinada a desentrafar el sig-
nificado Gltimo de las normas juridicas cuando su sentido
normativo no queda claro a partir del anélisis légico-juri-
dico de la norma; pero, definitivamente, es mejor para las
partes y, obviamente para la potestad jurisdiccional ante
quien se someta un controvertido, reducir la esfera de in-
terpretacion hermenéutica, haciendo el derecho, desde su
creacion, con normas claras.

Es asi que si la franquicia, probada figura del desarrollo
econdmico nacional, protagdnica, dentro del P. I. B., por su
importante aporte porcentual, “a tan poco tiempo de exis-
tencia”, primero como método de distribucién comercial,

después como indefinida figura contractual con pretensiones
de formato de negocio, sin llegar a serlo y hoy como modelo
insignia de negocios, o mejor: Sistema Integral de Control de
Gestidn, si se refuerza como ley, reivindicara sus fueros.

Hago, con ustedes votos, porque “la gestiéon conveniada”,
del conceptualismo de la franquicia, en América, como de-
nomino la Franquicia, siente sus reales.

epoblete@pobleteabogados.com

*Abogado transaccional, arbitro y mediador privado certificado; Con mas de 20 afos
de préactica profesional especializada en derecho colaborativo, comercial, empresarial
corporativo e internacional, con enfoque en Propiedad Intelectual, Franquicias, Com-
pliance, Arbitraje Comercial, Mediacién, y Gobierno Corporativo. Abogado de parte en
procedimientos arbitrales y postulante en materia mercantil y administrativa en areas
de su especialidad.

Experto en arquitectura legal, planeacién estratégica, disefio e implementacion de pro-
yectos de mecanismos de prevencion, blindaje, gestion, y control de riesgos legales
y operativos y, mecanismos alternativos de soluciéon de controversias en operaciones
legales complejas. Actividad profesional desarrollada en 12 paises de Iberoamérica,
colaborando para el sector privado, entidades gubernamentales, y organismos interna-
cionales de desarrollo.

Académico de la Division de Estudios de Posgrado de la Facultad de Derecho de la
UNAM y de la Universidad Anahuac; doctor en derecho.

Derechos Reservados México © 2021 EDUARDO FABRIZIO POBLETE CASTILLO.
El presente documento es propiedad (nica y exclusiva de su autor, por lo que su conte-
nido se encuentra protegido por la legislacion nacional e internacional; queda prohibida

su reproduccién parcial o total por cualquier medio — incluidos los electrénicos — sin
autorizacién previa y por escrito por parte del titular de los derechos.
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Codigo Deontologico
europeo de la Franquicia,
osuple la falta de

Por M? Susana Fernandez Iglesias
Abogada-Socia Directora de Centro
Franquicias Consultoria espafiola. Desarrollo
de proyectos, contratos de franquicia,
registro de marcas Espafia y Europa

@centrofranquicias.com
www.centrofranquicias.com
@cfranquicias

Corrian los afos 70 cuando la Franquicia comenzaba a
implantarse como modelo de negocio en Europa. Para
la inmensa mayoria del publico y de las empresas, la fran-
quicia era algo desconocido, no habia reglas de juego es-
tablecidas, solo se regia por las condiciones impuestas por
las Centrales de Franquicia que procedian mayormente de
EEUU. Comenzaron a desarrollarse franquicias europeas
que cada una marcaba sus propias reglas. El Franquiciado
si queria traer esa cadena hotelera, de ropa o de comi-
da “moderna” aceptaba, resignado, las casi siempre duras
condiciones que se le imponian en unos contratos tedio-
sos, imposibles de leer muchas veces y menos de entender.
Pero, poco a poco la franquicia fue abriéndose paso en to-
dos los paises de la union.

En 1972 los principales actores de la industria en Europa,
miembros de las asociaciones fundadoras de la FEDERA-
CION EUROPEA DE LA FRANQUICIA (EFF) deciden unirse
y redactar un Cédigo Deontoldgico al que todos los actores
de este novedoso sistema comercial se sometieran, ieso
si! Voluntariamente. Dicho Cdédigo fue revisado en el afio
1992 y actualizado en el 2016 con el fin de integrar aln
mas las disposiciones que reflejan la continua experiencia
entre Franquiciador y Franquiciado en el mercado en los
paises de sus asociaciones miembros, asi como para cum-
plir con las recomendaciones de la Comision Europea en
materia de autorregulacion.

EL o@ﬁim mas impmﬂfanfe
de ln EFF ha sido y es
consequir el desarvollo en
ln Union Emﬂopeﬂ de una
fmnqm’cm adecundn y élica
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normativa en Kuropa?

El cédigo seglin recoge en, su Preambulo los principios ge-
nerales de ética puestos de manifiesto por este conjunto de
disposiciones estan sustentados en la buena fe, pues las re-
laciones entre Franquiciador y Franquiciado estan basadas
en la equidad, la transparencia y la lealtad, y contribuye a
la creacion de una relacién de confianza entre las partes.

El Cdédigo Deontoldgico Europeo De La Franquicia cons-
tituye el codigo de autorregulacién de la industria de las
franquicias y es una herramienta sumamente Gtil a la que
pueden recurrir todos los interesados en la industria de las
franquicias en Europa, en busca de orientacién sobre la
franquicia en general.

El Cédigo refleja la experiencia del buen comportamiento
de Franquiciadores y Franquiciados en Europa, es vincu-
lante para todos los miembros de la EFF, asi como para sus
respectivos miembros.Por lo tanto, la ética es el pilar sobre
el que gira este codigo que sustenta las relaciones de fran-
quicia en Europa. Y es que negocios sin ética supondran un
fracaso seguro, al menos para una de las partes.

El Cédigo comienza con unas definiciones que sirven de
base para el desarrollo legislativo en muchos paises. Que
es la franquicia, que es el Know How y que requisitos tiene
que tener este saber hacer. Precisamente el estricto con-
tenido del Know How es lo que deberia ser sometido a
examen antes de que una empresa pudiera considerarse
Franquiciante. Porque como todos ustedes saben, en mu-
chas ocasiones (demasiadas a juicio de quien les escribe)
salen al mundo de las franquicias negocios exitosos, nego-
cios rentables pero que carecen de lo esencial para fran-
quiciarse.... Carecen de un Know-How que sea “secreto,
sustancial y determinado”. Por eso, en Francia, por ejem-
plo, tras muchos litigios en los que las Centrales Franqui-
ciadoras perdieron contra sus Franquiciatarios, decidieron
pasarse a una expansion bajo otro tipo de contrato como
es el partenariado.

—
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Y fijense, si se le da importancia en el Cédigo a tener un
negocio que cumpla los requisitos para franquiciar que al
Franquiciador se le exige:

«  Haber creado y explotado un concepto de negocio con
éxito en el mercado de referencia, durante al menos un
ano y en al menos una unidad piloto antes de iniciar su
red de franquicias en ese mercado

e Debera ser el propietario del nombre comercial de
su red, de su marca u otra identificacién distintiva, u
ostentador de derechos legales vigentes respecto del
uso; (aunque parezca increible son muchas las em-
presas que han comenzado a franquiciar sin tener ni
siquiera su marca registrada)

e Debera considerar a sus Franquiciados como empre-
sarios independientes y no subordinarlos, directa o
indirectamente, como empleados

¢ Debera proporcionar al Franquiciado la formacion ini-
cial y asistencia comercial y/o técnica continua duran-
te toda la vigencia del contrato

e Debera garantizar el derecho a utilizar el know-how
transferido y/o puesto a disposicién del Franquiciado,
cuya responsabilidad de mantenimiento y desarrollo
incumbe al Franquiciador

¢ Debera transferir al Franquiciado y/o poner a su dispo-
sicion el know-how a través de medios de informacion

y formacion adecuados. El Franquiciador es responsa-
ble de controlar el buen uso de ese conocimiento
Debera fomentar el feedback de sus Franquiciados con
el fin de mantener y desarrollar el know-how transferi-
do y/o puesto a su disposicion

Debera, en las fases pre-contractual, contractual y
post-contractual de su relacion con los Franquicia-
dos, utilizar todos los medios razonables para evitar
el uso indebido o, en particular, la transmisién de co-
nocimientos a redes de la competencia a fin de evitar
perjuicios a los intereses de la red

Deberéa invertir, en su caso, los medios financieros y
humanos necesarios para promover su marca y para
participar en la investigacion y la innovacién que ase-
guren el desarrollo a largo plazo y la continuidad de
su concepto

Deberé informar a los potenciales (y actuales) Franqui-
ciados sobre su politica de comunicacién por Internet
y/o de ventas

Intentara salvaguardar los intereses de la red en el de-
sarrollo de sus politicas comerciales y/o de ventas por
internet

El Franquiciado también tiene, como no podia ser de otra
manera, sus obligaciones, que os reproduzco literal:

—
a7



LA FORMULA DE LA FRANQUICIA www.institutodefranquicias.com

e Tendra la obligacion de colaborar lealmente con el
Franquiciador con el objetivo de garantizar el éxito de
la red de la cual forma parte como empresario infor-
mado y totalmente independiente

e Deberd dedicar sus mejores esfuerzos con el fin de
garantizar el crecimiento del negocio objeto de franqui-
cia y para asegurar el mantenimiento de la identidad
comun y la reputacién de la red de franquicias

e Sera responsable de los medios humanos y financieros
que se dedican a su negocio objeto de franquicia v,
como empresario independiente, es responsable frente
a terceros por sus actos en el marco de la franquicia

e Debera actuar con lealtad con respecto a cada uno de
los otros Franquiciados de la red, asi como con respec-
to a la propia red

e Debera proporcionar al Franquiciador los datos ope-
rativos verificables para la determinaciéon del rendi-
miento, asi como los estados financieros; necesarios a
efectos de una gestion eficaz de la red

e Debera permitir al Franquiciador asegurarse de que la
calidad y la imagen del concepto se mantienen co-
rrectamente en los productos y servicios prestados al
consumidor por del concesionario

*  Deberéa reconocer sus responsabilidades como empre-
sario totalmente independiente con respecto al con-
sumidor

*  Deberé no revelar a terceros los conocimientos técni-
cos y otra informacién de la operacién de franquicia
proporcionada por el Franquiciador, ni durante ni des-
pués del fin del contrato

Son tan claras las obligaciones de ambas partes que poco
comentario merecen al respecto. Esto serviria, a mi juicio,
para desarrollar una normativa en los paises miembros. Se
que el sector no quiere mucha regulacién, y estoy de acuer-
do en que demasiada intervencién estatal en los negocios
no es buena. Pero, ino me digan a mi que una minima
base legal basada en este Codigo no seria aplaudida por el
sector que dotaria de mas rigor, mas transparencia y mas
profesional al mismo?

¢Acaso cuando en Espafa teniamos un Registro de Fran-
quiciadores no fue una idea innovadora aplaudida en me-
dio mundo? Particularmente a mi, aunque no funcionara
todo lo bien que uno quisiera, me hubiera encantado que
siguiera existiendo, asi cualquier persona dentro y fuera de
Espafia podia acceder, a la informacion basica y necesaria
para conocer las franquicias que operan en nuestro pais y
su situacién actual.

48

7)01/'70!6 esto es [o que ol C’a’i@o
@eanfa/dﬂico Emﬂapeo reclama,
L‘mmpmﬂenciﬂ Y ética frara
pw[er opperar correctamente en
este sistema comercial

De hecho, una de las obligaciones que exige a ambos es
“la equidad debe ser un elemento clave en sus relaciones”.
Y ahora confiese el lector icuantos contratos de franquicia
ha analizado, en que las obligaciones y derechos de las
partes sean tratados con absoluta equidad? Si son muchos,
ienhorabuena! Vamos por buen camino, si no es asi... nos
gueda mucho trabajo por hacer. Solo cuando las centrales,
y, sobre todo, los consultores que ayudamos a las empresas
a desarrollar sus proyectos de franquicia tengamos interio-
rizados estos principios de ética y equidad, la franquicia al-
canzara la posicion que se merece, mientras miremos para
otro lado porque estos principios se recogen en un Coédigo
Deontolégico que puedo cumplir o no, sin que nadie me
sancione porque las leyes estatales no lo han incorporado
a su sistema legislativo, este sector seguira siendo objeto
de muchas criticas (y no seré yo quien diga que en algunos
casos ganadas a pulso).

Por lo tanto y para concluir, aunque me quedaria ain mu-
cho por comentar de este Cédigo, que espero poder hacer
en una segunda entrega, puedo responder a la pregunta del
titulo: no, lamentablemente este Codigo no suple la falta
de normativa, puesto que es un cédigo de cumplimiento
voluntario, para aquellas empresas que pertenecen a las
asociaciones que lo han firmado pero lamentablemente el
nimero de empresas inscritas en las asociaciones no es
del todo representativo del sector porque hay cientos de
empresas que operan en nuestros paises sin pertenecer a
ninguna asociacion miembro de la EFF y por tanto no vin-
culados formalmente por este cédigo.

