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INTRODUCCION

No cabe la menor duda que una de las necesidades mas grandes para
la economia guatemalteca, es el aumento en los niveles de competitividad de
las empresas nacionales, de esa forma se puede hacer frente a las empresas
extranjeras que cada dia aumenta su namero en el medio comercial e
industrial. Entendida aquélla como el planteamiento de estrategias de mercado
que hagan menos onerosa la expansion y produzca utilidades de una forma
segura, cada vez con menor inversion; cuestiones que deben ir de la mano con

las mas modernas técnicas de inversidn que son utilizadas a nivel mundial.

Con relacién a lo anterior, se plantea una investigacion documental y de
campo que pretende demostrar que dentro de las estrategias mas seguras de
expansion de mercados la constituye la utilizacién del contrato de franquicia,
mismo que permite a los empresarios franquiciantes inmiscuirse en nuevos
mercados sin necesidad de realizar grandes inversiones, y a los franquiciados,
tener la posibilidad de distribuir un producto cuya marca se encuentre ya
posicionada a nivel comercial con un negocio asegurado, con poca inversion
economica. Dentro del planteamiento formulado se hace énfasis especial en las
ventajas y desventajas que conlleva la utilizacion de este contrato,
principalmente para la expansion del comercio a nivel nacional; conclusiones a
las que se llega luego de una comprobacion de la hipétesis que fuera planteada
en el respectivo plan de investigacion y mediante la utilizacién de los métodos
analitico y sintético, como respaldo a la técnicas de investigacion bibliografica,

documental y de campo.

Es importante mencionar que para el planteamiento de la investigacion
se utilizd basicamente la teoria del desconocimiento de las franquicias en el
comun de la gente, en la que claramente exponen sus autores, Stephen
Spinelli, Sue Birley y Robert Rosenberg. que las franquicias suelen generar

grandes ganancias en poco tiempo, prueba de ello es que cada afo cerca de

(i)



un millon de posibles emprendedores investigan las diversas franquicias
disponibles en todo el mundo; sin embargo, el modelo de negocios de las
franquicias sigue siendo poco entendido por el comun de la gente. Mediante
esa teoria, los autores presentan tanto un amplio panorama del negocio de las
franquicias como una serie de consejos practicos destinados a franquiciantes y

futuros franquiciados.

En el primer capitulo se presenta un analisis doctrinario y juridico de la
contratacion mercantil en general, su evolucion histérica, su naturaleza juridica,
elementos y caracteristicas, para llegar a un somero analisis de cada uno de
los contratos mercantiles que se utilizan en el medio nacional, desde aquellos
que tienen una regulacion juridica en la legislacion interna, hasta aquellos que
siendo atipicos, son de aplicacion practica en el comercio nacional e
internacional. El analisis planteado en el capitulo primero sirve de preambulo
para el desarrollo del segundo, ya que en éste se hace énfasis en el analisis
juridico y doctrinario del contrato de franquicia, las clases que de este contrato
existen, sus elementos, caracteristicas y especialmente las ventajas y
desventajas que su utilizacidén conlleva; se presentan también en este apartado
algunas experiencias extranjeras en cuanto a la utilizacién de la franquicia para
la expansién comercial de los productos. En el tercer capitulo se presentan los
resultados de la investigacion institucional realizada, especialmente lo
relacionado al numero de empresas, sociedades y demas entes mercantiles
gue dejaron de funcionar o iniciaron actividades en los ultimos tres afios, cuyos
resultados serviran de base para analizar en este mismo capitulo, las causas
de ese fendmeno, fundamentalmente lo relacionado con el cierre de empresas
cuya concrecion puede estar encadenada a la falta de competitividad frente a
los empresarios extranjeros. En el cuarto capitulo se presenta una sintesis del
fenomeno de la globalizacion econémica el cual est4 abarcando cada dia a
mas paises del mundo, haciéndose especial énfasis al Tratado de Libre
Comercio celebrado entre los Estados Unidos de América y Guatemala en

forma conjunta con los demas paises del area centroamericana y Republica

(i)



Dominicana, mismo que constituye un trampolin para que nuestro pais
encamine su economia hacia la relacionada globalizaciéon. En el quinto capitulo
aparece el aporte personal de la ponente, mismo que se encuentra impregnado
de sendas conclusiones respecto de la necesidad de utilizar el contrato de
franquicia para la expansion comercial del empresario guatemalteco, con bajos
costos y con altas probabilidades de éxito. Se plantean en este quinto capitulo
las formalidades del contrato de franquicia y especialmente se concluyen las
principales ventajas y desventajas en su utilizacion. Ademas, se presenta como
anexo un contrato ficticio de franquicia, mismo que tiene por objeto que sea
conocido en su forma y se pueda establecer lo facil de su redacciéon y lo Gtil de

sus resultados.

(i)



CAPITULO |

1. La contratacién mercantil, principios e instituciones

1.1 Antecedentes historicos del derecho mercantil

El origen de la contratacion mercantil va de la mano con el del derecho
mercantil, mismo que podemos ubicar en el Cdédigo de Hammurabi, que entre otras
cosas regula la asociacion, el crédito y la navegacion. La actividad comercial de los
fenicios dio nacimiento a las modalidades sociales de los puertos y a un gran avance
en el derecho mercantil maritimo. Los romanos crearon figuras de derecho mercantil
que se mantienen hasta nuestros dias, como la actio institoria, por medio de la cual
se permitia reclamar al duefio de un negocio mercantil el cumplimiento de las

obligaciones contraidas por la persona que se habia encargado de administrarla.

En la Edad Media el derecho mercantil fue regulado por varios fueros y
ordenanzas sin tener un caracter especial, pero en el siglo Xl, en ltalia, algunos
juristas comenzaron a estudiarlo de manera autbnoma, creandose asi un incipiente
"Diritto Comerciale Italiano". La primera disciplina completa del Derecho mercantil
nacié en Francia, y fue la "Ordenanza del Comercio” de 1673, dictada bajo el
régimen de Luis XIV. Uno de los documentos histéricos mas importantes es el
Caodigo de Comercio Napoleodnico, de 1802, que se extendidé a todas las naciones

conquistadas, llegando incluso su influencia a América Latina.

El derecho mercantil también posee antecedentes en la Grecia clasica por la
proximidad de sus ciudades mas importantes al Mar Mediterraneo y el hecho de que
la via maritima fuera la mas util para aproximarse a otras ciudades, hizo que el
comercio por mar fuera una actividad importante para su economia. Fue ahi donde

se crearon figuras que existen actualmente en el derecho mercantil, solo que con



diferente investidura. Por ejemplo, “el préstamo a la gruesa ventura”, que era como
un negocio por el cual un sujeto hacia un préstamo a otro, condicionando el pago por
parte del deudor a que el navio partiera y regresara exitosamente de su destino. En
el fondo, el prestamista corria el riesgo de perder un patrimonio prestado si ocurria
un siniestro en alta mar. Era un préstamo aventurado. Esta institucién se considera

como un antecedente del contrato de seguro.

La “echazén” llamado actualmente en el derecho mercantil maritimo como
averia gruesa se identifica como un aporte griego, en la que el capitan del buque,
echaba las mercaderias al mar, sin mayor responsabilidad, si con ello evitaba un
naufragio, encallamiento o captura. También fueron importantes las famosas “Leyes
Rodias” (que se originaron en la Isla de Rodas), las cuales eran un conjunto de leyes

destinadas a regir el comercio maritimo.

En la Edad Media, aparte del feudalismo que es una manifestacién propia de
esta época, se formaron villas o pueblos en donde se dio la burguesia comerciante.
Radicando la importancia de esta burguesia en la riqueza monetaria que producia el
trafico comercial. Los comerciantes se organizaron en asociaciones llamadas
“corporaciones”, que se regian por sus “estatutos” practicando de ahi que a ese
derecho también se le llama “derecho corporativo” o “derecho estatuario.” Estos
estatutos contenian reglas de derecho que regulaban el comercio, los derechos y
obligaciones del comerciante, asi como organizaron una jurisdiccion propia para la
solucién de sus controversias. La jurisdiccion estaba a cargo de un funcionario
llamado “Cénsul” y es el origen de los tribunales propiamente mercantiles que se dan

en algunos paises.

Como aportes importantes de esta época se tiene, la letra de cambio, la
consolidacion de diversos tipos de sociedades mercantiles, fomento del contrato de

seguro, inicio del registro mercantil, y otras. Siendo uno de los acontecimientos mas



importantes de esta época que el derecho mercantil se transformé en un derecho

auténomo del derecho civil.

En el derecho moderno nace la etapa objetiva del derecho mercantil. El
descubrimiento de América como un hecho que marca el curso de la historia humana
e influye en el Derecho Mercantil, constituye una consecuencia al expansionismo

mercantilista europeo.

En 1807 con la legislacion de Napoledn sucedieron dos hechos importantes;
en primer lugar se promulgé un cédigo propio para el comercio, y en segundo, el
derecho mercantil dej6 de ser una ley clasista para convertirse en un derecho
destinado a regir relaciones objetivas que la ley tipifica como comerciales, siendo
irrelevante que el sujeto de las mismas sea 0 no un comerciante. Nace asi la etapa
objetiva del derecho mercantil. La Revolucion Industrial, los inventos importantes en
la ciencia, exigieron esa objetivacion que durante largo periodo inspir6 a diferentes
cadigos en el mundo moderno. Por otro lado las doctrinas liberales se desarrollaron
en nuevas leyes protectoras de los intereses de la industria y del comercio,

apuntando al funcionamiento del sistema capitalista.

El derecho mercantil, se basa en los principios de: a) La buena fe; b) La
verdad sabida; c) Toda prestacion se presume onerosa; d) Intencidén de lucro; vy, e)
Ante la duda deben favorecerse las soluciones que hagan mas segura la circulacion;

y ademas tiene las siguientes caracteristicas:

1.1.1 Es poco formalista

“Para que la circulacion sea fluida, salvo en los casos en que su ausencia
podria sacrificar la seguridad juridica. Los negocios mercantiles se concretan con

simples formalidades. Los negocios mercantiles se concretan con simples
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formalidades solo explicables para un conjunto de relaciones que por su cantidad no
podrian darse facilmente de otra manera. Por Ejemplo, la representaciéon en lo civil
exige un contrato de mandato; en cambio, la representacion en materia de titulos de
credito se da por un sencillo endoso de procuracion. Asi también, vemos coémo el
simple acto de abordar un autobus, pagar el valor del pasaje y recibir el ticket,
configura un contrato de transporte entre el usuario y el propietario del medio de
transporte representado a la vez por el piloto, quien ejerce una representacion
aparente, sin mandato expreso. Estos dos casos sirven para demostrar como el
derecho mercantil tiende a ser poco formalista para adaptarse a las peculiaridades

del trafico comercial.”*

1.1.2 Inspira rapidez y libertad en los medios para traficar

“El comerciante debe de negociar en cantidad y en el menor tiempo posible.
Debe de imaginar férmulas que le permitan resultados empresariales exitosos por
medio de novedosas modalidades de contratar. Ej. Un juez no puede negarse a

resolver un conflicto porque un negocio no esta regulado, (contrato atipico)”?

1.1.3 Adaptabilidad

El Profesor Edmundo Vasquez Martinez, citado por Villegas Lara, lo explica
asi: “El comercio es una funcion humana que cambia dia a dia. Por diversos motivos
politicos, cientificos, culturales, las formas de comerciar se desenvuelven
progresivamente. De ello resulta que la legislacion siempre va en zaga de la practica.

Debe de irse adaptando a las condiciones reales del mismo fenémeno comercial.”®

! Villegas Lara, René Arturo. Derecho mercantil guatemalteco, Tomo I. Pag. 42.
Z Ibid. Pags. 42-43.
® Ibid. Pag. 43.



1.1.4 Tiende a ser internacional

“La produccion de bienes y servicios no es exclusivamente para el comercio
local de una sociedad organizada politicamente. Se produce para el mercado
interno; para el mercado internacional. Ello obliga a que las instituciones juridicas
tiendan a ser uniformes porque asi se permite la facilidad del intercambio a nivel
internacional. El mundo moderno ha visto logros importantes en este aspecto y un
ejemplo de ello es la uniformidad que se ha dado en materia de titulos de crédito.
Todos los paises en menor o mayor escala, tienden a abarrotar el mercado
extranjero con sus mercancias; y de ahi que organismos internacionales, como
Naciones Unidas, fomenten el estudio y sistematizacion del Derecho Mercantil

nd

Internacional.”™ (sic)

1.1.5 Posibilita la seguridad del trafico juridico

“El valor seguridad juridica lo explica la filosofia del derecho como la
observancia de mecanismos consagrados para el surgimiento de la normatividad,
dentro de los cuales se encuentra la forma de contratar. (COmo se garantiza
entonces la seguridad si la formalidad es incipiente en el trafico mercantil? En la
observancia estricta de que la negociacion mercantil esta basada en la verdad sabida
y la buena fe guardada, de manera que ningun acto posterior puede desvirtuar lo que
las partes han querido al momento de obligarse.” El mismo autor dice que: “el
Derecho Mercantil tiende a garantizar la primera, lo cual se traduce en la

n6

subordinacion de la realidad a la apariencia juridica.” (sic)

* Ibid.
> Ibid. Pags. 43-44.
® Ibid. Pag. 44.