Como podra haber deducido el lector, quien suscribe
este articulo, después de muchos afos de consultora y
abogada litigante en procedimientos de franquicia, ansia
una normativa que no tendria que ser mucho mas exten-
sa ni controladora que la contenida en este cédigo, con
que las empresas que operan en Franquicia en Europa
cumplan con los principios del mismo seria sencillamen-
te... imaravilloso!
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Estudios de tatuajes,
Implicaciones de
propiedad intelectual

Por Gerardo Sanchez Vallejo
Abogado especialista en
Propiedad Intelectual
FB: @gerardo.sanchezvallejo
Instagram: gerardosanchezvallejo
gerardosv@marcas.com.mx

ada vez son mas las personas que deciden hacerse un

tatuaje en su cuerpo, México es el lider de personas
tatuadas en América Latina con cerca de 12 millones
de personas segln el Consejo Nacional para Prevenir la
Discriminacién (Conapred).

En nuestro pais han proliferado los estudios de tatuajes,
y estos deben seguir normas administrativas para la
autorizacion de su funcionamiento, tales como son: permiso
de uso de suelo y permiso de salubridad ante la Comisién
Federal para la Proteccién contra Riesgos Sanitarios
(Cofepris). Sin embargo, son pocos los duefos de los
estudios de tatuajes o los propios artistas tatuadores, que
se detienen a pensar sobre las implicaciones que su negocio
puede tener con temas de propiedad intelectual.

Podemos abordar este tema desde dos perspectivas, primero
como duefo de un estudio de tatuajes o segundo como el
propio artista tatuador.

En el primer caso, como duefio de un estudio de tatuajes, el
aspecto mas obvio es proteger el nombre del estudio como marca
en la clase 44 de la Clasificacion Internacional de Productos y
Servicios para el registro de marcas en virtud del Arreglo de Niza,
dentro de la cual se comprenden los salones de tatuajes.

Sin embargo, si el estudio de tatuajes comercializa con la
misa marca su propia tinta para tatuajes, agujas de tatuaje,
aparatos para tatuar o cremas para el cuidado de la piel
después de que las personas se tatlien, entonces la marca
debera registrarse en la clase 2, 8 y 3, respectivamente.

Si el estudio cuenta con un canal de transmision de videos
en redes sociales, la marca debera también registrarse en la
clase 38 para proteger la marca en servicios de emision de
programas de television por protocolo de Internet.

Si el estudio también ha inventado, innovado o disefiado
maquinas para tatuar, férmulas para tintas, sillones,
etcétera, pueden protegerse mediante la obtencién de
patentes, modelos de utilidad o disefos industriales.
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No debemos pasar por alto que en los estudios de tatuajes
laboran mas de un artista tatuador, por lo que, independien-
temente de los aspectos laborales, deberan considerarse
sendos acuerdos relacionados con la renuncia a los derechos
patrimoniales del artista tatuador, ya que cada uno de los
tatuajes que el artista lleve a cabo serian realizados bajo una
relacién laboral y, por ende, seria el patron el que deberia
contar con los derechos de explotacién de las obras.

También es fundamental que el estudio, a través de su
representante legal, firme acuerdos con cada uno de sus
clientes relativos a los derechos que éstos tienen respecto
a los tatuajes que se les hayan hecho, por ejemplo, el uso
comercial que las personas hagan de sus tatuajes.

Existen varios casos en donde la falta de estos acuerdos o
convenios, han derivado en litigios costosos, tanto para la
persona que se tatu6 como para la empresa que hizo uso
del tatuaje comercialmente:

El estudio de tatuajes Solid Oak Sketches
ha cobrado los derechos de autor de cinco
tatuajes que aparecen claramente visibles en
tres jugadores de la NBA, entre ellos Lebron
James, y que fueron utilizados en el video
juego NBA 2K., creado por la empresa Take
Two Interactive Software.

S. Victor Whitmill, quien fue el artista que
disei6 el tatuaje en el rostro de Mike Tyson,
demandd a Warner Bros, por infraccidon a sus
derechos de propiedad intelectual sobre el
tatuaje, al usarse en la pelicula ;Qué paso
ayer? Parte II (The hangover part II).

Louis Molloy, autor de los tatuajes de
la familia del futbolista David Beckham,
demandé a éste por la exhibicion comercial
de los tatuajes de Victoria y David Beckham
para una campana publicitaria.
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Tatuador: LAURENT VALR” ien Instagram: LAURENT VALR

Desde la perspectiva del autor del tatuaje, los medios
de proteccidén relacionados con su propiedad intelectual
respecto al registro de su nombre o firma como marca
son los mismos que para los de un estudio de tatuajes:

Registrar su marca en la clase 44 para distinguir
servicios de tatuaje de personas, y si tiene sus propios
productos o programas en redes sociales, en las ya
mencionadas clases 2, 8, 3 y 38 de la clasificacién
de Niza. O si el artista inventa, innova o disefa sobre
articulos, herramientas o mobiliario podra obtener
patentes, modelos de utilidad o disefios industriales
de explotacién exclusiva.

Es necesario subrayar que el artista que elaboré el
tatuaje tiene derechos de autor sobre el mismo, ya que
su obra esta protegida por la Ley Federal del Derecho
de Autor desde el momento en que la idea original, sea
propia o del solicitante del tatuaje, sea plasmada en
un soporte material, a saber, el cuerpo de la persona
que se tatla:

“Articulo 50.- La proteccién que otorga esta Ley se
concede a las obras desde el momento en que hayan
sido fijadas en un soporte material, independientemente
del mérito, destino o modo de expresion.

El reconocimiento de los derechos de autor y de los
derechos conexos no requiere registro ni documento de
ninguna especie ni quedara subordinado al cumplimiento
de formalidad alguna”.

S5 no se firma un acuerdo o
convenio en relacion con la
exp/ofﬂcia’n comercial que ﬁ@a n
frersona que se tatud, los derechos de
eprfaw’dn comercial le pem‘enecen
ol arfista, no obstante quese trate

p/e una oém ﬁmﬂ encmyo

Para concluir, es de suma importancia que exista un convenio
sobre la explotacion comercial que pueda hacer la persona
que se hace los tatuajes, maxime si es un personaje famoso
o publico, a fin de evitar conflictos de infracciones sobre los
derechos de propiedad intelectual tanto de los estudios de
tatuajes como de los artistas tatuadores.
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¢POR QUE LAS

FRANQUICIAS
INECESITAN UNA
' NUEVA LEY?

Por: Carolina Vega

Mexicano, Doctor en Derecho por la Universidad
Nacional Auténoma de México, especialista en De-
recho de la Propiedad Intelectual por la Universidad
Panamericana. Dedicado al derecho de la propie-
dad intelectual desde 1983. Socio fundador de la
firma de abogados Jalife, Caballero & Asociados es-
pecializada en propiedad intelectual y derecho de la
competencia.

. Perito por el Tribunal Superior de Justicia del D.F,
en diversos asuntos de patentes y marcas. Arbitro
por la Organizacién Mundial de la Propiedad Inte-
lectual para controversias de nombres de dominio
y marcas, con mas de 40 arbitrajes resueltos. In-
vestigador designado por la Unién Europea para el
Estudio de Regulacion de Indicaciones Geogréficas
en el marco del Tratado de Cooperacién entre Mé-
xicoy la UE.



La @iy/ﬁ:cizﬁn en Mexico que
i"eﬂ(l/ﬂ el sector ][mm]w'cia
esti "claramente obsoleta”

Asi de rotundo se muestra Mauricio Jalife Daher, Doctor en
Derecho por la Universidad Nacional Auténoma de Méxi-
co, especialista en Derecho de la Propiedad Intelectual
por la Universidad Panamericana y uno de los mayores
expertos en la materia.

La Ley Federal de Proteccion a la Propiedad Industrial
sefiala que “existira franquicia, cuando con la licencia

de uso de una marca, otorgada por escrito, se transmi-
tan conocimientos técnicos o se proporcione asistencia
técnica (...)". Esta definicién, plasmada desde 1991,
ha ido acompanada de adiciones, comentarios y refor-
mas mas o menos generales reflejados en distintas nor-
mas como el Cédigo de Comercio, el Codigo Civil o la Ley
Federal del Trabajo, que reflejan, por ejemplo, estandares
minimos de observancia para las partes o aspectos simi-
lares a los recogidos por lo que conocemos ahora como la
Circular de Oferta de Franquicia (COF).

Ninguna de estas modificaciones legislativas parece su-
ficiente para normar un sector, el de las franquicias, que
en México representa, seglin la Asociacion Mexicana de
Franquicias (AMF), 90 mil puntos de venta y mas de 900
mil empleos directos. “La naturaleza, alcances, obligacio-
nes, implicaciones y consecuencias derivados de su cum-
plimiento en el sector franquicias rebasan y desbordan la
Ley Federal de Propiedad Industrial”, advierte Jalife en
entrevista con La Férmula de La Franquicia.

La Férmula de la Franquicia: éPor qué no se legisla en
materia de franquicias en México?

Los legisladores no han volteado a ver mucho el fenémeno,
en el momento en que si lo hicieron fue en 2006, cuando
hubo una gran cantidad de litigios derivados de promesas
incumplidas, donde mucha gente perdié una parte impor-
tante de su patrimonio a partir de ciertas ofertas de fran-
quicias que francamente no respondian a las expectativas
de los Franquiciatarios.

Entonces, claramente los legisladores tomaron la bandera de
generar una plataforma minima de respeto a sus derechos y
se logrd. El problema es que, como hoy dia no se ha escucha-
do tanto de fraudes 0 manejos inapropiados, no es un asunto
que los Diputados y los Senadores tengan en el radar.

MAURICIO JALIFE * JALIFE CABALLERO & ASOCIADOS

Y sin embargo México es uno de los paises mas relevantes
para el sector.

En México el concepto ha prendido muy bien, ha funcio-
nado muy bien. Las empresas mexicanas representan el
85 por ciento de la oferta, existe un gran nivel de madurez
y sofisticacion en el manejo de operacién de sus marcas.
Esto ha hecho menos necesario tener una regulacion tan
proteccionista de los intereses de los Franquiciatarios, el
propio mercado ha alcanzado una madurez que permite un
funcionamiento adecuado.

¢la actual legislacion beneficia mas a los Franquiciantes
o a los Franquiciatarios?

Claramente, mas a los Franquiciantes. Se ha encontrado
la manera de redactar contratos francamente cargados del
lado de los Franquiciantes, observamos que el Franquicia-
tario suele estar en una posicién muy vulnerable.
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Cuando ti compras una franquicia, haces todo lo posible
para que las cosas vayan bien. EI Franquiciante hace todo
lo posible para que las cosas vayan bien cabalmente, pero,
por circunstancias del mercado, por situaciones capricho-
sas de la vida, resulta que ese local o ubicacién no funcio-
na. ¢Qué pasa en esos casos? Que el Franquiciante sigue
cobrando su regalia, aunque sea una cantidad menor de la
esperada, pero el Franquiciatario no cobra, esta perdiendo
dinero cada mes. Y ademas esta obligado por una clausula
a mantener todo el contrato durante la vigencia del mismo.
Esté condenado a seguir perdiendo dinero, aln, cuando ha
cumplido cabalmente con todo.

CLAUSULA DE ESCAPE

Este desequilibrio entre Franquiciante y Franquiciatario
-este Ultimo ademas sin representatividad en las grandes
entidades como la AMF- puede perjudicar, menciona el ex-
perto, la inversion en el sector a largo plazo. “Es una muy
mala publicidad para el mundo de las franquicias. Son per-
sonas que quedan muy tocadas al haber pasado una amar-
ga experiencia en franquicias, si no se vieron transgredidos
sus derechos, si se vieron imposibilitados para contener
una posicion fuerte por parte de una franquicia de renom-
bre”, ejemplifica.

Para el también autor de mas de 900 articulos en materia
de patentes, marcas y derechos de autor, la legislacion de-
beria reflejar asi una “clausula de escape” que permita al
Franquiciatario rescindir el contrato en cualquier momento

-0 al haber finalizado por ejemplo un tercio de su vigencia-
siempre y cuando haya cumplido los demas términos.

La vigencia del contrato, el trato preferencial al Franquicia-
tario que haya cumplido con todos los términos del mismo y
la competencia son también, apunta, aspectos que se deben
legislar y no dejar a merced de contratos privados. “Se debe
ademas proveer la norma de mecanismos alternativos de so-
lucién a controversias de manera enérgica y enfatica, como
la mediacién”, afade.

Aungue la legislacion en materia de franquicia estaria mejor
enmarcada “en términos de supletoriedad e interpretacion
normativa” en el Codigo de Comercio por regular las condi-
ciones contractuales entre empresas, Jalife Daher considera
que incluso una legislacién sobre contratos mas moderna
otorgaria grandes beneficios para el sector.