1.2 Del contrato mercantil en general

1.2.1 Concepto

El contrato es un acuerdo de voluntades de dos o0 mas partes, por el que se
crean, modifican o eliminan obligaciones. Para que puedan ser calificados de

mercantil, ademas debe de reunir las siguientes caracteristicas:

Al menos una de las partes debe ser empresario.

La finalidad del contrato es el comercio o la industria.

Teniendo en cuenta esto, se puede definir el contrato mercantil como el
medio juridico mediante el cual las empresas o los comerciantes realizan sus
actividades econOmicas, ya sea con otras empresas 0 comerciante, o bien sea

directamente con los consumidores.

1.2.2 Clasificacion

Los contratos mercantiles se clasifican de la siguiente manera:

1.2.2.1 De colaboraciéon asociativa

En estos contratos existe un acuerdo de organizacion entre varias partes, de
los que nace una relacién duradera y que va dirigido a regular las relaciones de los
socios entre ellos, y las de cada uno con la sociedad. Es ejemplo de este tipo, los
contratos de sociedad.



1.2.2.2 De colaboracion simple

Son todos aquellos mediante los cuales, una de las partes, coopera con su
actividad para conseguir el fin de otra. Son la mayor parte de los arrendamientos de
servicios como por ejemplo, los contratos de comision, de leasing o catering,

publicidad, gestorias, etc.

1.2.2.3 De garantia

En este tipo de contratos mercantiles, se da como finalidad principal,
asegurar el cumplimiento de una determinada obligacion, mediante la constitucién de
una garantia que se puede prestar de forma directa o por medio de un tercero que se

involucra de manera indirecta en el negocio. Por ejemplo el contrato de fianza.

1.2.2.4 De cobertura de riesgo

En estos contratos, una de las partes se compromete a cubrir las
consecuencias que un determinado riesgo puede llegar a producir en la otra parte
contratante. Este es el caso de los contratos de seguros y aqui el documento que
refleja el contrato se denomina poliza de seguros y para que el contrato tenga efecto

el asegurado debe pagar una cantidad de dinero denominada prima.

1.2.2.5 De concesion de crédito

Estos son los que realizan las entidades financieras cuando entre ellas se
conceden algun tipo de crédito o cartera, para ser recuperados a cambio de una

comision o del cobro de los intereses y recargos moratorios.
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1.2.2.6 De custodia

Una de las partes se obliga a guardar o custodiar algo por cuenta de otro.
Este es el caso del contrato de depdsito turistico o el servicio de caja fuerte en un
hotel.
1.2.2.7 De cambio

Tienen como finalidad la circulacion de la riqueza, utilizando cualquiera de

los medios previstos en derecho, son de destacar en este tipo el contrato de

transporte

1.2.3 Caracteristicas de las obligaciones mercantiles

1.2.3.1 Principios filoséficos

Verdad sabida y buena fe guardada. Las partes obligadas conocen en
verdad sus derechos y obligaciones y se vinculan de buena fe en sus intenciones y

deseos de negociar para no darle una interpretacion distinta a los contratos.

1.2.3.2 Solidaridad de los deudores

La mancomunidad en las obligaciones mercantiles es que en cuanto a los

deudores o sus fiadores, es solidaria por disposicion legal, en contraposicién de la

civil que debe ser expresa, no se presume.



1.2.3.3 Exigibilidad de las obligaciones sin plazo

Cuando se omite el plazo de las obligaciones, estas son exigibles
inmediatamente, a excepcion de que el plazo sea consecuencia del mismo contrato,
en cuyo caso no opera la exigibilidad inmediata. Al contrario de las obligaciones

civiles, en las cuales se debe recurrir al juez competente para que lo fije.

1.2.3.4 Mora mercantil

En las obligaciones y contratos mercantiles, se incurre en mora Ssin
necesidad de requerimiento, bastando Unicamente que el plazo haya vencido o sean
exigibles. En las obligaciones civiles, para incurrir en mora, es necesaria la

interpelacién o sea el requerimiento en forma judicial o por medio de un notario.

1.2.3.5 Derecho de retencion

Es la facultad que se concede al acreedor mercantil para retener bienes

inmuebles o muebles de su deudor, que se hallen en su poder; o de los que tuviere

por medio de titulos representativos, cuando al ser exigida la obligacion el deudor no

cumple, o bien hasta que el deudor cumpla

1.2.3.6 Capitalizacion de intereses

Significa que cuando el deudor deja de pagarlos, la cantidad que se adeude

por ese concepto acrecienta el capital.



1.2.4 Elementos y caracteristicas

1.2.4.1 Elementos esenciales del contrato mercantil

Son elementos esenciales de los contratos mercantiles:

a) El consentimiento.

b) El objeto que pueda ser materia del mismo.

El consentimiento es la manifestacion de voluntad, que debe ser libre, esto
es sin vicios (error, violencia, dolo o mala fe); por la que una persona da su
aprobacion para celebrar un contrato. El consentimiento puede ser expreso o tacito.
Es expreso cuando se manifiesta verbalmente, por escrito o por signos inequivocos.
El consentimiento tacito resulta de hechos o de actos que lo presupongan o que

autoricen a presumirlo.

Son objeto de los contratos: a) la cosa que el obligado debe dar, b) el hecho
gue el obligado debe hacer o no hacer. Para poder ser objeto del contrato, las cosas

deben reunir los requisitos siguientes:

a.- Existir en la naturaleza.
b.- Ser determinadas o determinables.
C.- Estar en el comercio.
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1.2.4.2 Caracteristicas de los contratos mercantiles

a) Representacion para contratar

Se le llama representacibn aparente, se da cuando una persona se

manifiesta como representante de otra, sin necesidad de ostentar un mandato, como

seria necesario en el trafico civil.

b) Forma del contrato mercantil

El Cédigo de Comercio establece que los contratos de comercio no estan

sujetos para su validez a formalidades especiales. El Cadigo Civil, establece formas

de contratarse. Entre las excepciones estd el contrato de fideicomiso y el de

sociedad, los que deben celebrarse en escritura publica.

C) Clausula compromisoria

En los contratos mercantiles, las controversias se dirimen mediante arbitraje

sin necesidad de que la clausula compromisoria conste en escritura publica

d) Contratos por adhesién

Existen dos clases:

d.1) Contratos mediante formularios, cuya interpretacion se rige por las

siguientes reglas: a) En caso de duda, se interpretan en el sentido menos favorable

de quien prepar6 el formulario; b) Cualquier renuncia de derechos tiene validez, si
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esta expresada en caracteres mas grandes o diferentes al resto del documento; c)
Las clausulas adicionales prevalecen sobre las generales, aunque estas no hayan
sido dejadas sin efecto.

d.2) Contratos mediante pdlizas: Pueden ser mediante pdliza (el seguro), facturas
(compraventa) o] mediante ordenes 0 pedidos (el suministro).
En estos contratos, cuando existen diferencias entre los términos en que se contratd
y lo que dice el documento, se puede pedir rectificacion dentro de los 15 dias

siguientes a aquel en que se recibe el documento.

e) Omision fiscal

El hecho de que se omita el pago de impuesto en la celebracién de un
contrato, no lo hace ineficaz, pero ademas de pagar la carga tributaria, debe
responder de las multas establecidas por el derecho tributario.

f) Libertad de contrataciéon

Establece que a nadie se le puede obligar a contratar sino cuando rehusarse

a ello signifique un acto ilicito o abuso de derecho.

Q) Clausula “Rebus Sic Stantibus”

Es conocida como teoria de la imprevision, en comercio, el deudor, puede
demandar la terminacién del contrato Unicamente en los de tracto sucesivo y en los
de ejecucion diferida si sobrevienen hechos extraordinarios e imprevisibles que

hagan oneroso el cumplimiento de la prestacion.
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1.3 Naturaleza juridica

El contrato mercantil es una especie de convenio, ya sabemos que es un
acuerdo de dos o mas voluntades para crear, transferir, modificar o extinguir
obligaciones, de acuerdo al Articulo 1517 Caddigo Civil, nos da la definicion del
contrato diciendo que: “Hay contrato cuando dos o0 mas personas convienen en crear,

modificar o extinguir una obligacion.”

Los contratos son la fuente mas importante de las obligaciones mercantiles,
ya que la actividad de los comerciantes principalmente consiste en contratar. El
contrato mercantii es un acto de comercio de donde dimanan obligaciones
mercantiles, ademas de ser un elemento circulatorio. En el contrato mercantil su

principal movil es el lucro.

En términos generales, en el contrato mercantil, la obligacion del mismo
caracter constituye el vinculo juridico por el cual un sujeto debe cumplir frente a otro
una prestacion de caracter mercantil. Tomando en consideracion entonces, que el
Estado como tal no se tiene dentro de sus actividades el comercio o la prestacion de
servicios con fines lucrativos, se puede deducir con facilidad que este tipo de
relaciones se da Unicamente entre particulares, quienes de manera libre y sin la
intervencion estatal, expresan su voluntad en un negocio mercantil, sabiendo cada
una de las partes los riesgos y beneficios que el contrato celebrado conllevan. Ante
esta situacién, se puede afirmar con propiedad que los contratos mercantiles son
acuerdos de voluntades que se celebran liboremente entre particulares y que se rigen

por el derecho privado, siendo esa su naturaleza juridica.
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1.4 Contratos tipicos

De cada uno de los contratos tipificados en el Cédigo de Comercio se
realizara una anotacion somera, con el fin de dejar una descripcion tedrica de su
concepto y elementos, ello sin ahondar en su analisis, por no ser trascendente para
la presente investigacion, salvo lo relacionado con el contrato atipico de franquicia,
cuyo siguiente capitulo le ha sido dedicado.

1.4.1 Lacompraventa mercantil

Es el instrumento juridico adecuado para el intercambio de una cosa contra
un precio en dinero, que se opera mediante el cumplimiento de obligaciones

reciprocas.

Se diferencia de la compraventa civil, en el sentido de que en ésta se
compran las cosas para el uso o consumo propio, y en la mercantil, para su reventa
con fines de lucro; lo que diferencia es la intencion de quien las compra, no asi su
profesibn ya que puede tratarse de comerciantes o de personas que no son

comerciantes.

1.4.2 Contrato de suministro

Es aquel por el cual una empresa (suministrador o proveedor) se obliga,
mediante un precio unitario a entregar a otra (suministrado) cosas muebles en
épocas y cantidades fijadas en el contrato o determinadas por el acreedor de

acuerdo a sus necesidades.

Es aquel por medio del cual una parte (suministrador o proveedor) se obliga
mediante un precio, a realizar a favor de otra (suministrado), prestaciones periodicas

o continuadas de cosas muebles o servicios. (Articulo 707 del Codigo de Comercio).
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1.4.3 Contrato estimatorio

Es el contrato por medio del cual una parte entrega uno o varios bienes
muebles a la otra, y esta Ultima se obliga a pagar el precio, salvo que restituya las
cosas en el tiempo establecido. Al entregar los bienes las partes hacen una

estimacion de su precio, de ahi deriva el nombre del contrato.

1.4.4  Contrato de depdsito mercantil

Es aquel por medio del cual una persona llamada depositante, entrega una
cosa a otra llamada depositario, para su guarda y custodia, quien adquiere la
obligacion de devolverla dentro del plazo establecido. Para la concrecion de este

contrato, deben cumplirse los siguientes requisitos:

a) Que al menos uno de los sujetos sea comerciante;
b) Que las cosas depositadas sean objeto de comercio;
C) Que el depdsito constituya una operacion mercantil.

Dentro de los elementos personales que convergen en el contrato de
depdsito mercantil, como ya se menciond, al menos uno debe ser comerciante y se
denominan asi: a) Depositante: entrega el bien y debe retribuir al, b) Depositario, que
es quien recibe el bien para su guarda y custodia y debe restituirlo en el plazo
determinado.

Dentro de los elementos reales de este contrato tenemos: a) Objeto: cosas

que se encuentren dentro del comercio, fungibles o no fungibles; b) Precio:

retribucion que debe pagar el depositante al depositario.

15



El elemento formal de este contrato varia segun la naturaleza y organizacion
empresarial del sujeto depositario. Puede ser que se formalice mediante simple
acuerdo verbal, por un contrato de adhesion; y por escrito, como en el caso del

depdsito bancario o el que se hace en los almacenes generales de depdsito.

1.4.5 Contrato de apertura de crédito

Es el contrato por medio del cual una persona llamada acreditante, se obliga
a poner una suma de dinero a disposicion de otra llamada, acreditado, o a contraer
obligaciones por cuenta de éste, para que haga uso del crédito concedido en la
forma, términos y condiciones convenidos, quedando obligado el acreditado a
restituir al acreditante las sumas de que disponga, o a cubrirle oportunamente el
importe de la obligacion que contrajo, y en todo caso, a pagarle los intereses,

prestaciones, gastos y comisiones que se estipulen.

1.4.6 Contrato de descuento

Es el contrato por medio del cual se realiza una operacion mercantil a traves
de la cual una persona llamada descontatario, transfiere a otra llamada, descontador,
un crédito de vencimiento futuro, y éste pone a su disposicion el crédito previa
deduccién de una suma fijada de coman acuerdo. Es una operaciéon de crédito, en la
que existe una relacién cambiaria entre dos personas, en la que la primera transmite
a la segunda un crédito de vencimiento futuro por una suma de dinero menor a la

misma suma.
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1.4.7 Contrato de cuenta corriente

Es el contrato que se realiza entre dos comerciantes que realizan
actividades que provocan deudas reciprocas susceptibles de compensarse,
consiguiendo con ello utilizar Unicamente el dinero en efectivo indispensable que

desde luego, seré el saldo que resulte una vez hecha la compensacion.