"En México tenemos una
/eﬂi}'/acidn wﬁeciaﬁ'zm/a en
temas de ][mm;uicm;, frero no
J'iﬂﬂiﬁCﬂ que sea moderna ni esté
resolviendo los pmé/emm’, al

contrario, muchas veces los crea”



cEres Franquiciatario, Franquiciante,
consultor, proveedor, academico

y quieres unirte al ILAF?

Contactanos y disfruta
de los beneficios de
pertenecer a este
selecto grupo.

Beneficios

@ Mencion en el directorio de asociados de la pagina
web del ILAF: www.institutodefranquicias.com

Mencion en el directorio de asociados que se difundira
en la Revista Digital La Formula de la Franquicia, en el
ultimo ejemplar de cada afo.

Descuentos para participacion en los eventos
académicos.

Descuentos para publicidad en la Revista Digital La
Formula de la Franquicia, en los eventos organizados
por el ILAF y en la pagina web y redes sociales del ILAF.

Acceso a material didactico y determinados cursos y
eventos de manera gratuita.

Prioridad para incluir su participacion como ponente o
colaborador, de acuerdo con su experiencia y perfil, en
las actividades organizadas por el ILAF.
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Por Alfredo Troche

Consultor en Estrategia Empresarial y
Franquicias alfredotroche@qsrbolivia.

Tropicalizaciones saludables:
Un tema delicado y muy

importante para el
Modelo de Franquicia

Con el objetivo de que nuestro producto o servicio
sea exactamente el mismo en cualquier punto del
planeta, la definicion tradicional y extendida del término
“Franquicia” nos lleva a entender que debemos ser muy
rigurosos con la estandarizacion de la materia prima,
insumos, equipamiento, procesos y demés caracteristicas
que utilizamos y hacen a nuestra marca.

Si bien todo esto puede ser muy cierto, ées totalmente
factible?, la experiencia me dice que no. No obstante,
es un tema complejo que hay que manejarlo con mucho
cuidado para evitar poner en riesgo el éxito de nuestra
Franquicia. Dependiendo del lado en que estas actuando,
ya seas Franquiciante o Franquiciatario, debes saber
y estar consciente de que las marcas que traspasan
fronteras, inclusive, en muchos casos dentro un mismo
pais (entre ciudades), podrian requerir adaptar sus
procesos y/o flexibilizar sus exigencias para competir
de mejor manera en los mercados donde operan. Sin
embargo, como ya lo mencioné, estos ajustes podrian
llegar a ser determinantes para el éxito o fracaso de nuestra
Franquicia y “deben”, previamente a ser implementados o
autorizados, ser analizados y estudiados con la méaxima
atencién y cuidado posible. A estas flexibilizaciones que
no ponen en riesgo a nuestra Franquicia, al contrario, le
dan mayor oportunidad de éxito en los mercados donde
operan, yo las denomino “Tropicalizaciones Saludables”.

Ejemplos de situaciones que podrian requerir de “Tropi-
calizaciones Saludables”

e Las Leyes laborales de regiones o paises pueden
dificultar una implementacién “similar” de estructuras
organizativas del personal entre una unidad local y
otra ubicada fuera de las fronteras. Por ejemplo, en
algunos lugares la ley obliga a contratar al personal
por jornadas completas de 8 horas al dia y no por
hora. Esta situacién debe motivarnos a la busqueda
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de soluciones alternativas en el afan de minimizar las
horas ocio y mantener el nivel de rentabilidad de la
operacion.

Las imposibilidades o dificultades que pueden
presentar los nuevos mercados para acceder a los
“mismos” proveedores de materia prima, servicios,
insumos, equipamiento u otros autorizados o
certificados por el Franquiciante en el Pais de
origen, puede impactar significativamente en el
nivel de inversiones exigido al Franquiciatario o
en su estructura de costos de la nueva operacion.
Por lo tanto, antes de definir estas condiciones,
serd muy saludable analizar las distancias, fletes,
costos, tiempos y otros similares. Y de ser necesario,
comenzar con el proceso de blsqueda de proveedores
alternativos adecuados en el nuevo mercado, para
luego certificarlos y aprobarlos, si corresponde.

—
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La idiosincrasia v los hébitos

de consumo en tu /mij' ; myia’n,
ﬁue/en ser muiy distintos a los
del /)m'y 0 myién donde infentas

atervizar tu marca

Por lo tanto, previamente necesitas encomendar un
estudio especifico del comportamiento del consumidor,
con el cual validaras la factibilidad de la aplicacion
“similar” de tus estrategias en el nuevo mercado
(pricing, formatos de tiendas, hourly, etcétera), o, en
su caso, con los resultados obtenidos podras encontrar
espacios adecuados para implementar una estrategia de
Tropicalizacion Saludable.

Asi podemos ir enlistando méas ejemplos de diferencias
entre los mercados, que abren la posibilidad de aplicar
Tropicalizaciones Saludables para ciertos productos,
servicios o procesos de nuestra Marca. Pues no todo lo
que funciona en un mercado, funciona en otro, y si se

estudia, analiza y evalla con precision la posibilidad de
flexibilizar, ojo, s6lo en esos espacios armoniosos entre
la marca y el mercado, probablemente obtengamos mas
rapidamente el éxito de nuestra Franquicia a nivel global.

Si bien los Franquiciatarios son fuente importante para
identificar las oportunidades para la Tropicalizacién
Saludable, a mi criterio, no son los mas apropiados para
enfocarse en la blsqueda de estos espacios. Son los
Franquiciantes los responsables de hacer este trabajo,
que, sin duda, beneficiara a la expansion de su marca.

Mi recomendacion para ellos es que antes de hacer los
ajustes, estudien mucho el tema, midan milimétricamente
sus impactos y hagan este trabajo previo con ayuda de
especialistas en Franquicias, que conozcan los nuevos
mercados y sus regulaciones. Finalmente, apoyar todas
estas flexibilizaciones en un Marco Legal que vele su
correcta aplicacién por los Franquiciatarios.

Reitero, no debe quedar “ni un cabo suelto” en la definicion e

implementacién de las Tropicalizaciones Saludables, que, por
supuesto, no deben afectar al Quore de nuestra Franquicia.

=l
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QSR BOLIVIA SRL. ES UNA EMPRESA ESPECIALIZADA EN "ESTRATEGIA™ Y “FRANQUICIAS™.
EN TORNO A ESTOS DOS GRANDES TEMAS, PROPORCIONA SERVICIOS DESDE CUATRO AREAS:
#EL ASESORAMIENTO LA CONSULTORIA LA REPRESENTACION LA DISTRIBUCION.

12>UNIDAD DE ASESORAMIENTO

Estrategia Corporativa y Plan de Negocios - Expansion y Crecimiento -
Modelo Financiero; Comercial; Administrativo vy de RRHH - Modelo de Franquicia -
Nuevos Negocios - Otros temas.

2> UNIDAD DE CONSULTORIA

Disefio de la Estrategia Corporativa - Disefio del Plan de Negocios -
Disefio, Desarrollo e Implementacidn del Modelo de Franguicia -
Programas de Capacitacion y Entrenamiento - Otras aclividades.

32 UNIDAD DE REPRESENTACIONES

Participacion y Representacion de Marcas en Ferias Internacionales ge Franquicias -

Busqueda y Seleccion de Franquicias para Operadores o Inversionistas -
Busqueda y Seleccion de Franguiciatarios para Marcas Franquiciantes -
Organizacion de Eventos Académicos y/o Empresariales.

43> UNIDAD DE DISTRIBUCION

Facilita [a provisién de Productos a Cadenas importantes de Farmacias y
Supermercados en Bolivia. A su vez, para aquellos productos reconocidas
en el mercado, que cuentan con respaldos de calidad y garantia,
gestiona su representacién y promueve el acceso a estas Cadenas.

info@qgsrbolivia.com
QQ§L-% Santa Cruz = Bolivia
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La instrumentacion juridica de una franquicia es fundamental para regular la relacién entre Franquiciante y
Franquiciatario, normar su relacién, obligaciones, derechos y responsabilidades dentro del marco legal vigente,
asi como proteger los elementos de Propiedad Intelectual y secretos industriales del titular de la marca. Es por

ello, que su desarrollo debe confiarse a abogados especializados en franquicias.

FRANQUICIANTE
FRANQUICIATARIO

Los documentos legales son clave para el buen funcionamiento
de tu franquicia, no escatimes en una buena asesoria, en caso de
generarse un problema legal el costo de no contar con contratos
adecuados sera desproporcionadamente mayor a los pesos que
pudiste haber “ahorrado” en su momento.

Respeta las obligaciones adquiridas
en el contrato, pero exige
igualmente el cumplimiento de las
del Franquiciante.

INVERSIONISTA

Antes de firmar un documento legal, solicita al Franquiciante el texto a
revision y acércate al experto en el area. Recuerda que en una franquicia
no podras negociar condiciones, deberas sujetarte a los lineamientos
establecidos por el Franquiciante, por lo tanto, es indispensable que los
entiendas y aceptes.

Hay que recordar que si una de las partes incumple con sus obligaciones,
no significa que la otra parte tiene entonces permiso de incumplir
también las suyas. Lo mejor es proceder de acuerdo con los mecanismos
establecidos, y entender que la asesoria juridica no solo se da en el
momento de andlisis y firma del contrato, sino que debemos buscar

-independiente de nuestro rol- una compaiia continua.

En el INSTITUTO
LA FINALIDAD DE LRTeINOAMERICANO DE
LA FRANQUICIA contamos

UN BUEN CONTRATO con mediadores expertos

en franquicias, acércate

ES No TENER QUE a nosotros y resuelve tus

conflictos de forma rapida,

UTILIZARLO- justa y econémica.



Por Allan José Parra Vargas
Director Ejecutivo de EMPORIO
LEGAL®
direccion@marcasyfranquicias.org
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Marco juridico de franquicia:
Vital para su exito. ..
mortal s1 no es un

“traje a la medida”

¢Qué sucede si soy franquicia y no cuento con un marco
juridico adecuado?

Con la abrogacién de la extinta Ley de la Propiedad In-
dustrial en México y la entrada en vigor de la nueva Ley
Federal de Proteccién a la Propiedad Industrial el 05 de
noviembre de 2020, todas las franquicias debieron actua-
lizar su marco juridico antes de continuar otorgando con
posterioridad a esa fecha, de lo contrario su contrato es
obsoleto e ilegal, por lo tanto adoleceria de nulidad y hasta
inexistencia, trayendo como consecuencia el pago de danos
y perjuicios, gastos y costos, los cuales se calculan no solo
de los importes pagados y la privacién de una ganancia
licita de acuerdo a la proyeccion estimada de margenes de
utilidad y proyecciones financieras.

En innumerables ocasiones me ha tocado ver casos de
terror, donde las franquicias, algunas veces por ahorrarse
unos pesos, descargan un contrato por internet de macho-
te, o copian y adaptan sin asesoria de un abogado especia-
lista en franquicias, el contrato de franquicia que les paso
el primo que trabaja en una reconocida franquicia interna-
cional, por poner un ejemplo. Este, es uno de los errores
mas comunes que, por omisién, pueden llevar a un negocio
muy prometedor, de Ilegar a ser una exitosa franquicia a un
caso de fracaso y hasta perdida de su patrimonio y hasta
el activo intangible méas valioso de la franquicia: su mar-
ca. Los anterior, en el supuesto que, si el Franquiciatario
reclamara dafios y perjuicios, podria solicitar el embargo
de la marca.

Por lo general, el marco juridico de toda franquicia con-
tiene:

1) El proceso de otorgamiento establece los pasos a seguir,
desde que un prospecto pide informes, hasta la conclusién
derivando en la firma de un contrato de franquicia. Es de vi-
tal importancia desarrollar una serie de documentos que le
brindaran a dicho acto, el soporte legal necesario para que
funjan como constancia de haberse llevado a cabo requisi-

tos de otorgamiento que sustentaran la validez del mismo,
ademaés de otorgarle estructura y orden. Los documentos
que constituyen generalmente el proceso de otorgamiento
son, entre otros, control de otorgamiento de franquicia, pre
solicitud de franquicia, solicitud de franquicia, solicitud de
ubicacioén de la unidad a otorgar, informacion financiera del
modelo de franquicia, constancia de entrega de contrato
tipo, autorizacién de territorio asignado o autorizacion de
ubicacién asignada, aprobacién de candidato o en su de-
fecto, carta de rechazo de candidato, constancia de entrega
de manuales, constancia de capacitacién en unidad piloto,
constancia de capacitacion en unidad franquiciada, autori-
zacion de inicio de operaciones.

2) Contrato de Franquicia. Documento que debera ser
un “traje a la medida”, especifico y que defina todos
y cada uno de los derechos y obligaciones del Fran-
quiciante y Franquiciatario. Aunque pareciese contiene
un clausulado similar, es importante que tu abogado
especialista en franquicias defina claramente su objeto,
si puede sub franquiciar o no; contraprestaciones, sus
politicas, plazos y procedimientos de reembolso y finan-
ciamiento; criterios y métodos usados para la determi-
nacién de margenes de utilidad o comisiones; faculte y
otorgue al Franquiciante para inspeccionar libremente la
unidad franquiciada y detalle los criterios de evaluacion
de desempefio, calificacién y supervision del Franquicia-
tario, asi como la calidad del servicio; describa como
deben ser los reportes que el Franquiciatario debera en-
tregar al Franquiciante y su periodicidad; paute el proce-
so de suministro de inventarios, mercancias y productos
obligatorios, o, en su defecto, lo remita a un anexo de un
“contrato especifico de proveeduria exclusiva de produc-
tos o suministro de mercancias”; establezca politicas de
precios, inventario y catalogo de productos y/o servicios;
defina claramente el territorio o ubicacion de la nueva
unidad; detalle y describa el programa de capacitacién y
entrenamiento tanto técnica como operativa y el método

—
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dotecnia; el uso de anuncios y letreros; la responsa-
bilidad del personal contratado por el Franquiciatario;
delimite y otorgue el uso de la propiedad intelectual; la
adecuacion y equipamiento de la unidad, sus dimen-
siones y caracteristicas de inversion en infraestructura;
del sistema computacional o software; de los manua-
les e informacion confidencial; informacién contable;
establezca los permisos y seguros indispensables para
operar; requisitos para ceder los derechos del contrato;
vigencia y opcién de renovacion; causales de recision y
terminacién asi como sus efectos juridicos; revision y
modificacién de los términos y condiciones; consecuen-
cias por incumplimientos, medidas correctivas, sancio-
nes y penas convencionales; acuerdo de no competir
debidamente fundamentado y ligado a los secretos in-
dustriales que seran aceptados y deberan ser resguar-
dados por el Franquiciatario; mecanismos de solucién
de conflictos; establecimiento de garantias personales y
designacion de obligados solidarios; maneras de llevar a
cabo las notificaciones; consecuencias en caso fortuito
o fuerza mayor; y finalmente, definir la legislacién apli-
cable, jurisdiccién y competencia. Asegurar que brinda
asistencia tecnica

3) Circular de oferta de franquicia. Es un documento
que obligatoriamente, conforme la Ley Federal de Pro-
teccion a la Propiedad Industrial en su articulo 245 y
65 de su reglamento, debe entregarse 30 dias antes de

tallada de la franquicia; su antigliedad; los derechos de
propiedad intelectual que involucra; montos y conceptos
de pago a cubrir por parte del Franquiciatario; el tipo
de asistencia técnica y servicios que se le brindaran; la
delimitacion del territorio donde podré operar; si el Fran-
quiciatario contara con el derecho de sub franquiciar; la
obligacion respecto de la informaciéon confidencial que
recibe; y por Ultimo, las obligaciones y derechos gene-
rales que deriven del contrato de franquicia. Las conse-
cuencias de cumplir con este requisito devengaran en la
nulidad del contrato, si se reclama dentro del primer afo
podré reclamar dafos y perjuicios adicionalmente.

4) Contrato de confidencialidad. Es imperante celebrar
de manera independiente y con vigencia posterior, un do-
cumento que resguarde la informacién confidencial trans-
mitida en virtud del contrato de franquicia, en el cual se
reconozca y acepte por parte del Franquiciatario que de no
cumplir con esta obligacion parcial o totalmente, causara
dafos y perjuicios al Franquiciante, por estar sujetas a las
disposiciones contenidas en la Ley de Profesiones regla-
mentaria del Articulo 5 Constitucional, y demas aplicables
sobre la informacién confidencial, constituyendo en todo
momento violacion a secretos industriales y derechos de
autor, en su caso. Recordemos que el titular del secreto
industrial o comercial tiene el derecho de autorizar a un
tercero a acceder y utilizar la informacién del mismo. En
contraste, el usuario autorizado tendra la obligacién de no

—
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divulgarlo por ningin medio, debiéndose
abstener de revelarlo sin causa justificada y
sin consentimiento de su titular. Asimismo,
en dicho documento podra establecerse un
acuerdo de no competencia que contenga
las circunstancias de modo, tiempo y lugar
perfectamente delimitadas, a efectos de
que pueda tener posibilidades de judicia-
lizarse y ser considerado por un juez para
tener posibilidades favorables. Nuestra le-
gislacion mexicana los sefiala como delitos
cuando se revelan, apoderan, apropian y/o
usan, sin consentimiento con el propdsito
de obtener un beneficio econémico para si
o para el tercero o con el fin de causar un
perjuicio a la persona que guarde el secre-
to. Las sanciones devienen en Infracciones
Administrativas, consistentes en multas de
hasta 250,000 UMA’s (Aprox. $21,720,000) Art. 388 de
la LFPPI; pago de dafios y perjuicios que en ningln caso
serd inferior al 40% del indicador de valor legitimo presen-
tado por el titular afectado (Art. 396 de la LFPPI); y de
2 a 6 afos de prisién y multa por el importe de 1000 a
300,000 UMA’s. (Aprox. $26,064,000) conforme al Art.
403 de la LFPPIL.

5) Contrato de comodato. Se ocupa cuando el Franquiciante
otorga al Franquiciatario en virtud del contrato de franquicia,
como prestamo de uso, mobiliario, equipo, manuales, softwa-
re, entre otros, con la obligacién de que, a su término, sea por
vigencia o cualquier causa, los devuelva. Lo anterior funciona
€OmMO un mecanismo que permite asegurar la imposibilidad de
continuar operando con equipo esencial para la actividad de
la franquicia, maxime que, si los manuales contenian informa-
cion confidencial considerada como secretos industriales, las
consecuencias legales serian catastréficas para el Franquicia-
tario en caso de incumplimiento.

6) Contrato de suministro de mercancias. Si bien per se,
el contrato de franquicia establece clausulas relativas a la
proveeduria, es muy conveniente realizar este instrumento
legal derivado como anexo. Su objetivo consiste en estable-
cer la obligacion para comprar de forma exclusiva, sean de
“receta secreta” o no, determinados productos y/o insumos
a proveedores perfectamente definidos. Asimismo, para es-
tablecer los mecanismos en cuanto a tiempo y forma se re-
fieren, stock con el que debe contar, asi como los supuestos
en caso de desabastecimiento. En este documento se defi-
nen y enlistan los denominados productos obligados, que
en ocasiones el propio Franquiciante fabrica o provee y que
incluso, pudieran tener relacién a los elementos decorativos
(imagen corporativa), soportes corporativos de venta, ense-
res, instalaciones técnicas, entre otros, y demas productos
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que deba emplear el Franquiciatario en el ejercicio de su
actividad y que fueran referenciados por el Franquiciante
como central de compras de la franquicia.

La formalizacién legal que implica el otorgamiento de una
franquicia conlleva una serie de pasos que deben ser mi-
nuciosamente cuidados a fin de que el acto juridico que
se consolida con la firma del contrato de franquicia surta
plenos efectos legales.

Cuando no se cuenta con un diseno p:ﬂopio
de la im’fmmenfmz’a’njwipﬁm, tarde o

tempprano suceden catdistrofes

Seamos conscientes que si bien, para el Franquiciatario
implica poner en riesgo una fuerte suma de dinero o el
patrimonio, en algunos casos, lo cual es delicado, pero
resulta alin méas preocupante, que el Franquiciante por
escatimar en la inversién de un marco juridico desarro-
Ilado por abogados especialistas en franquicias, pueda
arriesgar por completo su modelo de negocio que, en la
mayoria de los casos, lo ha construido en base al esfuer-
zo de afios de trabajo y puede esfumarse en un abrir y
cerrar de ojos cuando menos lo espere y su inversionista
aproveche el error generando con ello la explotacién libre
de su marca y modelo de negocio convertido en franqui-
cia aprovechandose de su prestigio e imagen libremente.
Todo esto... porque se le hizo facil copiar el contrato
de franquicia de otra empresa o “bajé” un contrato por
internet y lo adecud el mismo, o en el peor de los casos,
con ayuda de alguien con deficientes conocimientos en

la materia. 'I—I
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Sin Propiedad
Intelectual, NO hay

‘,.

Por Enrique U. Alcazar Cérdova
Presidente y Fundador Alcazar & Compaiiia
VP Propiedad Intelectual & Franquicias
CONCANACO SERVYTUR México
Presidente Comité Compliance Propiedad
Intelectual, World Compliance Association

L creatividad
es n infe@encia divirtiéndose:
Alhert Einstein

Todos sabemos que la licencia de uso de marca, junto con la
asistencia técnica y los conocimientos técnicos, son elemen-
tos esenciales al hablar de la existencia de una franquicia; sin
embargo, los derechos de Propiedad Intelectual vinculados a
las franquicias, van maés alla de sélo un registro de marca.

Las marcas, recientemente definidas en México, como todo
signo perceptible por los sentidos y susceptible de repre-
sentarse de manera que permita determinar el objeto claro
y preciso de la proteccion, que distinga productos o servi-
cios de otros de su misma especie o clase en el mercado,
pertenecen a la categoria de signos distintivos, que se eng-
loban en los derechos de propiedad industrial, que junto
con los derechos de autor son una de las grandes ramas de
la Propiedad Intelectual.

- o, el

INTELLECTUAL PROPERT

franquicias

La propiedad intelectual, que encuentra fundamento para
su proteccién en el articulo 28 Constitucional, comprende la
creatividad en inventiva del ser humano y es parte de los de-
rechos humanos de segunda generacion, referidos a derechos
econdmicos, sociales y culturales; en el mundo econémico y
empresarial, estos derechos, considerados activos intangibles,
pueden representar mas del 50% del valor de un negocio.

Las franquicias se caracterizan por ser dinamicas e innova-
doras, por estar generando de forma permanente elemen-
tos originales, distintivos y nuevos, sin embargo, muchas
veces, se limitan a proteger su marca en la clase principal
y pasan por alto la proteccién de su marca en otras clases
que resultan relevantes o simplemente no consideran como
parte de su proteccion otros derechos de Propiedad Intelec-
tual, lo cual se traduce en un menoscabo de su patrimonio
y del valor de la franquicia, ademés de vulnerar y poner en
riesgo la base de sus negocios.

Las marcas se clasifican, de acuerdo al Convenio de
Niza, en 45 clases, 34 para productos y 11 para servi-

.._.,a"'_""h.
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cios; ademas de registrar nuestra marca en la clase
principal (giro, actividad o producto principal) es
conveniente protegerla en clases secundarias, esto
es, aquellas que sin estar referidas a nuestro giro
principal, incluyen también productos o servicios a
que ofrecemos o comercializamos; incluyendo ser-
vicios que brindamos como Franquiciantes a los
Franquiciatarios. Ademas es importante considerar
la proteccién de marcas nominativas, innominadas
o figurativas y mixtas.

La imagen comercial o trade dress, figura protegida
desde 2018 en nuestro pais y que hoy deberia ser
un registro clave para todas las franquicias, en par-
ticular aquellas que operan en locales comerciales y
que ofrecen servicio in situ a sus clientes, ha sido
poco explorada y desarrollada hoy por las franqui-
cias.

Ademas, cuando un sector determinado del publico o
de los circulos comerciales del pais, conoce la mar-
ca como consecuencia de las actividades comerciales
desarrolladas en México o en el extranjero por una
persona que emplea esa marca en relacién con sus
productos o servicios o bien, como consecuencia de la
promocion o publicidad de la misma o cuando la marca
sea conocida por la mayoria del publico consumidor, o
bien, cuando ésta tenga una difusién o reconocimiento
en el comercio global; lo que ocurre con muchas de las
franquicias, la marca podra ser declarada como notoria
o famosa, lo cual incrementaria grandemente su valor.

Se pueden proteger también marcas colectivas y de
certificacion, tridimensionales, olfativas, sonoras y avi-
sos comerciales, elementos que pueden ser de gran
relevancia para las franquicias

En cuanto al know-how o saber hacer, saber qué
y cémo en las franquicias, parte puede ser del do-
minio publico, pero tratandose de informacién que
signifique la obtencion o el mantenimiento de una
ventaja competitiva o econdémica frente a terceros
en la realizaciéon de actividades econdémicas y res-
pecto de la cual haya adoptado los medios o siste-
mas suficientes para preservar su confidencialidad y
el acceso restringido a la misma, ésta se considera
como Secreto Industrial, Comercial y de Negocios,
no se registra pero se deben implementar una serie
de medidas para protegerla y su apropiacion inde-
bida, uso, revelaciéon o apoderamiento sin consen-
timiento abren la posibilidad para defender nuestra
propiedad.

Se /mwﬁm pmfeﬂew también,
inventos, mejoras, software,
pmyecfay mﬂqm'fecfém'cw', obras
de arte apﬁm&/m', fafaﬂmﬁmy
diserios, pm’cﬁmmenfe todo lo
que sea om'ﬂim[ distimtive o
innovador dentro de I fmnqm’cimz
Ey impmﬂfﬂnfe que cuando esos
desarrollos se realicen fror un
colaborador o foor un externo,
debemos contar con contratos

ejpeciﬁcm' de obra fror encargo.