Segun lo regulado en el Articulo 734 del Cdédigo de Comercio, la cuenta
corriente es aquel contrato en que los créditos y débitos derivados de las remesas
reciprocas de las partes, se consideran, respectivamente, como partidas de abono y
cargo en la cuenta de cada cuentacorrentista y solo el saldo que resulte al cierre de

la cuenta constituira un crédito exigible en los términos del contrato.

1.4.8 Contrato de reporto

Es aquel por medio del cual, el reportador adquiere por una suma de dinero
la propiedad de titulos de crédito y se obliga a transferir al reportado, la propiedad de
otros tantos titulos de la misma especie, en el plazo convenido, contra reembolso del

mismo precio, que podré ser aumentado o disminuido de la manera convenida.

1.4.9 Contrato de tarjeta de crédito

Contrato por el cual el comerciante que extiende el documento se
compromete a pagar, hasta una suma determinada, las compras al crédito que el
titular haga con los comerciantes afiliados al sujeto que extiende la tarjeta. El
tarjetahabiente paga una suma por la vigencia de la tarjeta segun el plazo y garantiza

al dador el pago, de la forma que éste lo exija.
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1.4.10 Crédito documentario

Es el contrato por medio del cual, un sujeto llamado acreditante, se obliga
frente a otro llamado acreditado, a pagar o contraer una obligacidon por cuenta de
éste y en beneficio de un tercero beneficiario, de acuerdo a los requerimientos del

propio acreditado.

Son contratos de apertura de crédito en los que el acreditante se obliga a
pagar o bien aceptar letras (de cambio) a favor de un tercero, por cuenta del
acreditado contra presentacion de ciertos documentos, anexos generalmente a

letras documentadas.

1.4.11 Contrato de fideicomiso

Es un negocio juridico por medio del cual una persona llamada
fideicomitente, transmite bienes a otra llamada fiduciario, con fines especificos y en

beneficio de un tercero llamado fideicomisario.

Por fideicomitente debe entenderse la persona que mediante contrato o
testamento transfiere los bienes. Debe tener capacidad de enajenar, en el caso de

menores sus representantes pueden constituir fideicomisos con autorizacion judicial.

Por fiduciario debe entenderse a la persona a quien se confian los bienes y
se encarga de darles el destino establecido en la escritura constitutiva. Debe ser un
banco o una institucion de crédito autorizada por la Junta Monetaria. No puede reunir
la calidad de fideicomisario. Debe suscribir el contrato, cuando se trata de un
testamento puede omitirse su designacion, en cuyo caso lo hara el juez a
requerimiento del fideicomisario. El fiduciario tendra derecho a ejercitar y efectuar

las erogaciones necesarias para el cumplimiento del fideicomiso, defender los bienes
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fideicometidos, otorgar mandatos especiales, percibir una remuneracion. Tiene como

obligaciones: ejecutar el fideicomiso segun la voluntad del fideicomitente.

Por fideicomisario debe entenderse a la persona que resulta beneficiada,
debe tener capacidad de adquirir derechos y debe designarse en el instrumento
constitutivo o dar los parametros para que sea determinado. Tiene derecho a exigir la
ejecucion del fideicomiso, pedir la remocion del fiduciario.

1.4.12 Contrato de agencia

Existe cuando un comerciante, que se le conoce como principal, encarga a
otra, agente independiente, que va a fungir como su auxiliar, la promocion de
negocios de su giro, que celebrara por su cuenta y riesgo. Puede ser que el agente
solo promocione el negocio 0 que lo promocione y celebre, en este Ultimo caso se

trata de un agente representante.

1.4.13 Contrato de distribucién o representacion

Es el contrato por medio del cual un comerciante llamado principal, contrata
a otro comerciante denominado distribuidor o representante, para que por cuenta de
éste se venda, distribuya, promueva, expenda o coloque los bienes o servicios de su
giro. El distribuidor actta por su cuenta, con su propia empresa, colocando los bienes
y servicios en forma masiva. El distribuidor no es auxiliar del comerciante, no actia
en nombre del principal, ni funge para ligarlo con un tercero. Sus negocios
celebrados, son actos personales, como consecuencia de la provisién de bienes o

servicios que ha recibido.
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Este contrato permite al principal la extension de sus negocios, el distribuidor
actla en nombre propio, se sujeta a cualquier reclamo que el tercero pudiera hacer.
El distribuidor a diferencia del agente independiente, no percibe comisién por su
actuacion, su ganancia es la diferencia en el precio en que le suministra el principal y
el que él le aplica a quien le compra los bienes y servicios, sobre los cuales ha

adquirido un derecho de propiedad.

1.4.14 Contrato de transporte

Es un contrato por el cual una persona, llamada porteador, se obliga por un
precio, a conducir personas o cosas de un lugar a otro. Es un medio para la
prestacion de un servicio publico con caracteristicas propias, y destinado a funcionar

como unidad contractual autbnoma.

1.4.15 Contrato de participacion

Es el contrato por medio del cual un comerciante denominado gestor, se
obliga a compartir con una o varias personas llamadas participes, que le entregan
bienes o servicios, las utilidades o pérdidas que produzca su empresa como
consecuencia de parte o la totalidad de sus negocios. No da como consecuencia a
una persona juridica, no puede publicitarse frente a terceros por medio de razén

social o denominacion.

1.4.16 Contrato de hospedaje

Es el contrato por medio del cual una persona da albergue a otra mediante

una retribucién, comprendiéndose o no la alimentacion. Es un contrato tipificado y
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delimitado en sus alcances juridicos, en el que la prestacion del comerciante es la de

un servicio, de albergue o alojamiento.

1.4.17 Contrato de seguro

Es el contrato por medio del cual una empresa se obliga a pagar
determinada suma cuando ocurra un evento fortuito, mediante una prima, calculada
segun la probabilidad de que el evento suceda. Es el contrato por medio del cual, el
asegurador, que debera ser una sociedad andnima organizada conforme la ley
guatemalteca, se obliga a resarcir un dafio o a pagar una suma de dinero al ocurrir el
riesgo previsto en el contrato, a cambio de la prima que se obliga a pagar el
asegurado, o el tomador del seguro. Se complementa con el contrato de reaseguro
por medio del cual el asegurado traslada al reasegurador todo o parte de su propio

riesgo.

1.4.18 Contrato de fianza mercantil

Es aquel en el que una afianzadora se compromete a responder de las
obligaciones de otra persona, conforme las normas y tarifas que dicta la

Superintendencia de Bancos.

Se complementa con el contrato de reafianzamiento, por medio del cual una
afianzadora se obliga a pagar a otra, segun los términos del contrato, las sumas que
ésta haya pagado al acreedor del contrato de fianza reafianzado. La reafianzadora
provee los fondos para el cumplimiento de la obligacién afianzada, bajo pena de
responder de los dafios y perjuicios que cause la no provisiéon. Cuando el
reafianzamiento se paga, se subroga en los derechos que la parte reafianzadora

tenga en contra de sus fiados y contrafiados.
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15 Otros contratos atipicos

No debe confundirse los contratos atipicos con los innominados, atipicos se
refiere a que no se encuentran regulados en la ley, mientras que innominados se
refiere a que carecen de nombre. El contrato atipico se fundamenta en la libertad de
configuracion interna, la que tiene como limite la creatividad de las personas para
inventar formulas de negociacién y plasmarlas en clausulas contractuales, siempre
dentro de los limites del orden publico, las leyes prohibitivas expresas y la moral en
cuanto al objeto del contrato y sus condiciones. A continuacién se presenta un breve
resumen de cada uno de los contratos mercantiles mas conocidos y utilizados a
pesar de no estar regulados en la legislacion de la materia. No se incluye el contrato
de franquicia ya que respecto de éste, por ser fundamental en la investigacion,

aparece analizado de una manera mucho mas amplia en el capitulo siguiente.

1.5.1 Contrato de leasing (arrendamiento mercantil)

Conocido también como arrendamiento financiero, locacién financiera o
arrendamiento con opcién de compra. Consiste en una operacion financiera
conformada por tres figuras: arrendamiento, compraventa y la opcién de
compraventa. Se considera una operacion de financiacion de mediano o largo plazo
gue se materializa entre una entidad financiera autorizada y una empresa comercial,
industrial o de servicios interesada en incorporar, renovar 0 modernizar sus equipos
productivos e instalaciones, en pro de la obtencién de mejores niveles de eficiencia y

competitividad.

En Guatemala, no existen normas legislativas que regulen este contrato; sin
embargo, existe una resolucién de la Junta Monetaria que se refiere al mismo,
estableciendo los lineamientos generales para realizar operaciones de arrendamiento

financiero:
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a) El arrendamiento financiero implica la adquisicién de bienes para el uso de las

instituciones bancarias, con el fin de otorgar un crédito.

b) Los contratos de arrendamiento financiero se registraran en la contabilidad de
los bancos como activos financieros, afectos al requerimiento minimo de

capital.

C) La amortizacion de los activos financieros, constituidos por los contratos de
arrendamiento financiero, se efectuard de conformidad con las cuotas
previstas en los propios contratos. El valor de las cuotas se fijard de manera
gue en el plazo convenido se amortice el monto pactado en el contrato

respectivo.

1.5.1.1 Leasing operativo

El propietario fabricante o proveedor de un bien lo transfiere a otro para
utilizarlo en su actividad econémica. En este caso el locador o arrendante negocia
con el locatario o arrendatario el uso del bien o cosa, a cambio de una renta y por un
plazo de corta duracion, lo que permite al fabricante o proveedor celebrar diversos
contratos sobre el mismo bien, asegurandose ganancias rentables. El arrendatario,
en este caso, tiene a su servicio el bien y no se preocupara de su mantenimiento,
pues eso es obligacion del locador. En esta modalidad de leasing no es de su
naturaleza que el arrendatario adquiere el bien al finalizar el plazo, no hay opcién de

compra, por lo que segun algunos autores se trata de un contrato de arrendamiento.
En el leasing operativo el locador es al mismo tiempo el fabricante o

proveedor de los bienes. Si no es asi, nos encontramos frente a la figura del renting,

que es el negocio que en el mercado conocemos al arrendar un vehiculo para uso
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personal y operado por el mismo arrendatario. EIl contrato de renting es un contrato

tipico de arrendamiento en el que el locador ni fabrica ni provee el bien.

1.5.1.2 Leasing financiero

El sujeto llamado dador proporciona dinero para comprar un bien que
necesita tomador, adquiriéndolo directamente del proveedor y pagandole el valor del
mismo. Esta adquisicion la hace el dador a su nombre y transfiere su uso al tomador,
quien previamente ha seleccionado el bien a su conveniencia. El tomador se
compromete a pagar una renta por el uso del bien adquirido con el financiamiento y
goza de la opcion de comprarlo al finalizar el plazo, por un precio residual que fijan al

celebrar el contrato.

El leasing financiero es aquel en virtud del cual una arrendadora financiera
se obliga a adquirir determinados bienes y a conceder su uso y goce temporal, a
plazo forzoso, a una persona fisica o colectiva, obligandose ésta a pagar como
prestacion, que se liquidara en pagos parciales segun se convenga, una cantidad de
dinero determinada o determinable, que cubra el valor de la adquisiciébn de los
bienes, las cargas financieras y los demas accesorios, y a adoptar al vencimiento del
contrato alguna de las siguientes opciones: compra de los bienes, prérroga del

contrato, participacion en el precio de venta de los bienes.

1.5.2 Contrato de factoring

Es un contrato que tiene su origen en la practica del comercio en los Estados
Unidos de América y ha adquirido gran aplicacion en Europa occidental, aunque ha
ido tomando diferentes matices segun el pais donde se desarrolle. Es un contrato de

caracter financiero, en el que una empresa adquiere los créditos a favor de otra y los
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financia, para cobrarlos luego directamente a la empresa factoreada. Es un convenio
de efectos permanentes establecido entre el contratante, segun el cual se
compromete a transferir al factor todas o parte de las facturas que posee de terceros
deudores y notificarles esa transmision; como contrapartida, el factor se encarga de
efectuar el cobro de estas deudas, de garantizar el resultado final, incluso en caso
de morosidad del deudor y de pagar su importe, bien por anticipado, a fecha fija o

mediante deduccidn de sus gastos de intervencion.

El factoring es una real y verdadera operacion de crédito, por la cual el
cliente obtiene el valor de los objetos que ha vendido, lo que se traduce en una
obtencion de liquidez para el comerciante; a su vez, el factor obtiene su ganancia
mediante los intereses que cobra por el financiamiento, de acuerdo con el plazo a
que esté sujeto el cobro de las facturas y las tasas vigentes en el mercado financiero.
No existe financiamiento, el factor se concreta a la administracion de las facturas y
cobro de las mismas, mediante un precio por ese servicio. En nuestro pais el
contrato de factoring carece de aplicacion y es destacable su desconocimiento en

nuestra técnica y practica financiera.

1.5.3 Contrato de underwriting

Es una operacion por la cual un banco o una sociedad financiera otorga
prefinanciamiento a la sociedad emisora sobre la suma que representa el total o
parte de los valores a emitir: acciones o debentures, pagando un precio menor al
valor nominal de cada documento, los cuales colocara posteriormente por un precio

mayor.