Finalmente, debemos destacar que con las mas recientes refor-
mas, cuando hay una violacién a nuestros derechos ya no es
necesario sendos procedimientos, uno para declarar la infrac-
cién y otro para determinar la indemnizacion, ahora se pueden
llevar en un solo proceso legal, lo cual agilizara la proteccién y
defensa de derechos.

Si queremos incrementar el valor de nuestra empresa, asegurar
su trascendencia y continuidad histérica, incrementar nuestro
posicionamiento y reconocimiento, debemos procurar y cons-
truir una cultura de respeto, proteccién y defensa de los dere-
chos de propiedad intelectual, no sélo en las franquicias sino en

cualquier negocio.
=1
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Por Alejandro Garro
Presidente Ejecutivo de PMKT
CONSULTING, Pert, USA,
Colombia, Chile, Costa Rica y

Bolivia
agarro@pmbktconsulting.pe

os paises latinoamericanos vienen afrontando

diferentes cambios politicos y sociales, en los Gltimos
afos, en los paises como Venezuela todos los negocios,
incluyendo las franquicias se tuvieron que adaptar,
algunas generando cambios internos y otras transfor-
méandose completamente para mantenerse en un nuevo
mercado, con restricciones econdémicas y laborales, otras,
en cambio, como es el caso de Argentina optaron por salir
de su pais e implantar sus franquicias en paises que les
dieran confianza y estabilidad para desarrollarse, pero
esto pasa por un proceso, el cual estamos atravesando en
Peru, pais que antes de la pandemia estaba considerado
como uno de los primeros paises para invertir por su
estabilidad econdmica, lograda en mas de 20 afos
continuos, y ahora con un cambio politico radical como
es de izquierda comunista que esta por entrar al pais,
cambiara las reglas de juego econdmico y social del pais,
entonces, las empresas tendran primero que esperar las
nuevas reglas de juego, luego actuaran de acuerdo a las
nuevas medidas, si son muy restrictivas, es decir, se
devalta la moneda generando inflacién y, por ende, su
actividad se detiene, tendria que optar por transformar
su empresa, incluso cambiando el giro del negocio, como
le sucedi6 a algunas cafeterias cuando llegé el COVID-19
y cerraron sus negocios, se transformaron en bodegas,
vendiendo productos para llevar, y otros restaurantes,
junto con sus proveedores, se convirtieron en centros de
abastos de productos de primera necesidad y salieron
adelante.

La globalizacion nos es de gran ayuda en este momento,
por ejemplo, a nivel profesional podemos armar un equipo
de trabajo, amplio, ilimitado y lleno de posibilidades,
haciéndolo rico en la multiculturalidad en donde el
Jefe de Marketing puede provenir de Peru, el Jefe de
Presupuestos de Chile, la Gerente de Recursos Humanos
de Ecuador y el Jefe de Ventas de Costa Rica, la clave
serfa organizarlos adecuadamente en equipos fusionados
en una sola camiseta.

Las franquicias se tienen
que adaptar a los cambios
politicos y sociales de un pais

Por otro lado, tenemos el avance de la tecnologia, otra
herramienta la cual podemos usar a favor de optimizar
mejor nuestro trabajo, asi tenemos Dark Kitchen, una
solucién para que los restaurantes puerta calle puedan
seguir atendiendo a sus clientes a un menor costo en
época de cuarentena.

Las APPS también han sido de gran ayuda para poner la oferta
de los productos y servicios al alcance de los consumidores, es
decir, no hay forma de mantenerse estatico.

Recuerden cuantas empresas tan conocidas no
sobrevivieron porque no se adaptaron a los cambios,
tenemos a la empresa de alquiler de peliculas Blockbuster
que quebrd, con mas de 9 mil tiendas en todo el mundo,
solo por no innovar su servicio, como lo hizo disruptiva-
mente Netflix. O como Nokia, que llegd a ser la primera
empresa a nivel mundial en la fabricacion de dispositivos
moviles, que por negarse a entrar a competir en el negocio
de los “smartphones”, se fue relegando cada vez mas
frente a los teléfonos inteligentes de Apple y Samsung.

Entendamos que hay factores que influyen como son los
cambios politicos y sociales en un pals, asi tenemos:

1. Enfrenta tus miedos: Tienes que ser valiente y
decidir empezar nuevas historias. Tranquilo(a) todo
es parte de un proceso, recuerda que todo lo bueno,
empieza con un poco de miedo.

2. Competencia: Recuerden que todos seremos
afectados por igual, entonces, nuestra competencia
va a hacer su trabajo para sobrevivir también, es
necesario estar atentos a esos cambios, ya que
nuestro valor competitivo va a tener que mejorar.

3. Mercado diferente: Estar atentos a estos cambios
para poder adaptar nuestra oferta, desarrollando
nuevos conceptos y productos. iNo tengas miedo de
Innovar!

—



LAS FRANQUICIAS SE TIENEN QUE ADAPTAR A LOS CAMBIOS POLITICOS Y SOCIALES DE UN PAiS « ALEJANDRO GARRO .

Estamos en un mercado mméi&mfe,

Tecnologia es para todos: Todos tus competidores 5/07’15/3, comao ﬁll:i/'iﬂ Cﬁﬂlﬂ/&" ﬂm"wmf

estan visibles a través de las redes, por ello tienes "No es /ﬂ z%ﬁ%’l‘e s fuem‘e /ﬂ ue

que mantenerte en vitrina sino dejaras de existir. ; o
J'Oérew'f/e, sino la que mas m/)m;io 5

Mayor eficiencia y eficacia: Debes tener aterrizados &M/ﬂ fﬂ "
tus procesos e involucrado y motivado a tu equipo p
para ser mas competitivo en el mercado.

Cambio: No podemos seguir haciendo lo que
haciamos antes, porque el mercado cambiara,
es por eso que tienen que innovar y ejecutar
rapidamente estos cambios en el mercado.

Enfrenta lo que venga: El miedo al rechazo o al
fracaso solo nos llevara a un estado de mediocridad
y de mero estancamiento, alejandonos del
movimiento que necesitamos para fluir y conectar
con nuestra propia empresa y ser mejores en y para

"
ella. Atreverse a dar ese primer paso y entender
que no todo va a salir perfecto a la primera, es un
proceso. “
Gestiona la incertidumbre: Obligemonos a vivir en
el presente, sin la ilusion de un futuro o el recuerdo
de un pasado. Vivimos en un mundo desafiante

y lleno de cambios, pero, contradictoriamente, la
gente no soporta el caos ni la pérdida de control,
para ello es necesario entrenar a tu equipo a través
de diferentes herramientas que lo ayuden en su
adaptacion al cambio como las charlas conferencias
de alto impacto que da ILAF, con experiencias que
los mantendran permanentemente y altamente

activos para gestionar el cambio.
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Una franquicia como caida del cielo
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Eve n t (0] g ad t U i t (0] Adquirir una franquicia es una

importante decision de vida que no
puedes tomarte a la ligera. Formate e
informate antes de firmar

SEMINARIO INTERNACIONAL
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HORARIO TEMA CONFERENCISTA

9:00 - 9:40 ¢Qué es una franquicia y como funciona? Susana Fernandez

9:40 - 10:20 Una marca poderosa vende mas Marcelo Schijman

10:20 - 11:00 Claves para ser un franquiciatario exitoso Gustavo Barraza

11:00-11:40 La capacitacion es lo mas importante Gabriela Zavala

11:40- 12:20 | Causas de controversias y clausulas criticas del contrato Mauricio Jalife

12:20- 13:00 éUn restaurante deja el doble? Eduardo Mercado

13:00- 13:40 Los proveedores son la fuente del éxito del sistema Tony Escobar

13:40- 14:20 Seleccion de sitios ganadores Héctor Alcala

Vil |WIN|R

14:20- 15:00 ¢Como saber cual es la mejor franquicia?

FranchiseZ
10 pasos para adquirir la Franquicia de Tu Vida ranchisesar

Informes: asesor@institutodefranquicias.com
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iInteresado en una
excelente Franquicia
u opcion de negocio?

Cuando se trata de elegir el negocio perfecto, lo mejor es hacer

una investigacion y comparar, pero. .. jdonde?

FranquiciasHoy
COM

La forma mas rentable de hacer negocios
El directorio mas actualizado de América Latina le ofrece:

Facil biusqueda de franquicias de diferentes giros y
montos de inversion.

Contacto directo con los franquiciantes.

Entrevistas con directivos de importantes
sistemas de franquicias.

Recomendaciones de Expertos en Franquicias para
cada fase del proceso de adquisicion.

Noticias actualizadas del sector,

iEncuentra lo que buscas hoy!

www.franquiciashoy.com
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PRESENTA

Las ferias mas importantes de franquicias en México y Latinoamerica:

FERIA
INTERNACIONAL
DE FRANQUICIAS

2-3:4 SEP. 2021 - WTC - CDMX

BN Mas info: www.fif.com.mx

LY FRANQUICIAS,
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Franqulegg’s

Directorio impreso Franguicias Hoy.

Adquiérelo en Sanborns, Vips v AICM.
jAhora también en formato digital!

El mejor directorio digital de
rranguiciasrmoy.com franquicias en México.

Anonciate todo el ano en nuestro portal.

Mas info: www.franquiciashoy.com
ﬁ /FranquiciasHoy
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LA FRANQUICIA DE MAYOR TRAYECTORIA EN MEXICO

Elegancia y Sofisticacion
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Por Fabian Slisaransky

Abogado - Posgrado en Asesoria Juridica
de Empresas

Agente de la Porpiedad Industrial

Socio Director FRANCHISING COMPANY

Estamos de acuerdo que en el sistema de franquicias su base
estructural es la “distribucion comercial de productos y/o
servicios” a través un “concepto de negocio probado y exitoso”
bajo una “marca registrada”.

En el caso de productos, podemos tener varias unidades propias,
todas ellas prosperas, pero al momento de abrir la distribucién
hacia el Franchising, no es lo mismo ser Franquiciante y
distribuidor que depender de proveedores terceros autorizados.

En el primer caso, el negocio esta sostenido por pilares sélidos:

1. Un concepto probado y exitoso bajo una marca reconocida
en el mercado.

2. Distribucion propia del Franquiciante de un buen producto a
un buen precio de mercado que deviene en una rentabilidad
apropiada.

3. Capacitacién permanente, asistencia al Franquiciado, auditorias
y controles constructivos mas publicidad y acciones de
marketing sostenidas, nos encontramos ante el ideal del sistema
con grandes posibilidades de éxito.

En el segundo caso, aparece una balanza en la que la “fortaleza de la
marca” por un lado y la “importancia del producto” por el otro juegan
un papel relevante en el éxito o fracaso del proyecto. Imaginemos un
almacén natural (o una antigua dietética) donde existen cientos de
productos, todos ellos de diferentes marcas provistos por distribuido-
res ajenos al Franquiciante. Es légico que este cobre una regalia por
el uso de la marca, el concepto, las capacitaciones y la asistencia;
y un fondo de publicidad para acciones corporativas.

e (Qué pasa cuando las obligaciones “de hacer” del
Franquiciante son cumplidas de manera tal que, al menos
para el Franquiciado, no justifican el pago de la Regalia?
{Qué ocurre, ademas, cuando éste valora la marca, pero
no tanto y ya tiene el Know-How, asi como el listado de
proveedores, mas alla de los compromisos asumidos
incluyendo una clausula de no competencia -de fuerza
relativa-?

* Independientemente de los derechos y obligaciones
contractuales, cuando estas situaciones comienzan a
presentarse no excepcionalmente, es hora de rever nuestro
sistema.

Debemos trabajar en los pilares 2 y 3 del primer caso fortaleciendo
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ambos o al menos uno de ellos si no queremos fracasar.

Una pregunta a formularnos es: ¢Queremos distribuir? Si la decision
es negativa, deberemos trabajar fuertemente en el pilar 3, marketing
y publicidad, capacitaciones, mayores y mejores herramientas
de asistencia y todas aquellas acciones que justifiquen a los
Franquiciados la regalia que pagan.

Ahora bien, si me preguntan coémo consolidar realmente el negocio,
la respuesta es fortaleciendo ambos pilares -2 y 3- porque la
distribucién del producto juega un papel relevante. Siguiendo con el
ejemplo, el Franquiciante quiere asumir el rol de distribuidor, pero
claro, para serlo requerira tener un volumen de compra tal que pueda
acceder directamente a los productores, a los importadores e incluso
importar directamente. Si no tiene ese volumen de compra porque la
cadena es pequefa aun, una opcion es calcular el nimero de puntos
de venta necesarios para lograrlo. Mientras tanto, el Franquiciante
deberd invertir en el sistema. ¢Qué significa esto? Abrir franquicias
a las que proveer directamente. El Franquiciado podra hacerlo a un
buen precio porque si bien no ha alcanzado la masa critica para
llegar a los productores, tiene un volumen interesante para negociar
con los distribuidores y lograr, al menos, un “pasaje de manos”
sin aumentar el precio que llegaria directamente por el distribuidor
externo al local. ¢En dénde esta la ganancia? En generar esa masa
critica que decidié alcanzar como tactica al definir su estrategia.
Alcanzado el punto de equilibrio, el Franquiciante podra acceder a
productores, importadores y hasta incluso importar directamente.
A partir de aqui comenzara a tener una rentabilidad genuina como
distribuidor, pudiendo ofrecer precios muy competitivos de mercado
para sus Franquiciados y las regalias pasaran a ser prescindibles.

Finalmente, tengamos presente que cuando encontramos
productos no autorizados en un punto de venta Franquiciado,
tal vez es tarde para encarrillar la relacién. Es cierto que el
Franquiciado habra incumplido el contrato, pero también es
interesante pensar como Franquiciante.

¢Por qué el Franquiciado incumplié el Contrato?
¢Qué hice para que esto ocurra?
¢Qué realidad dio lugar al incumplimiento?
¢Hay debilidades en mi sistema?
¢Qué puedo mejorar?

L
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U na pregunta recurrente en nuestra practica profesional
es si la franquicia esta legalmente regulada en Colom-
bia, la respuesta es no, en Colombia a junio de 2021 no
existe una regulacion que tipifique legalmente el contrato
de franquicias, por lo tanto, debemos de apoyarnos de un
grupo de normas, de diferentes ramas del derecho, en juris-
prudencias y en costumbres mercantiles declaradas, para
efectuar adecuadamente un contrato de franquicias.

Antes de comenzar el analisis de las normas aplicables a la
franquicia es fundamental saber que, en Colombia por es-
tos dias, se esta haciendo un trabajo por parte del Ministe-
rio de Comercio, Industria y Turismo, para regular y legislar
sobre la franquicia en Colombia. Este esfuerzo normativo
nace del articulo 11 de la nueva de ley de emprendimiento
que dispone:

“ARTICULO 11. DE LAS FRANQUICIAS. El
Gobierno Nacional promoverd el modelo de
franquicias como alternativa para el empren-
dimiento y la expansion de MiPymes. Para
estos efectos, reglamentard las condiciones
técnicas que definen la franquicia, las obli-
gaciones y el régimen de responsabilidad del
Franquiciante y el Franquiciado, a que haya
lugar. Las condiciones técnicas y estrategias
definidas por el Gobierno Nacional para pro-
mover el modelo de franquicias como alterna-
tiva de emprendimiento, en ningun momento
podran representar mayores beneficios que
los implementados para promover la creacion
de nuevas empresas.”

De esta norma podemos concluir varias situaciones: en pri-
mer lugar, de una forma acertada el gobierno considera a la
franquicia como una figura juridica legitima al reconocerla
y ordenar que sea regulada.
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En segundo lugar y de una forma igualmente acertada se
nos indica que la franquicia es una alternativa de empren-
dimiento y de expansion, con lo que al ser considerada
como una alternativa de emprendimiento puede ser sujeto
de las leyes de emprendimiento que sean expedidas por el
legislativo.

En tercer lugar de manera un tanto problematica nos dice
la norma que la franquicia serd una alternativa para la
expansién de la mypimes, lo que quiere decir que la re-
glamentacion para la franquicia serd Unicamente para la
micro, pequefia y mediana empresa, excluyendo las gran-
des empresas del enunciado legal y no tenerlas en cuenta
dentro de la reglamentacién de las franquicias es un error
garrafal, ya que varias de las grandes empresas de este
pais son Franquiciantes o en su defecto Franquiciados de
algunos conceptos de negocios y esto nos indicaria que la
norma no seria de aplicacion para las grandes empresas, lo
gue en principio seria abiertamente inconstitucional ya que
violaria el principio de igualdad ante la ley.

En cuarto lugar, de una manera limitativa la norma indica
que se deben regular las condiciones técnicas que definen
las franquicias, las obligaciones y los regimenes de respon-
sabilidades a que hay lugar.

Considero que los temas mas importantes sobre los que
se debe legislar, es definir claramente que en las opera-
ciones de franquicias en las cuales el Franquiciante fije
un precio de venta para los bienes o servicios que se van
a comercializar en la red, no sean considerados como
abuso de posicién dominante y por ende una conducta
sancionable. Igualmente debe regularse si un Franqui-
ciante fija sus productos como Unicos dentro de la pro-
veeduria del Franquiciado tampoco serd una conducta
sancionable ya que estas son parte del sentido de una
franquicia y no puede ser una conducta punible. Final-
mente, con claridad absoluta debe regularse que entre
Franquiciante y Franquiciado no puede haber ningln tipo

i
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de solidaridad, y esta regulacion debe extender a cual-
quier tercero y asi mismo al estado.

Para terminar mis comentarios sobre la futura situacion
legal de las franquicias en Colombia, es fundamental se-
fialar que la futura legislacion colombiana debe ser el
fruto de las experiencias locales y no de las experiencias
de otros paises con sistemas de franquicias muchos mas
maduros que los colombianos, ya que nuestras franqui-
cias son muy chicas y con pocos puntos, salvo contadas
excepciones, y el ponerle demasiados requisitos o requi-
sitos imposibles de cumplir, lo Unico que harad es que
empresas que pretendan expandirse terminaran siendo
franquicias en la informalidad o buscando caminos para
burlar la ley.

Revisado someramente el futuro de la franquicia en Co-
lombia, estudiaremos la actualidad legal de la franqui-
cia en nuestro medio. Como lo referia anteriormente, al
no existir una legislacion expresa o tipificada sobre las
franquicias en nuestro pais, debemos remitirnos a varias
normas dispersas en el ordenamiento legal colombiano.

La Constitucién Politica de Colombia en su articulo 333
dispone:

“La actividad economica y la iniciativa
privada son libres, dentro de los limites del
bien comtin. Para su ejercicio, nadie podrd
exigir permisos previos ni requisitos, son
autorizacion de la ley. La libre competencia
economica es un derecho de todos que supo-
ne responsabilidades.”

Basados en este principio fundamental constitucional, en-
contramos que la franquicia como iniciativa privada es le-
galmente permitida y viable.

Si tenemos en cuenta que en la franquicia sus 2 pilares
fundamentales son la explotacion de los derechos de pro-
piedad industrial del Franquiciante y la transferencia del
Know How, debemos remitirnos a las siguientes normas.
En todo lo referente a la propiedad industrial debemos re-
currir a lo estipulado por la decisién 486 de la Comunidad
Andina de Naciones, que regula el régimen de la propiedad
industrial en los paises miembros (Colombia, Ecuador, Pert
y Bolivia) en esta norma se trata lo referente a las marcas y
patentes, su registro, su trdmite, sus derechos, su vigencia
y su proteccion entre otros temas fundamentales.

e

La proteccion de la marca tiene varias formas de efectuarse,
por via de medidas cautelares por violacién a la propiedad
industrial practicadas ante la Superintendencia de Industria
y Comercio, por acciones indemnizatorias efectuadas dentro
de los procesos de infraccién marcaria, procesos civiles por
violacion de marcas y patentes, procesos por competencia
desleal y, finalmente, procesos penales ante la jurisdiccion
penal, como lo puede ver existe una amplia proteccién para
los derechos marcarios de las Franquiciantes en el siguiente
enlace podré encontrar la decision 486 de 2000 https://www.
wipo.int/edocs/lexdocs/laws/es/can/can01 2es. pdf

En cuanto al Know How este ha sido reconocido en varias
sentencias y laudos arbitrales y se define como los conoci-
mientos necesarios para poder operar adecuadamente una
franquicia, es fundamental en el contrato de franquicia pac-
tar que el conocimiento o Know How de la franquicia es un
secreto empresarial al tenor de lo dispuesto por el articulo
260 de la mencionada decision 486 de la Comision Andi-
na de Naciones y es importante entender que la violacion
a los secretos empresariales tiene consecuencias penales,
asi como la posibilidad de iniciar acciones por competencia
desleal, y acciones indemnizatorias.

En cuanto al régimen fiscal de la franquicia la Direccién
de Impuestos y Aduanas Nacionales en varias interpre-
taciones de las normas tributarias, ha hecho su propia
definicién de franquicia y como debe interpretarse, de
una manera desafortunada e inexplicable al legislador
colombiano se le ocurrié la fabulosa idea de legislar que
el expendio de comidas o bebidas, etcétera, en restau-
rantes, cafeterias, bares panaderias etcétera. Se grava

i
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con el impuesto al consumo cuya tarifa es del 8% vy impuesto al consumo, ni IVA a los restaurantes hasta
si estos son una operacién en franquicia con un IVA, diciembre 31 del 2021. La siguiente es la normatividad
del 19 %, aunque quiero anotar que como consecuen- sobre el cobro de IVA o Impuesto al consumo citada del
cia de la pandemia del COVID- 19, hoy no se cobra ni estatuto tributario.

Articulo 512-1. Impuesto Nacional al Consumo. Créase el
impuesto nacional al'éonsumo a partir del 1o de enero de
2013, ctiyo hecho generador serd la prestaeion o laventa al
eonsumidor final o la importacién por parte del Consumidor:
final, de los siguientes Servicios y bienes:

() 2 -

3. El servieio de expendio de comidas y bebidas preparadas
en restaurantes, cafeterias, autoservicios, heladerias, fru-

terias, pastelerias y panaderias para consumo en el lugar,
para ser Hlevadas porel comprador o entregadas a domici-
lio, los seryicios de alimentacion bajo contrato, y el servicio
de expendio de comidas y bebidas alcoholieas para eonsumo
dentro de bares, tabernas y diseotecas; segiin lo dispuesto
en los articulos 512-8, 512-9, 512-10, 512-11, 512-12y 512-13
de este Estatuto." (Se resalta).”

PARAGRAFO. Lo previsto en el presente articulo no se apli-
card para los establecimientos de comereio, locales 0 nego-
cios en donde se desarrollen actividades bajo franquicia,
concesion, regalia, autorizacion o cualquier otro sistema
que implique la explotacion de intangibles y estaran grava-
dos por la tarifa general del impuesto sobre las ventas."

Estas lineas son una breve semblanza sobre la situacién 3. El contrato debe contener todas las provisiones
legal de las franquicias en Colombia, y para finalizar qui- necesarias para la adecuada proteccién de las
siera dejarle amigo lector unos consejos que espero le sean partes.

de utilidad. 4. Asesorese de un experto local en temas de fran-

quicias para la elaboracion del contrato.
1. Dado que en Colombia aln no hay una ley de

franquicias aprobada y que sirva de marco para . . . .
las mismas, es fundamental que haga el contrato glﬂl’)Uﬂl’)lﬁ/O a CO/OMéM’/ ﬁe’ﬂfﬂ
por escrito y sea firmado. ;o fs . .,

2. Es indispensable que tenga las marcas que ex- ﬁl/'fl/ﬁﬂl/'ﬂ /ﬂ Wnp/&mfﬂcmn &#}

plotaran en Ig franquigia debidamente registra- nuevas ][mm/w'cim, l%'llﬂ VVIEV'C’&M/O
das ante la oficina nacional de marca que es la

Superintendencia de Industria y Comercio (SIC). Ul'éf'ﬂl’}llﬂ /ﬂj’ @PW/’&! ﬂnj'l'Oj'O
=1
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¢El eontrato es
negociable con tal de
vender franquicias?

Por Julio C. Morales

no de los principios de derecho es el principio de igual-

dad, por el que hay que tratar igual a los iguales y
desigual a los desiguales. Bajo este parametro, ya no es
vélida la idea de negociar el contrato de franquicia, ya que
ese mismo contrato debe regir a todos los integrantes del
sistema para el sano crecimiento. Para esto quiero contar
la historia que me pasé en el afio 2017, donde un abogado
llegd a mi oficina con el contrato todo rayado diciendo que
tenfamos mucho que negociar, preguntado si tenia unas
tres o cuatro horas disponibles porque habia muchas cosas
que se le tenfan que corregir al contrato de franquicia y, que
de entrada, tenia la idea de que lo que se tenia que firmar
solo era un contrato de licenciamiento de marca para su
clienta (mi prominente Franquiciataria). En este ejemplo
quiero rescatar 3 puntos principalmente, para que los to-
men en cuenta si son Franquiciantes a la hora de vender
sus franquicias o si estan buscando una franquicia, sepan
algunas cosas del marco legal de esta industria.

1.- Especialistas en materia de franquicias y propiedad
intelectual. Como en todas las areas profesionales, en
derecho existe una rama que se especializa en la industria
de franquicias y propiedad intelectual, seria un error
pedirle asesoria a un especialista en derecho penal o
mercantil. Esa es la razdn por la cual ese dia el abogado
que llegd a mi oficina queria negociar el contrato, no
sabia cdmo se estructura un contrato para franquicias y
el porqué del clausulado.