El underwriting se considera en firme cuando el ente que otorga el
prefinanciamiento adquiere los titulos con el fin de colocarlos al menor plazo posible,

en el entendido de que, con la adquisicion, se convierte en socio temporal de la
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sociedad emisora. El underwriting se considera no en firme cuando el ente financiero,
no obstante de otorgar el financiamiento, se obliga a colocar los titulos, pero por

cuenta del emisor.

1.5.4 Contrato de joint ventures

Es aquel por el cual, el conjunto de sujetos de derecho, nacionales o
internacionales, realizan aportes de las mas diversas especies, que no implicaran la
pérdida de la identidad e individualidad como persona juridica 0 empresa, para la
realizacion de un negocio comun, pudiendo ser éste desde la creacion de bienes
hasta la prestacién de servicios, que se desarrollard dentro de un lapso limitado, con
la finalidad de obtencion de beneficios econdmicos. Es un modo de colaboracion
empresarial que permite conjuntar recursos dinerarios y no dinerarios en la
explotacion de una negociacion comercial, se trata de un agrupamiento de recursos

mas que de empresas.

1.5.5 Contrato de concesién comercial

Este contrato surge de la necesidad que tiene el comerciante principalmente
a nivel industrial, de desentenderse de la comercializacion directa de sus productos
con relacion al consumidor final, utilizando a cambio a otras empresas cuyos titulares

son los tipicos comerciantes que intermedian entre producto y consumidor.

Cuando un comerciante concesionario, pone una empresa de distribucion o
de venta en su caso, al servicio de otro comerciante o industrial, lamado concedente
para asegurar exclusivamente en un territorio determinado durante un periodo
limitado y bajo la vigilancia del concedente, la distribucion de sus productos de los

que se le ha concedido el monopolio de reventa. Es un contrato segun el cual un
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comerciante 0 empresario otorga a otro comerciante el derecho a la compra de sus
productos para su posterior reventa a nombre y por cuenta propia de este ultimo que
pone su empresa a disposiciéon de aquel que en forma exclusiva y sujeto a un

conjunto de normas que establece el concedente por medio de un reglamento.
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CAPITULO II

2. El contrato atipico de franquicia

2.1 Generalidades

En las modernas formas de comercializacion, las bases de toda organizacién
comercial se han visto sensiblemente alteradas con el objeto de reformularlas y
repotenciarlas, alcanzando niveles de excelencia casi exacerbados lo que ha

ocasionado obligatoriamente una reformulacion en el aspecto juridico de la cuestion.

En este orden han aparecido modalidades contractuales en las que una de
las partes fija condiciones, como forma de asegurar la calidad del producto y la
atencion en cualquier lugar, asegurando la notoriedad y popularidad de su marca,;
dejando en claro que en este caso y como pasa con las restantes modalidades, son
modelos construidos por la realidad, por la costumbre comercial, al margen del
derecho, desarrollandose paralela e independientemente y a los que se les aplica
analégicamente las instituciones y/o normas ya reguladas en la ley. El rasgo
caracteristico de todas ellas es el de cumplir con una funcibn econdémica de
integracion de empresas en formas de comercializacion en un mundo globalizado

que se guia muchas veces por la apariencia.

En la modalidad que nos ocuparemos en particular, podriamos afirmar que
es una actuacion independiente dentro de una integracion empresarial, en donde
mediante un acuerdo de partes una de ellas poseedora de un determinado producto,
sistema de comercializacion y/o de produccién, hace un licenciamiento a favor de la
otra, para que lo produzca, comercialice y utilice la marca del mismo siguiendo sus

mismas pautas.
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2.2 Antecedentes historicos

Originariamente, la palabra franquicia, es sindbnimo de privilegio. En la edad
media, en Europa, existian las denominadas Ciudades con Cartas Francas, que
garantizaban ciertos privilegios a las ciudades y/o ciudadanos y también surge en
virtud de la concesion hecha por la Iglesia Catdlica, a ciertos sefiores de tierras para
gue actuaran en su hombre recolectando los impuestos para la misma. Este contrato
surge, como Franquicia comercial, en los Estados Unidos de Norteamérica, en el afio
1850 aproximadamente, cuando la compaiiia Singer & Co 0 Singer Sewing Machine
Company, crea una novedosa forma de distribucidon y venta, que continla hasta
nuestros dias, para sus maquinas de coser, producto base de dicha empresa. No
debemos olvidar a la empresa General Motors, que a partir de 1898, adopta el
Franchising como estrategia de expansion para su red de distribuidores. Otros,
manifiestan que histéricamente, fue en la década del treinta que Howward Johnson
establece la primera franquicia con una cadena de aproximadamente veinticinco
franquiciados y luego a partir de la década del cincuenta aparecen las grandes

franquicias.

Es importante recalcar que la legislacién especifica sobre la materia surge
recién en la década del setenta en California. En América Latina, se ha receptado
bajo diversas denominaciones, sin que se haya concretado norma especifica alguna.
En nuestro pais, ya es una realidad, en virtud de la invasion progresiva de las

cadenas de comercializacién de comidas rapidas o Fast Food.
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2.3 Naturaleza juridica

La franquicia, por naturaleza es un contrato sui generis, autbnomo con las

caracteristicas propias siguientes:

a) Bilateral;

b) Conmutativo;

c) Oneroso;

d) Por adhesion;

e) De tracto sucesivo;
f)  Atipico.

Se trata de un contrato consensual que se perfecciona por el mero
consentimiento de las partes. Es bilateral, ya que el contrato produce derechos y
obligaciones para ambas partes. Se trata de un contrato atipico, pues no se
encuentra regulado en nuestro derecho, por lo cual se le conoce como contrato
innominado. Es un contrato oneroso, pues cada una de las partes obtiene una
ventaja de su prestacion. En su concepcion dinamica y evolucionada, la franquicia
comercial llamada “business format franchising”, es un contrato de empresa, por el
que se transfiere un método para administrar y manejar un negocio al que se le
concede un monopolio territorial de distribucion de un producto o de un servicio
identificado con una marca comercial del otorgante y sujeto a su estricto control y

asistencia técnica en forma continua.

La doctrina mas autorizada califica a la franquicia, como un contrato de
colaboracién empresarial, que implica basicamente, un modelo de colaboracion entre
distintas empresas independientes, a los fines de que por medio de la accion comun
de las mismas, se logre, el desarrollo de los negocios en forma mas eficaz. Pero si
bien deberia existir un equilibrio de poder, en realidad es el franquiciante quien

somete al franquiciado y pone a disposicion del mismo dos elementos: el primero, es
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una técnica empresarial para asegurar el éxito de la franquicia y en segundo lugar,
un producto y una marca, que gozan de famay buen nombre en el mercado. Siendo
uniformes tales elementos para todos los franquiciados que integran la red del
franquiciante, creando asi una imagen de distribucion. Para otros autores, el contrato
de franquicia contiene todas las caracteristicas del contrato de concesion
manifestando que son de aplicacion las normas reguladoras de la misma y
agregando las normas relativas a la transferencia de marcas, designaciones

comerciales y tecnologia.

2.4 Concepto

En el ambito internacional, este modelo de contratacion es conocido por su
nombre o designaciéon dada en su pais de origen, Estados Unidos de Ameérica,
mientras que en el mundo de habla hispana traducido a idioma castellano es
"Franquicia”, pero lamentablemente, el significado idiomatico de esta palabra no

expresa el concepto y el contenido del " Contrato de Franchising”, en su totalidad.

A nivel doctrinario, no existe un consenso sobre su conceptualizacion,
siendo en aproximacién un contrato por el cual, un comerciante (franquiciante),
otorga a otro (franquiciado), la licencia, para que venda productos o servicios de su
titularidad. Generalmente, se paga un canon por este privilegio, mas una regalia
(royalti) sobre grandes ventas. Para otros, es un sistema de distribucién comercial
llevado a cabo por empresas independientes y con una organizacion piramidal
basada en una relacion contractual, la que engloba, la transmision de un know how,
la licencia y uso de una marca, asistencia técnica y contable bajo control del
otorgante y de conformidad con un método preestablecido por él, en contraprestacion
del pago de un canon y otras prestaciones adicionales. Otros entienden, que este
contrato, es una forma de concesion para la comercializacion de un producto, siendo

un contrato en virtud del cual, un comerciante otorga la concesion para la
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comercializacién de un producto determinado, pero ademas, con el aditamento de la
transferencia de los signos distintivos, las técnicas de comercializacion y el savoir

faire comercial, asegurando, una forma de explotacion rentable ya probada.

La franquicia puede ser definida como un sistema de colaboracion entre dos
partes juridicamente independientes, vinculadas entre si a través de un contrato
mediante el cual una de las partes, la empresa franquiciadora, sede a cambio de
cierta remuneracion econémica, el derecho a utilizar su marca comercial y su “saber-

hacer” empresarial, por un tiempo limitado y en un territorio determinado.

Es un acuerdo (vertical) por el cual el propietario de una marca, nombre
comercial u otra presentacion de marketing distintiva (franquiciante) otorga una
licencia en favor de un minorista (franquiciado) para que se utilice su marca, nombre
comercial o presentacion, y para disponer su establecimiento de acuerdo al distintivo

o formato asociado con el franquiciante.

Basicamente la franquicia es una suerte de simbiosis. Una parte, que es
conocida como franquiciante otorga licencia a un comerciante independiente, llamado
el franquiciado, para que venda productos o servicios de su titularidad. La franquicia
responde a la necesidad de una renovacion constante de la oferta de mercado,
obligada por la imparable y creciente aparicion de nuevos competidores y la

exigencia de ofrecer nuevas prestaciones.

La franquicia consigue un mayor acercamiento al consumidor a través de
una “especializacion” bien entendida, o sea, centrada en un mejor conocimiento del
producto y sobre todo, un mejor servicio y atencion al consumidor.
Doctrinariamente las franquicias se definen como concesiones o licencias, que se
presentan como un acuerdo contractual mediante el cual una compafia matriz
(franquiciadora) le concede a una pequefia compafiia o individuo (franquiciador) el

derecho de hacer negocios en condiciones especificas.
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2.5

251

b)

Clases, contenido y elementos:

Clases

Existen en la practica distintos tipos de contratos de Franquicia, a saber:

Franquicia de produccion: Es aquélla donde el franquiciador, ademas de ser el
titular de la marca, fabrica los productos que comercializa en sus
establecimientos franquiciados. Aqui la empresa franquiciadora es la que
fabrica los productos y es ademas propietaria de la marca, el know-how, por lo
gue otorga franquicias para que el franquiciado produzca los productos. Por
tanto, la marca que distribuye y la que fabrica es la misma. EIl franquiciador
actua a modo de central de compras, seleccionando y negociando los mejores

productos y las condiciones mas ventajosas con los proveedores.

Franquicia de servicio: Simplemente se suministra un servicio, como técnica
determinada, ejemplo, el asesoramiento inmobiliario, ensefianza, hoteleria,

etc.

Es el tipo de franquicia mas dinamico y con mas proyeccion. El franquiciador
cede el derecho a utilizar y comercializar una formula o sistema original de
cualquier tipo de servicio con un nombre ya acreditado y que ha demostrado
su eficacia a nivel de aceptacion. Es la explotaciéon de un determinado servicio
cuya férmula original es propiedad del franquiciador, quien la transmite a sus
franquiciados. Este tipo de franquicias es la que tiene mayor auge en la

actualidad.
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d)

Dentro de este tipo, el franquiciador le ofrece al franquiciado una formula
original y especifica de prestacion de servicios al consumidor. Por su parte el
franquiciado provee los servicios al cliente con el mismo nivel de calidad y a
los mismos precios. Es importante destacar, que debido a su caracter
abstracto, esta clase de acuerdo necesita una constante colaboracion y
transmision de know-how por parte del franquiciador. Dentro de las empresas
gue utilizan este sistema podemos citar la cadena de comidas rapidas
McDonalds, Kentucky Friend Chicken y Donkin Donuts.

Franquicia de industria: Se compone de dos industriales: el franquiciador y el
franquiciado. El fabricante del producto cede el derecho a fabricar y
comercializar el producto con su marca original. Precisa una fuerte inversion
de capital. Aqui el vinculo es juridico y econémico, traspasando tecnologia,
nombre y marca del producto. El franquiciador -quien debe ser titular de la
propiedad industrial- cede a sus franquiciados la tecnologia y materias primas
necesarias para manufacturar un determinado producto y posteriormente
venderlo en el mercado. En este tipo de franquicia, una industria decide
transferirle a otra su tecnologia y su propiedad industrial. En este caso, el
franquiciador adquiere el derecho de producir y distribuir los productos del
franquiciador utilizando la tecnologia adquirida. Los ejemplos mas famosos

son los de Coca-Cola, Yoplait, Royal Canin, etc.

Franquicia de distribucion: Se fija en este caso al franquiciado, los productos
que tiene que vender con la aportacion de la marca, ejemplo, productos,

alimenticios, textiles, etc.

En estos casos, el franquiciador actia como intermediario en las compras,
selecciona productos que son fabricados por otras empresas y los distribuye a
través de sus puntos de venta franquiciados en condiciones ventajosas. El

franquiciante cede los productos que el mismo fabrica y/o la marca a sus
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f)

franquiciados a cambio de regalias o precios de compra mas altos. Sus
caracteristicas basicas se concentran en el desarrollo del producto o servicio,
méas que en la operacion del negocio. Se le concede més libertad al
franquiciado, pero a la vez menos aporte operacional. Le son fijados al
franquiciado, los productos que tiene que vender con la aportacion de la
marca. El franquiciador cede al franquiciado la distribucion de sus productos,

junto con el derecho a utilizar su nombre comercial.

Franquicia-corner: Se da cuando un comerciante tradicional acepta destinar
una parte de su local de una forma exclusiva a una determinada marca, bajo
las siguientes normas: En la zona destinada so6lo debera haber productos con
la imagen y la marca en cuestion y hay una mayor independencia y menor
exigencia por el franquiciador. Se desarrolla dentro de un establecimiento
comercial, por departamentos, en el cual existe un espacio franquiciado. En
este espacio, se venden los productos o se prestan los servicios objeto de la
franquicia, segun los métodos y las especificaciones del franquiciador. Es
aguélla que se desarrolla dentro de otro establecimiento comercial, con un
espacio franquiciado donde se venden los productos y/o se prestan los

servicios del franquiciador de acuerdo con sus especificaciones.

Master-franquicia: Esta modalidad consiste en exportar una franquicia de un
pais de origen hacia otro, a través de la figura del master-franquiciado,
persona fisica o juridica, a la cual el franquiciador original vende los derechos
de su franquicia para que la desarrolle en el pais de destino. EI master-
franquiciado es el gestor y responsable del desarrollo y representacion del
franquiciador de forma exclusiva en su pais y sera el encargado de seleccionar
a los franquiciados y adaptar el negocio a las caracteristicas especificas del
pais en el que se desarrolle. Es el sistema mas utilizado para extender una
franquicia a nivel internacional. Se trata de la relacion contractual que un

franquiciador extranjero establece con una persona natural o juridica del pais
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9)

en cuestidn, actuando este ultimo como franquiciado y al mismo tiempo como
franquiciador de determinados puntos de venta que se inauguran, siendo
directamente responsable del desarrollo y representacién del franquiciador de
forma exclusiva en su pais o0 en una region de paises. El franquiciado master
estd encargado del establecimiento piloto, es el responsable de la seleccién de
nuevos franquiciados, de la inversién, publicidad global de la red y en general
de todas las relaciones con los franquiciados de su territorio. Este sistema es
utilizado cuando el franquiciador no desea o no dispone de los recursos
financieros y del personal necesario para desarrollar la franquicia de manera
directa en el pais extranjero. Este método también es eficaz para sobrellevar
las diferencias culturales que podrian impedir que el franquiciador accediera
directamente a un nuevo mercado para sus productos o servicios. Debido al
conocimiento que tiene el franquiciado en las costumbres y usos e incluso de
los vicios tramitolégicos dentro de su pais, puede servir de puente para que el
franquiciador expanda sus negocios, sin necesidad de involucrarse
directamente, en muchos paises simultdneamente y en un tiempo que no es
comparable con el que necesitaria para comprender tales costumbres y usos,

con los costos que ello implicaria.

Franquicia de formato de negocio: En este tipo, el franquiciador le ofrece al
franquiciado un negocio que ha sido estandarizado hasta en el mas minimo
detalle y reducido a manuales, de tal forma que en conjunto con la asistencia
del franquiciador, le permiten al franquiciado operar de manera exacta a como
lo haria el franquiciador en un negocio propio. El formato de negocio se refiere
a todos los asuntos, incluyendo los aspectos técnicos, gerenciales, de
mercadeo, de adecuacion del local, de atencién del cliente, etc. La franquicia
de formato de negocio corresponde al concepto moderno de franquicia
comercial. Se ha desarrollado principalmente en las franquicias de servicios y

mixtas (distribucion y servicios).
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h)

)

k)

Franquicia de formato de tercera generacion: El franquiciado recibe un sistema
completo para operar el negocio, un plan total que comprende la asistencia por
parte del franquiciante en la busqueda del local adecuado para la instalacion
del negocio, el entrenamiento y la capacitacion del personal en todas las areas
del mismo. Este entrenamiento se prolonga durante la existencia del contrato
de franquicia. El franquiciante concede al franquiciado la exclusividad del
territorio, y éste comercializa o distribuye los productos o servicios
exclusivamente. El franquiciado recibe: manuales de procedimiento, apoyo
publicitario, asistencia en la compra de equipos y fuentes adecuadas de

materias primas o productos.

Franquicia por conversion: Se trata de aquellos acuerdos en los que un
negocio ya establecido accede a una cadena de franquicia, adoptando las
caracteristicas de la misma relativas a imagen, el nombre comercial,

publicacién conjunta, etc.

Plurifranquicias: El franquiciado gestiona franquicias diferentes que
normalmente suelen ser complementarias y no competitivas. Se trata del caso
de franquiciados que asumen la explotacion de distintos puntos de venta de

distintas cadenas de franquicias.

Multifranquicia: El franquiciado tiene mas de un establecimiento del mismo
franquiciador, y le corresponde un area determinada en la que puede abrir el

namero de establecimientos que estime convenientes.
Franquicia activa: Es aquella en que el franquiciador exige que sus

franquiciados sean los que personalmente gestionen y estén al frente de sus

establecimientos.
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2.5.2 Contenido

Como contenido esencial del contrato de franquicia se puede citar el siguiente:

a)

Debe aportar el know How (del inglés “saber como”, es una forma de
transferencia de tecnologia) del franquiciante.

Debe indicar las fuentes de suministro de los productos.

Debe aportar los derechos de propiedad industrial relacionados con
el objeto del contrato.

Debe definir las contraprestaciones econémicas.

Debe establecer el cuadro de exclusividades.

Debe establecer los medios de control sobre la gestion del

franquiciado.

2.5.3 Elementos

Los elementos que hacen comercial, la esencia del contrato de franquicia,

coinciden los autores, estan siempre presentes tanto en el ambito nacional como

internacional y son los siguientes:

2.5.3.1 Licencia de marca

Hace la esencia del contrato de franquicia comercial, ya que por medio de

aquella, el franquiciante es titular de una marca sobre un producto o servicio, pues

la clientela es atraida por el renombre y prestigio de la misma, y por supuesto que el

franquiciado ademas de utilizar su marca, utiliza también sus signos y simbolos

distintivos, juntamente con una serie de normas con relacion a la forma de actuar del

franquiciado, en cuanto a la actividad y administracion a desarrollar.
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2.5.3.2 Transferencia de un know how (del inglés “saber como”, es una forma de

transferencia de tecnologia)

El franquiciante tiene la obligacion de poner en préactica al franquiciado con
respecto a la conduccion, estructura y organizacion del negocio y por supuesto, éste,
debe segquir las instrucciones al pie de la letra, logrando una uniformidad en el
producto y en la presentacion del mismo. Esto puede incluir desde la decoracién del
local, hasta el listado de proveedores y entidades financieras.

2.5.3.3 Regalias o canon

Se debe establecer alguna forma de retribucion del franquiciado al
franquiciante, ya que estamos frente a un contrato oneroso, en contraprestacion a los

servicios, asistencia, marca, etc., durante la vigencia del contrato.

2.5.3.4 Territorio

Se trata de la delimitacion de un ambito territorial a favor del franquiciado en
donde desarrollara el contrato, el mismo puede ser elemento esencial para el éxito de

la operacion comercial.

2.5.3.5 Asistencia del franquiciante al franquiciado

La misma puede estar condensada en un manual operativo, dependiendo
del grado de los términos del acuerdo pudiendo crearse un centro de asistencia y
servicio minimo para los franquiciados que componen la cadena, donde se brinda

informacion de mercado, técnica o simplemente de compras.
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2.5.3.6 La no competencia y/o las posibilidades de subfranquiciar

Impidiendo por un lado de forma expresa la posibilidad de que el
franquiciante realice negocios competitivos y por otro lado prohibiendo o no la
posibilidad de subcontratar.
2.5.3.7 Confidencialidad

Consiste en la obligacién de secreto, ya que, el franquiciado tiene acceso a
informacion confidencial del franquiciante, prolongandose por un plazo prudencial
posterior a la conclusion del contrato.
2.5.3.8 Plazo de duracion del contrato

Por lo general las partes tienden a establecer un plazo lo suficientemente
largo para recuperar la inversion inicial hecha por el franquiciante. En nuestro
derecho y en virtud de la autonomia de la voluntad, las partes pueden rescindir sin
causa y en cualquier tiempo. Lo aconsejable en definitiva, es un término de dos a
cinco afios con opcion a renovarlo por iguales plazos inclusive en forma automatica.
2.6 Derechos y obligaciones de las partes

2.6.1 Derechos y obligaciones del franquiciante

a) Adjudicar el derecho de explotar una unidad negocial u operativa en

franquicia.
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b)

f)

¢))

h)

)

Suministrarle al franquiciado el know-how (del inglés “saber como”, es una
forma de transferencia de tecnologia), las técnicas e instrucciones y el
sistema para operar.

Otorgarle al franquiciado exclusividad territorial o zonal.

Otorgarle al franquiciado licencia para la utilizacion de nombres, marcas,

emblemas, etc.

Proporcionarle los manuales que contengan un detalle de los sistemas y

procedimientos de operaciones de la franquicia de que se trate.
Proporcionarle especificaciones de relaciones con terceros, clientes,
publicidad, promocién, disefio y equipamiento del local o locales, pautas
contables, cursos de capacitacion del personal, seguro de los bienes,
atencion al publico.

Suministrarle productos y servicios.

Limitar o vetar la elecciéon de los locales.

Actos de fiscalizacion o control del cumplimiento de las condiciones

pactadas en el contrato de franquicia.

Establecer condiciones para la revocacion o extincion del contrato y sus

causales.
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2.6.2

b)

f)

9)

h)

)

Derechos y obligaciones del franquiciado

Pagarle al franquiciante una tasa inicial por entrar a la cadena, adquiriendo

el derecho de utilizacion de la franquicia.

Pagarle al franquiciante una regalia periédica, calculada en funcién de la
venta bruta del negocio franquiciado.

Ajustarse a todas las instrucciones de comercializacion y técnicas del

franquiciante.

Adquirir la licencia de utilizacion de nombre, marca, etc.

Dar cumplimiento al programa de entrenamiento dictado por el franquiciante.

Guardar la debida reserva, secreto, de toda la informacién suministrada por

el franquiciante.

Satisfacer los aportes porcentuales oportunamente convenidos para las
campafas publicitarias.

Dar intervencion al franquiciante en la eleccion del local o locales en donde

se va ha establecer la franquicia.

Aportes para la eleccion y puesta en marcha del local.

Ajustar el sistema informatico y contable a los requerimientos del

franquiciante.
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k)

2.7

2.7.1

b)

Dar cumplimiento a la normativa vigente que regule los distintos aspectos

gue hacen la operatividad de la franquicia.

Mantener el esquema de atencion al publico.

No ceder ni subfranquiciar.

Abstenerse de seguir utilizando el nombre y/o la marca una vez concluida la

relacion contractual.

Ventajas y desventajas del contrato de franquicia

Ventajas para el franquiciante

El franquiciado corre con los gastos de inversion.
El franquiciante encuentra en esta férmula de comercio asociado gran
capacidad de expansion de su negocio con una aportacion no muy elevada

de capital.

La expansion se produce con personal ajeno. La expansion del negocio a
través de la apertura de sucursales exigira un incremento de la plantilla de la
empresa, no siempre motivada, con el consiguiente incremento de costes de

personal.
Creacion de una fuerte imagen de marca. Se producird un efecto

multiplicador que fortalecera la presencia de la marca del franquiciante en el

mercado.
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d)

f)

9)

No sera necesario un control tan directo de la gestion. La mayor motivacion
por parte del franquiciado comparada con la que tendria como empleado le
incentivard a la consecucidbn del éxito y resultados de su propio
establecimiento. Su interés en el éxito de la empresa es mayor al haber

invertido su capital y su trabajo en la misma.

Facilidad para acceder a mercados exteriores. Las posibilidades de
expansion exceden del éambito local o incluso nacional pudiendo

desarrollarse en otros paises a través de la formula de master franquicia.

Mejor planificacion de las funciones de fabricacion y aprovisionamiento. El
desarrollo de una red de franquicias supone poder realizar grandes
economias de escala en fabricacion, compras de stock’, materiales, bienes y

equipo.

Rentabilizacion de los esfuerzos de marketing y comunicacion.
Aprovechamiento de las mdultiples economias de escala que pueden
derivarse de la coexistencia de varios establecimientos que desarrollan una

misma actividad operando bajo la misma imagen.

2.7.2 Ventajas para el franquiciado

Garantia de independencia y de integracion en una red comercial claramente

apreciada e identificada por el publico.

7 . ~ : . .

Es una voz inglesa que se usa en espafiol con el sentido general de existencias, reserva de alguna
cosa disponible para un uso futuro. En el lenguaje comercial y financiero su empleo como anglicismo
es frecuente.
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b)

d)

f)

2.7.3

Adquisicion del know-how del franquiciador y conocimiento a priori de la

rentabilidad y posibilidades del negocio que se pretende acometer.

Aprovechamiento de las multiples economias de escala que pueden derivarse
de la coexistencia de varios establecimientos que desarrollan una misma
actividad operando bajo la misma imagen (condiciones de compra mas

favorables, rentabilizacion de los esfuerzos de mercadotecnia y comunicacion.

Frecuentemente el franquiciante aportara ayudas financieras al franquiciado

para acometer las inversiones iniciales necesarias.