2.- El contrato no se modifica. Como mencioné al inicio
de este articulo, el principio de derecho de igualdad nos
dice expresamente que se tienen que tratar igual a los
iguales, es decir, a todos los miembros que sean Fran-
quiciatarios de un sistema de franquicias los debe regir
el mismo contrato, de esta forma se asegura la igualdad
de condiciones para todos. Es una mala idea cambiarle
una coma o un punto al contrato, si se hace, les puedo
asegurar que esto a la larga nos traera problemas en la
parte legal del sistema que estemos creando.
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3.- No dejes al dltimo la parte legal en tu sistema de
franquicias. Recuerda que, ante todo, el otorgamiento
de una franquicia se da cuando se firma un contrato de
franquicia, antes de eso se debi6 trabajar en el sistema
operativo del modelo de negocio que se trate, pero es
tan importante la parte legal como la parte operativa o
financiera, incluso, en algunos momentos, yo te diria
que es mas importante el marco legal, pues cuando hay
problemas estos empiezan precisamente por no tener
bien cubiertos los puntos contractuales, asi que acércate
a un abogado especialista en la materia y actualiza al
menos cada afio todos tus materiales legales.

"Existe una rama que st
eypecmﬁ'm en ln industria
de fmnqm‘cim Y pmﬁie&/m/

infe[ecfuﬂ/, Seria un error

pe&ﬁr/e asesoria a un eypecm/iyfa
en derecho penﬂ/ o mercantil”

=l
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¢Quiénes somos?
Somos una empresa dedicada a la renta de espacios para oficinas, consultorios, despachos y locales comerciales.

Siendo lideres en el mercado de renta de oficinas corporativas, dando servicio a empresas y todo aquel que requiera un espacio
confortable de trabajo, llegando a ser la mejor opcidn para reducir costos operativos y administrativos para las empresas.

¢Qué ofrece la franquicia?

Le ofrecemos una inversion con un excelente retorno y seguridad para su dinero, estamos comprometidos a
ofrecer a nuestros socios y franquiciatarios una estructura de negocios sélida y confiable al mismo tiempo que cumpla
con todos los requisitos que los inversionistas exigentes buscan para sus proyectos de inversion.
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$1,500,000.00

Av. Patria 1501
Col. Jardines Universidad,

Zapopan, Jalisco. ) &% WWW.FASTOFFICE.MX

CP 45030
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PREGUNTALE AL

ZAR
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¢Interesado en adquirir Presuntale

una Franquicia?

“Abogados, paga ahora o pagaras mas después. Las franquicias y la
Propiedad Intelectual requieren de una formacion y una especializa-
cién, tu tia con carrera trunca de laborista en vez de ayudarte te puede
meter en problemas; acércate a un abogado especialista en el tema”:
FranchiseZar.

Los contratos de franquicia no son equitativos, estan hechos para prote-
ger a la Marca y el sistema, se podria decir que le dan todas las venta-
jas al Franquiciante y obligaciones al Franquiciatario, esto, de entrada,
puede parecer injusto, pero analizando detenidamente la realidad, el
Franquiciante necesita este tipo de ventajas para lograr una operacion
homogénea y proteger su negocio de los malos operadores que le pue-
den causar mucho dafo a la marca y al sistema.

Piensa detenidamente si te ves trabajando en ese sistema en el largo
plazo, recuerda que no hay salida facil de un contrato de franquicia, atin
a su terminacion existen varias disposiciones de confidencialidad, de no
competencia, de secretos industriales de los cuales hay que tomar nota.

¢De cuanto debe ser la

vigencia del contrato?

Un contrato de franquicia se firma por un largo periodo de tiempo 5, 10
0 hasta 25 afios, dependiendo de cada SISTEMA (en México podria es-
timarse que el promedio es 8 afios), los plazos deberfan estar relaciona-
dos con la inversion realizada y tener como objetivo la recuperacién de
la inversién més un periodo razonable de ganancia para el Franquiciata-
rio; sin embargo, no siempre funciona asi, es recomendable cuestionar
al Franquiciante acerca de cuél es el periodo que contempla el contrato
y qué pasara a su término, es decir, cual es el periodo de renovacion de
contrato y cudl es el pago de renovacion en caso de que exista. Y, mas
importante atin, cuales son las condiciones que se tomaran en cuenta
para su renovacién o si de plano estara a libre eleccion del Franqui-
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Lar de las Franquicias y
#notedejessorprender

ciante la renovacion o no de tu contrato. iPonte abusado con este tema!

Imaginate qué pasaria si tienes un negocio exitoso que has levantado a
lo largo de 10 afios y no te renuevan el contrato, o la renovacién es su-
mamente onerosa, o0 simplemente el Franquiciante no lo quiere renovar
ya que se quiere quedar con tu zona o tu local, empezar de nuevo no
serfa una opcién muy viable. Te recomiendo que revises muy bien que
todas las condiciones de renovacion estén pactadas desde el contrato
original, ya que no te gustara que tu Franquiciante se quede con tu local
y tu territorio después de que tl lo trabajaste.

¢Por qué tanto alboroto con los documentos

de divulgacion?

Los documentos de divulgacién son documentos donde el Franquiciante
te proporciona la informacioén sobre su sistema de franquicia, con la
finalidad de que puedas evaluarlos y estudiarlos antes de firmar cual-
quier acuerdo y determinar si te conviene o0 no entrar en ese sistema de
franquicia. La informacion minima que por ley debe ser proporcionada
es la que se menciona en el reglamento de la nueva Ley de Proteccién
a la Propiedad Industrial y de acuerdo con lo establecido en el articulo
245 de dicha ley, esta informacion te debe ser proporcionada minimo
30 dias antes de la firma del contrato de franquicia.

Aunque existe esta regulacion respecto de la informacién minima que
debe contener el documento, realmente no menciona como debe ser
presentada, no existe una institucion que la revise y mucho menos que
se cerciore de la veracidad ni de la vigencia de su contenido. Cada fran-
quicia presenta tanto detalle de informacién como desea, por supuesto,
que entre mayor detalle en la informacioén expuesta es mejor, entre méas
informacion se proporcione a los prospectos se puede detectar un siste-
ma mas maduro y responsable que entiende que menor sera la posibili-
dad de que un solicitante inadecuado siga en el proceso.

Como este documento se entrega a candidatos, personas que todavia
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no han decidido realizar un compromiso, y como contiene informacién
confidencial sobre el sistema de franquicia y su funcionamiento, regular-
mente te pediran que firmes una carta de confidencialidad respecto de
dicha informacién recibida.

Ya me quiero ir, ¢puedo vender el negocio a mi tia?

La mayoria de los contratos especifica una vigencia y contiene clausulas
de rescisién y es, regularmente, muy claro respecto de qué hay que hacer
cuando el contrato es rescindido por parte del Franquiciante; sin embargo,
también es claro que no podras dar por terminado el contrato sin autoriza-
cién del Franquiciante, por lo que deberas de ser muy cuidadoso de que
este tipo de condiciones se platiquen y se llegue a un buen acuerdo; o bien,
en sistemas muy nuevos probablemente encontraras que el contrato no
prevé este tipo de situaciones o no es muy claro al respecto.

Imaginate la situacién en la que te has portado bien, fuiste un buen ope-
rador, siempre seguiste los consejos del Franquiciante; sin embargo, el
mercado no respondio y el negocio no obtuvo los resultados que espera-
bas. Tl no vas a poner de tu bolsa para pagar las regalias y la renta; es
necesario tomar la decision fatal de cerrar (decisién que en muchos casos
es muy dificil de tomar) y es cuando se nos olvida ver el contrato para ver
qué acordamos en caso de cerrar, ¢hay penas por rescindir el contrato
anticipadamente? ¢Tengo que pagar algo al Franquiciante por cerrar? ¢EI
Franquiciante tiene la primera opcién sobre mis mesas vy sillas? ¢A qué
precio?, etcétera. En este caso tienes dos opciones, o cierras y te vas a
llorar a tu casa y llenas toda tu sala de mobiliario y equipo; o buscas otro
local y te reubicas.

Si al final del camino resulta que el sistema de franquicia que seleccio-
naste no es lo que esperabas, no se estan cumpliendo las promesas ni las
expectativas, los problemas de tu operacion se derivan de problemas del
sistema que no esta en tus manos solucionar o simplemente el negocio
realmente no te gusta; no esperes el inevitable final negativo, negocia una
salida antes de perder méas de lo que ya has invertido, y lo mas importante,
antes de perder tu tiempo.

Antes de quemar el negocio en el mercado por falta de dedicacién, en-
tusiasmo o interés, busca traspasar tu unidad con la aprobacion y ayuda
del Franquiciante, si has operado correctamente la unidad, es posible que
obtengas una ganancia por el tiempo invertido.

También existe la posibilidad de que el negocio si funcione, el local haya
sido el adecuado y que tU por las circunstancias que sean (ya no puedes
operar, te aburriste del negocio, te cambias de ciudad, te casaste, tuviste
un hijo, te dieron el empleo de la vida, etcétera) decidas vender el negocio
funcionando, es decir, no hay que cerrar.

Es importante que sepas que no puedes vendérselo a tu tia asi només por-
que si, iqué crees? Nuevamente necesitas autorizacion del Franquiciante
para poder traspasar el negocio. Pero {por qué, si es mi negocio y son mis
mesas Y yo las pagué? Pues muy simple: porque el Franquiciante te otorgd

la franquicia por las caracteristicas personales que demostraste durante el
proceso y por la compatibilidad que tienes respecto al giro del negocio; es
por esto que no podemos darnos el lujo de que le vendas a alguien que
no tiene el perfil para manejar la franquicia y deberemos buscar al nuevo
inversionista cuidadosamente (en algunos casos el inversionista puede ser
referido por el Franquiciante) y que dicho inversionista realice su tramite
como si fuera nuevo y que sea aceptado en lo personal por el Franqui-
ciante, y que una vez que sea aceptado por la Franquicia podra estar en
disposicion de comprarte el negocio.

En la mayoria de los casos el precio de venta es establecido por el Franqui-
ciatario y el Franquiciante solo vigila que no sea excesivo, pero no regula el
precio ni la forma de la transaccion.

¢Bajo los letreros y pongo mi propio negocio?

En casi todos los contratos de franquicia existe algo que se denomina No
competencia. La clausula de no competencia te compromete a no operar
un negocio similar al del sistema de franquicia que adquiriste, por un pe-
riodo de tiempo una vez concluido el contrato de franquicia.

Es verdad que no pueden limitar tu actividad y que al término del contrato
podrias poner un negocio del mismo giro, pero podrias enfrentar varios
procesos legales, el Franquiciante puede argumentar que estas utilizando
sus secretos industriales y su saber hacer para la creacién de este nuevo
negocio. No solo son la imagen, mobiliario y nombre, es la férmula com-
pleta de operacién del negocio, que puede ser cualquiera de sus partes; asi
que hay que tener mucho cuidado cuando firmemos este tipo de acuerdos,
la franquicia es uno de esos acuerdos que no terminan el dia que rescin-
dimos el contrato.

Si tl eres de los que piensan que estamos en los 80 s y que puedes bajar
los letreros y poner el mismo negocio solo cambiandole los colores de las
sillas, te recomiendo que lo pienses, no una, ni dos, sino cien veces, ya
que te puedes meter en graves problemas; aunado a eso, si eres de los que
piensan ponerlo a nombre de tu empleada o de tu tia segunda, te reco-
miendo que revises la jurisprudencia al respecto en donde ya ha habido ca-
sos de vinculacién en donde los jueces han dado la razén al Franquiciante.

Asi que hay que
tener cuidado
FZ porque podemos

L il P -
. 1 R

buia parz dquiric |
Tl Framquicia

tener muchos
problemas por no
hacer las cosas
bien, y querernos
pasar de listos-

e
F e ko™

iDESCARGA YA!

www.interfranquicias.mx
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¢Interesado en adquirir una franquicia?

PREGUNTALE A

o
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¢ Realmente las frz _f"-r
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#NOTEDEJESSORPRENDER

({REALMENTE LAS FRANQUICIAS
SON GARANTIA DE EXITO?

Adquiere tu guia en: www.interfranquicias.mx g 222 212 6673
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DEPORTES &

NEGOCIOS

Juan Manuel Palacios Gonzilez

TY50N:

DE LA BANCARROTA

AL EXITO

n esta edicion hablaremos de la vida de un deportista que

bien podria ser el guion perfecto para una serie o pelicula
de television, de sus inicios al convertirse en uno de los mejores
pugiles de toda la historia, pasando por los escandalos, las
denuncias por violacién, la carcel y la caida y resurreccién al
perder mas de 300 millones de délares y saber cémo reinventarse
a raiz del mundo de los negocios.

Nacido en Brooklyn el 30 de junio de 1966, Mike Tyson gand
medallas de oro en los Juegos Olimpicos Juveniles de 1981 y 1982,
y se convirtié en el boxeador mas joven en ganar el titulo mundial
de los pesos pesados, con 20 afios, 4 meses y 22 dias, ante Trevor
Berbick. Ese fue el comienzo de la leyenda. Un pdgil recordado
por ser uno de los mejores pegadores de todos los tiempos y que
consiguié otro titulo del mundo en la citada categoria.

Cuatro afios después de lograr su primer titulo mundial y de
lograr unificar todas las coronas, cay6 derrotado en 1990 por
James 'Buster' Douglas. Tras este golpe, en 1992 fue acusado
de violacién y condenado a diez afios de prision, pero en 1995
sali6 libre por buena conducta y volvié a ganar el titulo de los
pesos pesados. Aunque tan solo le durd unos meses, ya que
después lo perdié ante Evander Holyfield, a quien recordamos le
arranc6 media oreja derecha siendo sancionado con 12 meses
de suspension.

La fortuna que gan6 Mike Tyson durante su carrera como boxeador
estaba cifrada en 300 millones de délares. En 2003, se declard
en bancarrota. La ruina le llegd por su despilfarro y todo ello
después de haber cerrado su carrera con 50 victorias, 44 de ella
por KO, 6 derrotas y 2 combates sin decision.

LA REINVENCION A TRAVES DE LA MARIHUANA

Una vez que el Estado de California aprobd, en enero
de 2018, el consumo, venta y cultivo de la marihuana
para su consumo ‘"recreativo", es ahi que nace 'Tyson
Ranch', un proyecto en el cual el también conocido como
'Kid Dynamite' con el apoyo de Robert Hickman y Jay
Strommen, aprovechan la fiebre verde' en Estados Unidos,
para innovar y generar grandes ganancias.

Tyson Ranch se encuentra en California, un terreno de 80
mil metros cuadrados, donde se cultiva, vende y estudia
el cannabis, el consumo de marihuana es legal, lo mismo
gue sus ganancias, las cuales son millonarias. Cheat Sheet
revela que Tyson Ranch vende méas de 500 mil délares por
mes en marihuana

Ahora, el excampedn del mundo de boxeo pretende ampliar
su imperio con la construccion de un Resort y también una
Universidad para el estudio del cannabis.

La vida es una carrera de resistencia y no de velocidad,
muchas veces, lo que necesitas hacer para salir victorioso
es resistir un round mas, Mike Tyson es el claro ejemplo
de la resistencia, después de una tormentosa vida llena de
excesos y problemas, se reinventa, ahora como empresario
con 'Tyson Ranch', un negocio lucrativo y polémico digno
de el hombre méas malo del planeta “The Baddest Man on
the Planet”.

“Mientras perseveramos y
resistimos, podemos consequir
todo lo que queremos”: Mike
Tyson
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Somos los expertos en bicicletas con
asistencia electrica

www.xgbikes.com




Buscamos
inversionistas
operadores

en todo el pais.

Inversion inicial desde
1,600,000 pesos

Actualmente contamos con mas
de 114 sucursales operando

@ Benedetti’s.

LA PIZZA DE CALIDAD

franquiciasi@benedettis.com Citas al: 55-5532-667] ext: 3123
ﬂf@-ﬁ-mm- .@m-n-:rﬂumﬁmr www.benedettis.com
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@3 'Un Negocio Relleno 4#%
AR de Ganancias! §

Busqueda de plaza Modelo Isla, Local o FoodTruck:
Estudios de mercado T T

Alta calidad y tecnologia en equipo
Asesoria y soporte durante
la vigencia de la franquicia

Excelente rentabilidad

Opciones de financiamiento

Integracion con Plataformas

H 5?1":“'

Cuota de Franquicia: 517,400 USD.
Mobiliario: desde $98,000.00 M.N.
Inventario Inicial: $115,000.00 M.N.
Regalias: 3% Mensual

Publicidad: 2% Mensual

Contrato: 7 anos

Retorno de Inversion: de 12 a 18 meses

: : ¥ Churres - Crepas - Waffle - Hotdog - Panning - Croissant - Ensaladas
Presencia Intemacional : Galletas - Café - Chocolate - Té Inglés - Frappé - Malteadas - Smoothies
Alemania - Argentina Sorbeto - Chamoyadas - Gelato - Helado Suave

Estados Unidos - Japon - Corea
Costa Rica - China - Colombia - Espana - Perd

= o o =il §

www.delichurros.com.mx (=) (f) seichumosm: (@maeichurosmx

(55) 5558-0608 / (55) 5700-1648 info@delichurros.com.mx
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ASISE VIVIO

CEREMONIA DE GRADUACI()N DEL DIPLOMADO INTERNACIONAL DE
FRANQUICIAS Y REPLICAS EMPRESARIALES EN A&B GENERACION

PRIMAVERA 2021

El pasado 7 de mayo en el pueblo magico de Atlixco, Puebla,
tuvimos la Ceremonia de Graduacion de los Egresados
de las Generaciones Otofio 2020 y Primavera 2021, del
Diplomado Internacional de Franquicias del ILAF.

Respetando las normas de seguridad sanitaria recibimos
la asistencia de 100 participantes que disfrutamos de
una gran convivencia, con comida, bebida y mucho

networking, entregando los diplomas de certificacion
Franchise Business Masters a los estudiantes que
cubrieron los requisitos.

Agradecemos a todos los que participaron de este evento
y contribuyeron al éxito del Diplomado: graduados,
patrocinadores, facilitadores, organizadores. Y seguimos
adelante con una nueva edicion en verano 2021.




DINERO EN IMAGEN: PONENCIA DE JORGE
VALENCIA, EL ZAR DE LAS FRANQUICIAS,
PRESIDENTE DEL ILAF

El pasado 1° de junio nos sentimos honrados por la
invitacién de uno de los medios de comunicaciéon mas
destacados de México a nuestro Presidente, Jorge
Valencia, para dar una ponencia de franquicias en su
plataforma de FB Dinero en Imagen, trasmision que se
hizo en vivo y que tuvo la atencién de mas de 6 mil
personas.

Sé parte también de esta colaboracién y recibe los
mejores consejos de “FranchiseZar”, consultala
nuevamente y compartela con quien sepas le sera de
utilidad: https://fb.watch/6gz-n0J70y/
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TALLER: DE DUENO OPERADOR A S i ol

EMPRESARIO MULTIUNIDADES O R
FRANQUICIANTE INTERNACIONAL. Wy ilaf ==
En alianza con CANIRAC Hermosillo y por medio de su g? oo
Presidente El Zar de las Franquicias, el ILAF imparti6 el SR
pasado 20 de mayo en la ciudad de Hermosillo, Sonora, %ﬁ

este taller dirigido a los empresarios y restauranteros que
quieren crecer e institucionalizar sus negocios.
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SEMINARIO INTERNACIONAL DE FRANQUICIAS SIFRAN

En esta ocasién impartimos nuestro seminario introductorio apoyo de la Secretaria de Turismo, a la organizacién de
a las franquicias en uno de los lugares mas hermosos franquiciatunegocio y a la participacion de los empresarios
de México: Playa del Carmen, Quintana Roo. Gracias al de la localidad, realizamos este gran evento.
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HACIENDO NEGOCIOS CON CHINA e

Gracias a la nueva incorporacién de China a los e

paises del ILAF y a la organizacién de nuestro socio RECUTIVE O

de Ecuador, Guido Santillan, el viernes 28 de mayo BUSINESS. ADMINISTRATHN
L HLA R

realizamos un evento en linea entre participantes de ol
China y Latinoamérica con la finalidad de fomentar

las relaciones comerciales y de capacitacién.




'Emprender cambia tu mundo; ensefiar
a emprender cambia al mundo.

Franguicias

Somos el primer centro de .
emprendimiento infantil (55 56159107 / (55) 56113861
- GIFeCCIONaDUSINESS KIS, COmLm X

a nivel mundial. www.businesskids.com.mx
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CAPACITAT

EN
LOS

MEJORES EVENTOS

T

Diplomado Internacional
de Franquicias

150 hrs, 35 expertos de 15

paises, on-line, sesiones en

vivo, plataforma e-learning
diplomado@institutodefranguicias.com

Todas las semanas

La Férmula
de la Franquicia
Programas con informacion
de valor para negocios y

franquicias
FB @laformuladelafranquicia

PN N

Julio

10 de Julio

Taller la Franquicia
de tu Vida
Dirigido a inversionistas y

Franquiciatarios, On-Line
https://www.facebook.com/
ILAFranguicia
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¢Quieres saber la formula para comercializar tu marca?
Escribenos a asesor@institutodefranquicias.com y conoce nuestros planes

La formula de la

franquicia

f La formula de la franquicia

Consulta2 17:00-18:00hrs  Restaurantes Inteligentes 18:00-19:00 hrs

Escuela de ventas 19:00-20:00 hrs.

Mundo Disruptivo 12:00-13:00hrs  Tecnologia para tu negocio  13:00 - 14:00 hrs
Esto es Marketing Tardes de franquicias 18:00-19:00hrs

Emprér raPérez  19:00-20:00 hrs

Redesde Turismo  1200-13:00hs  Franquicias Jovenes  16:00-17:00 hrs
La formula de la franquicia 17:00-18:00hrs  ACSI-ON 18:00 - 19:00 hrs

Empréndete con AlejandraPérez  19:00-20:00hrs  Deportesy negocios  20:00-21:00 hrs

Franquiciate 12:00-1300hrs  Tardes o 13:00-15:00Mrs
d  18:00 - 19:00 hrs. lejanc 19:00 - 20:00 hrs

GastroPreneurs

Laformula del lider  19:00-20:00hrs  Hablemos de franquicias ~ 20:00-21:00 hrs

www.institutodefranquicias.com HORARIOS - CDMX

Evento gratuito | e———
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CAPACITATE &,

MEJORES EVENTOS

Septiembre Septiembre

2 al 4 septiembre 04 de septiembre
Feria Internacional Graduacién Diplomado
de Franquicias Internacional de Franquicias
WTC CDMX, lleva tu marca generacion verano 2021
en nuestro stand Evento en CDMX
www.fif.com.mx mailto:diplomado@institutodefranquicias.

com
T ——

1

16 al 18 de septiembre 19 de septiembre
Feria de Franquicias de Dia de Américas de
Madrid, Espaia Asturias
Madrid, Espaia, lleva tu marca Oviedo, Espaia
en nuestro stand https://www.facebook.com/ILAFranquicia

https://www.facebook.com/ILAFranquicia

26 al 29 de septiembre 01y 02 de octubre
Salon Expo Franquicias IFE de Londres
de Francia Londres, Inglaterra, lleva tu

marca en nuestro stand

https://www.facebook.com/ILAFranquicia

Paris, Francia, lleva tu marca
en nuestro stand
https://www.facebook.com/ILAFranquicia
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* Guadalajara. Jalisco
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Hermes Comunicacion

LA PRIMERA AGENCIA ESPECIALIZADA EN
FRANQUICIAS Y NUEVOS NEGOCIOS

¢TE GUSTARIA QUE TU NEGOCIO SALGA EN
LOS GRANDES MEDIOS DE COMUNICACION?

¢QUIERES QUE TU EMPRESA SEA RECONOCIDA
ENTRE LAS GRANDES O COMO UNA DEL MONTON?

TENEMOS PRESENCIA EN LOS PRINCIPALES MEDIOS DE
COMUNICACION A NIVEL NACIONAL Y EN LAS GRANDES
CIUDADES DEL INTERIOR DE LA REPUBLICA MEXICANA

iLAS PRINCIPALES MARCAS DE FRANQUICIAS
SON NUESTROS CLIENTES!

¢Y TU, QUE ESTAS ESPERANDO?

00 9195 3131

L HERMES COMUNICACION (3 =~



PRODUCCION
AUDIOVISUAL

jCon mas de 30 anos de experiencia
en la produccion audiovisual
somos los mejores para proyectar
tu negocio a otro nivel!

Video & Multimedia

PROODUCCION DE
VIDED

= Corperativos / Institucionales
* Industriales

» Promocionales

* Comerciales

* Video Clips

» Video y fotografia aérea
Loy .

www.estudio4tv.com



N
Soft Restadrant’

Es el software para restaurantes ideal
para cualquier tipo de negocio del
ramo de alimentos y bebidas, ya que
se adapta a las diferentes necesidades
del usuario, permitiéndole tomar el
control de las areas mas importantes
de su negocio.

Ahara MAS EQUIPADO que nunca con
su NUEVA VERSION 10.

Control de Inventario Add Ons Facturacion electronica
Evita pérdidas y desperdicios, Potencializa tu sistema con Factura desde tu sistema o con
con el control de inventarios y todos nuestros add ons, ya sea el portal de Autofactura que te
recetas de tu restaurante, la plataforma de delivery, ayudara a brindar un mejor
podras detectar posibles fugas comandera movil, mena digital servicio, permitiendo que tus
de dinero y maximizar tus o OR, entre otros, para llevar tu clientes facturen con su ticket
utilidades. restaurante a un nuevo nivel. desde cualgquier lugar.®

"Nalldo sodo e México

CONOCE MAS EN: SOFTRESTAURANT.COM.MX

O solicita una demo 2

ventas@nationalsoft.com.mx
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