Asistencia al franquiciado en la realizacion de estudios de mercado,
localizacion del emplazamiento mas adecuado, formacion del personal,
empleo de medios publicitarios y promocionales, merchandising y decoracion

del local, aspectos técnicos y de gestidon, contabilidad e informatica.

Dado que el franquiciante continuard con su labor de investigacion y
experimentacion de nuevas técnicas y productos/servicios, el franquiciado

podré beneficiarse sin riesgo de aquellas pruebas que resulten exitosas.

El franquiciado podra explotar el know-how del franquiciante bajo unas
condiciones geograficas preestablecidas ya que dispondra de una zona de

exclusividad territorial para la explotacion del know-how del franquiciante

Desventajas para las partes

La integracion en una red de franquicia representara tener que soportar unos
costes adicionales que no encontrariamos en caso de apertura de un comercio

independiente (derecho de entrada y royalties de funcionamiento y publicidad).
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b)

d)

f)

9)

h)

Sin embargo deben contemplarse como una inversion dirigida a la reduccion

de riesgos.

El franquiciado tendra un margen reducido de creatividad ya que todos los
aspectos de la explotacidon del negocio estan predefinidos por el franquiciante

y estipulados en los manuales.

Si el negocio consigue superar las previsiones iniciales de rentabilidad
establecidas por el franquiciante, es muy posible que el franquiciado comience
a cuestionarse la necesidad de pagar los royalties de funcionamiento y termine
por no aceptar de buen agrado las visitas periédicas del personal de control
del franquiciante.

El bajo rendimiento y capacidad de otros puntos de venta de la red pueden

afectar gravemente la imagen y reputacién de nuestro negocio.

Pueden darse limitaciones para la venta o traspaso del negocio. El
franquiciante puede tener derechos de compra y de rescision del contrato

segun las condiciones definidas en el mismo.

Existencia de riesgos asociados a la gestion del franquiciante.

Un franquiciante en fase de lanzamiento pondr& méas esfuerzos en la
captacion de nuevos franquiciados que en la prestacibn de servicios
adecuados de asistencia y apoyo. La limitacion de recursos financieros puede

generar importantes deficiencias en la prestacidon de estos servicios.

Un franquiciante no ético que con animo de lucro no pretende establecer una

correcta relacion de apoyo al franquiciado.
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)] Un franquiciante falto de los recursos financieros y humanos necesarios o
simplemente explotador de un negocio carente de la suficiente solidez y
fiabilidad.

2.8  Aspectos econdmicos del contrato de franquicia

La adopcién de cualquier decision respecto a la integracién en una red de
franquicias mediante la apertura de uno de sus puntos de venta debe siempre partir
de un minucioso analisis economico y financiero. El candidato a través de este
estudio deberd conocer cudles son sus posibilidades de ganarse la vida
razonablemente bien, al tiempo que obtiene un rendimiento adecuado a su propia
inversién. Cabria preguntarse ¢qué renta, sin riesgo alguno obtendria si hubiera

colocado este dinero en una cuenta a plazo fijo?

Interesa destacar que el franquiciado debe poseer capital suficiente para
iniciar el negocio. Una parte sustancial del capital necesario, la aportara él mismo. La
financiacion y préstamos se formalizard& en bancos, entidades financieras,
instituciones de capital-riesgo, etc. El franquiciado debera recibir por parte del
franquiciante una informacién en detalle sobre los fondos que debera aquél destinar y
el destino de los mismos. En esta previsién se especifican por separado el coste de
adquisicion del derecho al uso de la franquicia unido a la documentacion confidencial
y operativa, y por otro lado los calculos del franquiciante en cuanto a su prevision del

capital circulante necesario.

Se trata por tanto de transmitir al potencial franquiciado una proyeccion lo
mas realista de los fondos requeridos para la apertura, lanzamiento y desarrollo de
una nueva unidad. Por otra parte el concepto de inversidén va estrechamente unido al
de rentabilidad, y también al concepto de riesgo. El franquiciado esta dispuesto a
realizar una inversion, para convertirse en un miembro mas de la red, con unas

condiciones mas favorables de riesgo que las que tendria si actuara de forma

48



autonoma. Todo candidato a franquiciado debera conocer antes de firmar un
contrato, las inversiones totales necesarias para la puesta en marcha de la franquicia
seleccionada, una cuenta de explotacion que transmita la rentabilidad del negocio

basada en casos reales, asi como los plazos de amortizacion.

La inversidon que se realiza para la operatividad de la empresa depende de
ella, pero puede recibir algun aporte econdmico de la empresa extranjera en calidad
de préstamo. Es por ello que también constituye una modalidad de financiamiento no

convencional.

El contrato de franquicia es una modalidad contractual que mueve grandes
cantidades de capital y recursos humanos, beneficiando a las partes del contrato y al
publico en general ya que de este modo se logra el mejor abastecimiento del
mercado. Es un contrato que facilita la circulacion y distribucion de los bienes y
servicios, ofreciendo cierta seguridad a la inversion, pues se brinda un producto o
servicio, ya introducido al mercado, no sélo a nivel nacional, sino que muchas veces

el producto es conocido internacionalmente.
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CAPITULO 1lI

3. La disminucion de empresas guatemaltecas

3.1 Generalidades

Luego de haber transcurrido casi tres afios de haber iniciado la vigencia del
Tratado de Libre Comercio celebrado y suscrito por los Estados Unidos de América y
los paises del area centroamericana y Republica Dominicana, se esperaba un
repunte en el comercio nacional, ya que el objeto primordial de un tratado de
comercio es fomentar esta actividad para los empresarios beneficiando a los
consumidores al colocarse en el mercado productos a mas bajo costo y de mejor
calidad. Sin embargo, se hizo una verificacion a las estadisticas recopiladas por el
Registro Mercantil General de la Republica de Guatemala, con el fin de establecer si
efectivamente ese repunte se puede observar en la constitucion de empresas y de
comerciantes individuales. Esto con el fin de establecer si el tratado comercial en
referencia dejo su huella en el incremento de la economia guatemalteca a través del

incremento, también de esos datos registrales.

Es de mencionar que se planted un analisis estadistico de los afios 2005,
2006 y 2007 para poder determinar el movimiento anterior y posterior al TLC DR-
CAUSA, vy las variantes que se presentaron en el Registro Mercantil. Adicional al
namero de empresas y sociedades que se inscribieron, se plantea un analisis de
comerciantes individuales inscritos, ya que ello hace percibir el interés del
guatemalteco de ingresar a esa actividad para aprovechar las ventajas arancelarias
gue proporciona aquel tratado y la posibilidad de haberse planteado alguna
estrategia de mercado a través del corporativismo empresarial. Los resultados
podrian sugerir la necesidad de encontrar algun tipo de estrategia cuya existencia se
percibe en el contrato atipico de franquicia cuyas ventajas son alarmantemente

sustanciosas si se contrastan con sus desventajas.
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3.2

3.2.

Presentacion y analisis de resultados estadisticos en cuanto al nUmero de

empresas que se constituyen

1 Sociedades nacionales

2005 2006 2007
Sociedades Nacionales 4,251 4,830 4,945

Fuente: Registro Mercantil General de Ta Republica de Guatemala, afio 2008.

Sociedades Nacionales

5,000
4,800
4,600
4,400 -
4,200
4,000
3,800

2005 2006 2007

Fuente: Registro Mercantil General de la Republica de Guatemala, afio 2008.

En cuanto a la constitucion de sociedades nacionales, se puede observar un
repunte en el aflo 2006 con relacion al anterior (13%), en cuanto que para el afio
2007 solamente se observo un incremento del 2%. Esto puede interpretarse en el
sentido de que los inversionistas guatemaltecos percibieron cierta esperanza de
poder hacer negocios en Guatemala con la llegada del TLC DR-CAUSA, situacién
que por alguna razon se vio desmotivada para el siguiente afio, ya que los
nameros practicamente se mantuvieron con relacion a afos anteriores, lo que
significa que se necesita de estrategias comerciales a nivel nacional que puedan
motivar nuevamente la inversion y se vean incrementadas las sociedades de
capital nacional. Es de mencionar que entre los afios 2004 y 2005 solamente se
incrementaron las sociedades nacionales en un 1.3%, lo cual deja percibir un
ambiente inicial de desconfianza ante el eventual TLC DR-CAUSA, la que

después de recuperarse levemente volvio a perderse.
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3.2.2 Sociedades extranjeras

2005 2006 2007
Sociedades Extranjeras 14 28 26

Fuente: Registro Mercantil General de Ta Republica de Guatemala, afio 2008.
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Fuente: Registro Mercantil General de la Republica de Guatemala, afio 2008.

Aunque en la grafica anterior se puede observar el mismo fenémeno
detectado en las sociedades nacionales, en el presente caso es de resaltar que el
repunte de sociedades extranjeras entre los afios 2005 y 2006 fue de un 100%,
en cuanto que la baja entre los afios 2006 y 2007 alcanza apenas un 3.5%,
situacion que preocupa respecto de los numeros observados en las sociedades
nacionales ya que podemos ver que el capital extranjero se va adentrando en la
economia guatemalteca, la cual debe empujar a los inversionistas guatemaltecos
a plantearse las estrategias que les permitan permanecer en el mercado,
haciendo una competencia digna a las sociedades extranjeras. El repunte del
100% puede percibirse como consecuencia de la vigencia del TLC DR-CAUSA,
el cual mantuvo en el afio 2007 un nivel adecuado en la constitucién de

sociedades extranjeras.
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3.2.3 Empresas mercantiles

2005 2006 2007
Empresas Mercantiles 32,232 | 36,085 | 33,854

Fuente: Registro Mercantil General de Ta Republica de Guatemala, afio 2008.
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Fuente: Registro Mercantil General de la Republica de Guatemala, afio 2008.

En el presente caso se vuelve a mostrar el fendmeno TLC DR-CAUSA, ya
gue el nimero de empresas mercantiles inscritas entre los afios 2005 y 2006 se
vio incrementado considerablemente en un 12%, pero entre el afio 2006 y 2007
se observo un decremento del 8%, situacion que preocupa al pensar huevamente
que la motivacion que generé en el empresario guatemalteco aquel tratado
comercial se vio disminuida de forma inmediata probablemente ante Ia
incapacidad de competir frente a los inversionistas extranjeros, lo que hace
pensar nuevamente, también, en el planteamiento de estrategias que permitan la
constitucion de mas empresas que puedan funcionar de manera corporativa lo
gue podria lograrse mediante la utilizacién de las franquicias, lo cual puede
funcionar, como ya se dejo plasmado, a nivel nacional, regional o departamental,
segun las necesidades y posibilidades de los empresarios, es importante
recuperar aquella motivacion para que el tratado comercial en referencia pueda

beneficiar, como se esperaba, a mas guatemaltecos a la vez.
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3.2.4 Comerciantes individuales

2005 2006 2007
Comerciante Individual 21,497 22,530 | 20,479

Fuente: Registro Mercantil General de Ta Republica de Guatemala, afio 2008.
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Fuente: Registro Mercantil General de la Republica de Guatemala, afio 2008.

No cabe la menor duda que el afio 2007 no fue el mejor para demostrar las
bondades del TLC DR-CAUSA para los empresarios guatemaltecos, ya que se
puede observar nuevamente que la expectativa generada por la suscripcion de
este acuerdo comercial generd un incremento en la conformacion de personas en
comerciantes individuales, pero esa actividad se vio desmotivada al existir una
frustracion en materia de competitividad ante el empresario extranjero, lo cual
hizo que para el afio 2007 los numeros en ese sentido se disminuyeran

considerablemente como se muestra en las gréficas.

Lo anterior no debe ser una preocupacion de Estado sino mas bien de los
empresarios, mediante la busqueda de estrategias que les permita competir
debidamente y, mediante la utilizacion del contrato atipico de franquicia los
ndmeros anteriores podrian aumentarse nuevamente y con una tendencia a la

alza siempre.
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3.3 Presentacion y analisis de resultados estadisticos en cuanto al nUmero de

empresas que dejaron de funcionar

3.3.1 Sociedades nacionales

2005 2006 2007
Cancelacion de Sociedades 285 219 252

Fuente: Registro Mercantil General de Ta Republica de Guatemala, afio 2008.
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Fuente: Registro Mercantil General de la Republica de Guatemala, afio 2008.

Contrario a lo que se muestra en los graficos anteriores, pero demostrando
el mismo fendmeno respecto de la desmotivacion de los inversionistas
nacionales, se puede observar que debido a la expectativa que generd en su
momento la eventual vigencia del TLC DR-CAUSA, en el afio 2006 se cancelaron
menos sociedades respecto de las canceladas en el afio 2005, pero en el afio
2007 ese numero se incrementd; es decir que para el dltimo afio, las sociedades
nacionales que registraron su cancelacion fueron en nimero superior a las del
afio 2006. Esta situacion es extremadamente preocupante y aun mas cuando se
observa que no todas las sociedades que dejan de funcionar registran su
cancelaciéon en el Registro Mercantil, siendo que s6lo un aproximado del 10% lo
hacen, lo cual hace pensar en un alto numero de cancelaciones efectivas para el
afno 2007.
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3.3.2 Empresas mercantiles

2005

2006

2007

Cancelacion de Empresas

2,595

3,090

2,809

Fuente: Registro Mercantil General de Ta Republica de Guatemala, afio 2008.
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Fuente: Registro Mercantil General de la Republica de Guatemala, afio 2008.

Aungue los numeros presentados en el grafico anterior parecen alentadores,
es importante citar que en el caso de las empresas mercantiles canceladas, el
namero da las mismas que registran su cancelacion en el Registro Mercantil es,
en porcentaje, menor al de las sociedades. No se puede entonces pensar en que
el afio 2007 fue bueno para este tipo de instituciones, ya que la cancelacién
registral de una empresa puede resultar tan oneroso que no se realiza, por tal

razon se deja la grafica, pero aclarando siempre que los datos que presenta el

Registro Mercantil no son del todo confiables.
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3.3.3 Sociedades extranjeras

2005 2006 2007

Cancelacion Sociedades

Extranjeras 1 1 0
Fuente: Registro Mercantil General de Ta Republica de Guatemala, afio 2008.

Cancelacion Extranjeras

COORR R

2005 2006 2007

Fuente: Registro Mercantil General de la Republica de Guatemala, afio 2008.

Aungue el gréfico presentado es del todo elocuente, cabe mencionar que las
sociedades extranjeras son mas consistentes en su funcionamiento, ya que se
cancelan en bajo numero con la atenuante que todas registran su cancelacion en
el Registro Mercantil, toda vez que pagan una fianza inicial al momento de su
constitucién. En el presente caso se puede observar que pese a haber crecido en
namero durante el periodo analizado, en los primeros afios (2005 y 2006),
solamente se canceld una sociedad, y para el afio 2007 no se llevo a cabo ningun
proceso de este tipo, habiéndose percibido solamente un incremento en las
mismas, situacion que contrasta con el fenébmeno observado en las empresas y

sociedades nacionales.
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3.4 Principales causas del fendmeno

Aunque nunca se publicitan las causas que provocan el cierre de empresas
mercantiles, basta recordar el principal objeto de su constitucién para deducirlo,
“la ausencia de utilidades” que puede deberse a diversos factores, dentro de los
cuales el mas fundamental, esta constituido por la pérdida de competitividad,
situacion que se ve reflejada en la impotencia que tiene el empresario de competir
en condiciones de igualdad, manteniendo ventajas comparativas que le permitan
alcanzar, sostener y mejorar una determinada posicién en el entorno comercial o
industrial. Recordemos que la ventaja comparativa de una empresa esta en su
habilidad, recursos, conocimientos y atributos, de los que dispone, los mismos de
los que carecen sus competidores o que estos tienen en menor medida que hace
posible la obtencidn de unos rendimientos superiores a los de aquellos; contrario
sensu, se puede percibir que quien queda en desventaja necesariamente tiene

que salir del mercado concretizandose un cierre empresarial.

La competitividad no es producto de una casualidad ni surge
espontdneamente; se crea y se logra a través de un largo proceso de aprendizaje
y negociacioén por grupos colectivos representativos que configuran la dinamica
de conducta organizativa, como los accionistas, directivos, empleados,
acreedores, clientes, por la competencia y el mercado, y por ultimo, el gobierno y
la sociedad en general. Una empresa, cualquiera que sea la actividad que
realiza, si desea mantener un nivel adecuado de competitividad a largo plazo,
debe utilizar antes o después, unos procedimientos de analisis y decisiones
formales, encuadrados en el marco del proceso de "planificacion estratégica”. La
funcién de dicho proceso es sistematizar y coordinar todos los esfuerzos de las
unidades que integran la organizacibn encaminados a maximizar la eficiencia
global. Para explicar mejor dicha eficiencia, se deben considerar dos niveles de
competitividad, la competitividad interna y la competitividad externa. La

competitividad interna se refiere a la capacidad de la empresa para lograr el
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maximo rendimiento de los recursos disponibles, como personal, capital,
materiales, ideas, etc., y los procesos de transformacion. Al referirnos a la
competitividad interna nos viene la idea de que la empresa ha de competir contra
si misma, con expresion de su continuo esfuerzo de superacion. La
competitividad externa esta orientada a la elaboracion de los logros de la
organizaciéon en el contexto del mercado, o el sector a que pertenece. Como el
sistema de referencia o modelo es ajeno a la empresa, ésta debe considerar
variables exdégenas, como el grado de innovacion, el dinamismo de la industria, la
estabilidad econOmica, para estimar su competitividad a largo plazo. La empresa,
una vez ha alcanzado un nivel de competitividad externa, debera disponerse a
mantener su competitividad futura, basado en generar nuevas ideas y productos y

de buscar nuevas oportunidades de mercado.

Dentro de la estrategia de buscar nuevos mercados de trabajo, la
colectividad empresarial no ha caido en la cuenta de las posibilidades que ofrece
la comercializacion de franquicias a nivel nacional, la cual podria generar al
empresario mayor competitividad a través de una expansion territorial de su
negocio a bajo costo o sin inversién, por medio de alianzas comerciales que

podrian establecerse a nivel nacional, regional o departamental.
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CAPITULO IV

4. Globalizaciény TLC-DR-CAUSA

4.1 Generalidades de la globalizacion

“En las Ultimas décadas del siglo XX asistimos a un conjunto de
transformaciones econdmicas-sociales y culturales cuya vertiginosidad y complejidad
no admite precedente y nuestro pais no se encuentra ajeno a ello. Caen rapidamente
todo tipo de muros y barreras entre las naciones al mismo tiempo que se amplia la
brecha en el nivel de desarrollo humano al que acceden los distintos pueblos. El
mundo se ve invadido por formas de produccion y consumo, una preocupacion por el
deterioro incontenible de los recursos naturales, el avance de la pobreza; sin
embargo, se hace referencia a un nuevo fendbmeno que ha llegado a convertirse en
un paradigma para los paises en desarrollo. La globalizacion engloba un proceso de
creciente internacionalizacion del capital financiero, industrial y comercial, nuevas
relaciones politicas internacionales y el surgimiento de nuevos procesos productivos,
distributivos y de consumo deslocalizados geograficamente, una expansion y uso

intensivo de la tecnologia sin precedentes.” ®

“La identidad cultural de los diversos pueblos en la actualidad se va
homogeneizando o generalizando segun ciertas pautas comunes en marcha hacia
una cultura estandarizada. Este proceso es propiciado por los poderes generadores
de nuevas necesidades de consumo, que manejan a su vez los medios de
comunicacion social y la produccién ofrecida. Teniendo en cuenta la nueva escena
sociocultural que se presenta ante nuestros 0jos en este fin de siglo, dentro de la cual
desfilan ciertos procesos reveladores del cambio, como ser una creciente pérdida de

peso de las instituciones publicas locales y nacionales en beneficio de los

® Gaggini de Ruhlemann, Patricia Adriana. Globalizacion. Pag. 3.
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conglomerados empresariales de alcance transnacional, la reformulacion de los
patrones de asentamiento y convivencia urbanos, la reelaboracion de lo propio,
debido al predominio de los bienes y mensajes procedentes de una economia y una
cultura globalizadas sobre los generados en la ciudad y la nacién a las cuales se
pertenece, la consiguiente redefinicion del sentido de pertenencia e identidad de los
pueblos y el pasaje del ciudadano como representante de una opinion publica al
ciudadano como consumidor interesado en disfrutar de una cierta calidad de vida,
cabe cuestionarnos acerca del impacto negativo que éstos provocan sobre diversas
realidades culturales de los pueblos, en particular sobre sus respectivas identidades,
aceptando como un hecho ineludible la marcha hacia la aldea global, como
paradigma de constitucion del mundo con miras a la homogeneizacion del planeta en
lo politico, lo econdémico y lo social. Para dar una visibn mas detallada de lo expuesto
anteriormente, y lograr el alcance correcto a los términos utilizados, nos basaremos
en ciertas definiciones para poder explicar basicamente lo que entendemos por ellos.
La identidad de un pueblo esta dada por lo que un sujeto se representa cuando se
reconoce O reconoce a otra persona como miembro de ese pueblo. Se trata de una
representacion intersubjetiva, compartida por una mayoria de los miembros de un
pueblo, que constituirian un si mismo colectivo. La homogeneizacion es un proceso
segun el cual dos o mas elementos se van configurando segun pautas comunes,
hasta adquirir la misma naturaleza o género que lo animan y de desvalores que lo
debilitan y que al ser participados en comun por sus miembros, los redne en base a
una misma conciencia colectiva. En sentido general, el concepto de estandar deriva
del que tiene en el lenguaje corriente particularmente en la produccion de bienes: un
elemento, una pieza que es lo suficientemente extendida, generalizable, comin como
para constituirse en tipica y universal. Los grupos de poder, son una unidad social
constituida por un nimero de individuos que poseen un estatus y unas relaciones
mutuas estables, y que tienen un conjunto de valores o normas que regulan su
conducta. Estos tienen las relaciones, bienes o elementos (politicas, econémicas,
sociales, etc.) suficientes para llevar a cabo sus logros e influir sobre el resto de los

grupos y la sociedad por todos los medios posibles valiéndose de un habil manejo de
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sus recursos. Ellos crean nuevas necesidades de consumo, que son un impulso
irresistible que obliga a obrar a las causas infaliblemente en determinado sentido.
Partiendo de esta base intentaremos desarrollar el tema teniendo como objetivo

poder dar un panorama concreto sobre ello.”®

“La globalizacién significa el aumento de la vincularidad, la expansion y
profundizacién de las distintas relaciones sociales, econOmicas y politicas, la
creciente interdependencia de todas las sociedades entre si, promovida por el
aumento de los flujos econémicos, financieros y comunicacionales y catapultada por
la tercera revolucién industrial que facilita que los flujos puedan ser realizados en
tiempo real. En su dimension econdémica la globalizacion puede ser entendida como
una nueva fase de expansion del sistema capitalista que se caracteriza por la
apertura de los sistemas economicos nacionales, por el aumento del comercio
internacional, la expansion de los mercados financieros, la reorganizacion espacial
de la produccion, la busqueda permanente de ventajas comparativas y de la
competitividad que da prioridad a la innovacién tecnolégica, la aparicion de elevadas
tasas de desempleo y el descenso del nivel de las remuneraciones.
La globalizacién se ha vuelto casi un lugar comdn en la justificacion de cualquier
medida o en la interpretacion del cambio que se produce, tanto en la esfera publica
como en la privada. Su difusion parece derivar de la propia capacidad de explicar la
fuerza operante de un sin niumero de transformaciones que se producen e impactan

en la vida cotidiana con singular dureza.

La globalizacién aparece como el tema mas relevante de las ciencias sociales
desde fines de los 90. La frase clave que se repite continuamente hace referencia a
"los desafios que nos plantea la globalizacion”, y a la vez aparece como justificativo

de las principales politicas publicas a adoptar por muy antipopulares o dolorosas que

° Ibid. Pag. 4.
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éstas puedan ser. Por todo ello debemos diversificar nuestra mirada para dar cuenta
de las variadas interrelaciones entre lo global y lo local, lo publico y lo privado, lo
individual y lo comunitario, la ganancia individual y el bien comun, el conflicto y la

construccién de consensos, los cambios culturales, la pobreza y violencia urbana.”*°

4.2  Guatemala en el contexto de la globalizacion de la economia

Durante el afio 2004, Guatemala al igual que los paises Centroamericanos
suscribié de manera bilateral un tratado de libre comercio con la economia mas
grande del mundo, Estados Unidos. Sin lugar a dudas este nuevo escenario abre un
abanico de oportunidades y amenazas para la poblacién del istmo centroamericano;
esta iniciativa de apertura comercial atiende al modelo de economia de libre
mercado, que supone limitar las actividades del Estado a lo esencial, (como la
defensa nacional, la promulgaciéon de leyes o el mantenimiento del orden publico), y
que las actividades de transacciones econdmicas deben depender exclusivamente
de la libre iniciativa de los individuos. En este contexto econdémico, los individuos
toman con libertad decisiones sobre su empleo, la utilizacion de su capital y el
destino de sus recursos; por ejemplo, como distribuyen sus ingresos entre ahorro y

consumo o cémo distribuyen su consumo entre los distintos bienes disponibles.

Sin embargo, debe tenerse en cuenta que Guatemala se encuentra entre los
paises menos desarrollados del continente aunado a las multiples deficiencias y
atrasos que nos aguejan, situacion que representa sin duda alguna un enorme
desafio para nuestro pais. El intento de incursionar en un tema tan complejo como la
globalizacion quedaria inconcluso si no trataramos de extraer algunas reflexiones
respecto a las desventajas y limitaciones a superar de parte de Guatemala, teniendo

en cuenta su atraso en materia de desarrollo y la problematica politica y social, que

19 bid. Pag. 12
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en este caso actla como una poderosa fuerza por los diversos factores negativos

gue nos afectan.

En este sentido es oportuno transcribir lo que dicen Rodrigo Villamisar y Juan
Carlos Mondragén en su libro "Zenshin": “la mayoria de los paises en vias de
transforamcion, y muy especialmente los de América Latina han pasado por tres
grandes etapas del desarrollo econdémico:

a. La exportacién de materias primas resultado de un contexto semifeudal
y oligarquico.

b. La de sustitucion de importaciones basada en un modelo populista
nacionalista.

C. La de liberacion y apertura, resultado de una concepcion neoliberal

pero sin un modelo de desarrollo definido. A esta Ultima etapa
corresponden los ajustes estructurales que los paises latinoamericanos
se han visto obligados a realizar y cuyos frutos favorables fueron de
corta duracion como lo manifiestan actualmente los paises en
apariencia mas exitosos respecto a la puesta en practica del modelo

neoliberal. Basta citar los casos de México y Argentina.

Los paises centroamericanos, que son los mas pobres y menos desarrollados
del continente, ven también con gran preocupacion el progresivo agotamiento del
modelo y en el presente confrontan los mismos problemas: déficit comercial con la
mayoria de los paises o regiones; cuantiosa deuda externa que consume un alto

porcentaje de los presupuestos nacionales; déficit fiscal; altos niveles de inflacién;
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un elevado grado de delincuencia e inestabilidad social, desempleo, altos
porcentajes de pobreza extrema; condiciones todas que dificultan los esfuerzos en

materia de desarrollo.”**

A ello debemos agregar otras desventajas mas especificas como son: el
atraso tecnoldgico, la escasez de recursos humanos técnicamente capacitados;
falta de infraestructura fisica y otras carencias que vuelven precaria nuestra
capacidad para desarrollar una economia competitiva como las que requiere el
mercado mundial debido a la globalizacion. Las anteriores circunstancias unidas a
la falta de competencia de nuestros gobiernos para formular politicas coherentes y
eficaces para superar las mdiltiples desventajas, definir un modelo viable de
desarrollo, teniendo como referente las exigencias de la globalizacion y los
multiples condicionamientos a que nuestros esfuerzos, en materia de politica
econdmica se ven sometidos, es facil tomar conciencia de que los paises, como el
nuestro, aun no estan listos para enfrentar con éxito los retos de la globalizacion ni
pueden esperar que la solucién a sus problemas les venga de fuera. De ahi que es
prioritaria la elaboracidon de una estrategia que permita atraer la cooperacion

internacional, como esta sucediendo en nuestro territorio.

4.3  Algunos antecedentes del TLC-DR-CAUSA

El texto del Tratado de Libre Comercio celebrado en forma conjunta por los
paises de Centroamérica y Republica Dominicana con los Estados Unidos de
América es el resultado del proceso de negociacion entre esos siete paises:
Guatemala, El Salvador, Honduras, Nicaragua, Costa Rica, Republica Dominicana y
Los Estados Unidos de América. Las negociaciones iniciaron el dia 8 de enero del

1 Villamizar R., Mondragén, J.C. Zenshin, Lecciones de los paises de Asia-Pacifico en

tecnologia, productividad y competitividad. Pag. 36.
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afio dos mil tres, con el lanzamiento oficial, con el cual se fij6 su estructura,
cronograma y fecha de finalizacion del proceso. El 17 de diciembre de 2003, después
de nueve rondas de negociacién, El Salvador, Honduras, Guatemala y Nicaragua
concluyeron la negociacion con los Estados Unidos, Costa Rica concluy6 la

negociacion en enero de 2004.

A partir de abril del afio 2004, Centroamérica y los Estados Unidos
procedieron a la revision legal y de estilo de los textos negociados, para que estos
fueran consistentes con los acuerdos alcanzados y los sistemas legales y
constitucionales de los paises. El proceso de revision legal finalizé con la suscripcion
del Tratado por los Ministros de Economia de los seis paises el 28 de mayo de 2004
en la sede de la Organizacion de Estados Americanos -OEA-, en la ciudad de
Washington D.C.

La Republica Dominicana se incorpor6 al Tratado a través de un proceso de
negociacion con los Estados Unidos y los paises Centroamericanos. El 5 de agosto
de 2004 suscribieron los textos finales con la incorporacion de la Republica
Dominicana. En el caso de Guatemala, el Tratado fue aprobado por el Congreso de
la Republica el 10 de marzo de 2005. El Tratado crea una zona de libre comercio
entre los siete paises firmantes y estd enmarcado en los acuerdos de la Organizacién
Mundial del Comercio -OMC- y los principios del Derecho Internacional y convive con

el proceso de integracion Centroamericana.

4.4  Algunos aspectos del TLC-DR-CAUSA que inciden en la economia interna

Para un mejor entendimiento del trabajo, cabe mencionar que éste al igual que

cualquier tratado de libre comercio, persigue objetivos generales que explican su
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naturaleza y los fines que se pretendieron con la negociacion; en este caso es de

mencionar que los objetivos generales de este tratado son los siguientes:

1. “Impulsar el desarrollo econémico y social de Guatemala a través de la
consolidacion de la liberalizacion economica, alcanzada hasta el momento, y

promover la continuacion de dicho proceso, tendiente al crecimiento

econdmico.
2. Avanzar en la construccion de una economia abierta.
3. Alcanzar una zona de libre comercio entre las partes, brindando nuevas y

mayores oportunidades de comercio para la oferta exportable actual y

potencial.
4. Crear un marco juridico estable para promover y desarrollar las inversiones.
5. Mejorar, ampliar y profundizar las condiciones de acceso al mercado

estadounidense, derivadas de las preferencias comerciales vigentes.

6. Normar el comercio de bienes y servicios a través de reglas claras,

transparentes y estables.

7. Establecer mecanismos que eviten la aplicacion de medidas unilaterales y

discrecionales que afecten los flujos comerciales.

8. Promover la cooperacion entre los paises parte mediante la implementacion

de proyectos especificos en temas prioritarios para el desarrollo.”*?

2 Ministerio de Economia de Guatemala. Sintesis del Tratado de Libre Comercio, Republica
Dominicana, Centroamérica, Estados Unidos. Pag.11.
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4.4.1 Objetivos especificos de la negociacion

4.4.1.1 Acceso a mercados

1. “Eliminacién de derechos arancelarios y otros derechos y cargas que afectan
las exportaciones de los paises de Centroamérica, asi como consolidar y
expandir los beneficios comerciales establecidos en la Iniciativa de la Cuenca

del Caribe y el Sistema Generalizado de Preferencias.

2. Establecer mecanismos que permitan un ajuste razonable y gradual al libre
comercio, para aquellos bienes sensibles a la competencia externa en los
paises centroamericanos y que tengan en cuenta las diferencias de tamafo y

desarrollo entre las economias de los paises centroamericanos.

3. Eliminacién de barreras no arancelarias y otras medidas que restrinjan las

exportaciones de la Region.

4. Establecimiento de reglas y procedimientos aduaneros que promuevan el
funcionamiento eficiente, transparente y agil de las aduanas de todos los
paises parte y aseguren mecanismos de cooperacion efectivos tendientes a

mejorar el funcionamiento de las aduanas de los paises de Centroamérica.

5. Establecimiento de reglas de origen y mecanismos que permitan a nuestros
exportadores aprovechar de la mejor manera posible las preferencias
arancelarias, teniendo en cuenta las sensibilidades de importacion existentes
en los paises centroamericanos y las diferencias de tamafio y desarrollo entre

las economias de los paises centroamericanos y los Estados Unidos.
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6. Buscar la aplicaciébn transparente y efectiva de medidas sanitarias y
fitosanitarias, a efectos de asegurar que no se conviertan en medidas
restrictivas del comercio entre los paises de Centroamérica y los Estados
Unidos, teniendo en cuenta las obligaciones de las Partes en el marco de los

acuerdos respectivos de la OMC.

7. Establecer mecanismos efectivos de cooperacién con los Estados Unidos para
lograr la aplicacion de los acuerdos sobre Barreras Técnicas al Comercio y

Medidas Sanitarias y Fitosanitarias de la OMC."*

4.4.1.2 Servicios

1. “Incentivar la expansion y el desarrollo de crecientes flujos de comercio de
servicios transfronterizos entre los paises centroamericanos y Estados Unidos,
a través del establecimiento de un marco normativo claro y preciso, que
elabore los principios acordados a nivel multilateral, y que sea compatible con

las disposiciones constitucionales de los paises parte.

2. Promover el desarrollo y diversificacion de la oferta de servicios, reconociendo
no soélo el valor intrinseco de los mismos, sino su contribucion a la
competitividad del sector productivo, tomando en cuenta las diferencias de
tamafio y desarrollo entre las economias de los paises centroamericanos y los

Estados Unidos.”**

'3 Ibid. Pags. 11-12
" Ibid. Pag. 12.
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4.4.1.3 Inversiones

“Fomentar el desarrollo de crecientes flujos de inversion hacia los paises de la
Region a través del establecimiento de un marco normativo que proteja la

inversion y promueva un clima de negocios estable y seguro.

Normar el establecimiento de mecanismos de solucién de diferencias entre

inversionistas y el Estado receptor de la inversion, y fortalecer el régimen de

derecho a nivel internacional.”*®

4.4.1.4 Comercio electrénico

“Promover a través de reglas y principios generales, un entorno favorable para
la expansion del comercio electrénico, para facilitar y abrir nuevas
oportunidades de comercio y en general, como medio para fomentar el

desarrollo, modernizacién y competitividad a favor del sector productivo.”*®

4.4.1.5 Contratacion publica

“Establecer un marco de normas y principios generales, que garantice el
acceso efectivo y reciproco al mercado de contratacion publica a los productos
y proveedores de los paises que forman parte del Tratado, como medio para

promover el intercambio econémico.

Buscar la aplicacion transparente y justa de las leyes, reglamentos,

procedimientos o practicas relativos a toda contratacion realizada por las

% |bid.
% Ibid.
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entidades gubernamentales para la compra de mercancias, servicios y obras

publicas.”*’

4.4.1.6 Propiedad intelectual

1. “Buscar el establecimiento de disciplinas que aseguren una adecuada y
efectiva proteccion de los derechos de propiedad intelectual, que tomen en
consideracion las diferencias de tamafio y desarrollo en las economias de los

paises centroamericanos y de Estados Unidos.”*®

4.4.1.7 Laboral

1. “Establecer un marco de normas y principios que promuevan la protecciéon y
cumplimiento de los derechos de los trabajadores, a través de la observancia y
aplicacion de la respectiva legislacion laboral de cada uno de los paises Parte,

tomando en consideracion las diferencias en tamafio y desarrollo de ellos.

2. Lograr que el marco de normas y principios, adoptados en materia laboral, no

constituyan ni permitan la adopcion de medidas que afecten el comercio por

los paises Parte.”*

Y bid.
'8 Ibid. Pag. 13.
9 1bid.
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4.4.1.8 Ambiental

“Establecer un marco de normas y principios que promuevan la proteccion del
medio ambiente, a través de la aplicacion efectiva de la respectiva legislacion
ambiental de cada uno de los paises parte, tomando en consideracion las
diferencias en tamafio y desarrollo entre los paises centroamericanos y los

Estados Unidos.

Lograr que el marco de normas y principios adoptados en materia ambiental,
no constituya ni permita la adopcién de medidas que afecten el comercio entre

los paises Parte.

Fomentar la cooperacion entre los paises parte para el desarrollo de proyectos

de mutuo interés en el area ambiental.”?°

4.4.1.9 Solucién de controversias

“Establecer un mecanismo justo, agil, transparente y eficaz para la solucién de
controversias que surjan de la aplicacion del Tratado entre los paises

centroamericanos, Republica Dominicana y los Estados Unidos.

Establecer medios que faciliten y fomenten el uso del arbitraje y otros medios

alternativos- de solucion de diferencias para resolver controversias

privadas.”**

2 |bid.
2 |bid.
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4.4.1.10 Defensa comercial

1. “Establecer un mecanismo de proteccion de la produccion domeéstica frente al
aumento de las importaciones, derivado de las obligaciones contenidas en el
tratado, que causan o amenazan causar dafio grave y frente a las practicas de

comercio desleal.”?

22 |bid.
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CAPITULO V

5. La utilizacién del contrato de franquicia, ventajas y beneficios para la facilitacion

del comercio nacional y para la competitividad del empresario guatemalteco

51 Generalidades

“En los udltimos afos, los contratos de franquicia han experimentado un auge
importante a nivel internacional. Para 1988 representaron aproximadamente el 34%
de todas las ventas al detalle en los Estados Unidos. Desde 1972 hasta 1986, las
ventas nominales al detalle a través de establecimientos franquiciados crecieron en
442% en ese pais, es decir, a una tasa anual promedio de 11,2%. El nimero de
empresas franquiciantes en Estados Unidos, aument6é de 909 a 2177, lo que
representa un incremento anual promedio de 9% y en Argentina, se espera que las
ventas a través de establecimientos franquiciados alcancen los $1000 millones para
1997.

Aunque los autores no han podido conseguir informacién estadistica
consolidada que refleje la importancia relativa de las franquicias en Venezuela, cabe
destacar los siguientes casos: Mcdonald's Corp., franquiciante lider mundial en el
sector de la comida rapida, por ejemplo, anuncié publicamente su expansiéon en el
namero de locales en ese pais hasta alcanzar la cifra de 80 en el afio 2000, lo que

representa un incremento de mas del 100% en menos de 5 afos.

En Venezuela, compafiias nacionales, como es el caso de la cadena de

venta de ropa al por menor "Graffiti"*

, han utilizado los contratos de franquicia
ampliamente, contando en la actualidad con 110 locales franquiciados, lo que

representa el 85% del total de tiendas que venden ropa bajo el nombre de Graffiti. La

% pintura con aerosol.
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Asociacion Venezolano-Americana de Franchising (AVAFSA) cuenta en la actualidad
con 23 miembros formales, de los cuales 6 (26%) son empresas nacionales.

Un contrato de franquicia puede describirse como un acuerdo entre dos
empresas, una denominada "el franquiciante” y otra "el franquiciado”. En este

acuerdo, el franquiciante se compromete a transferir al franquiciado:

a) Una serie de derechos de propiedad intelectual como licencias de
tecnologias de produccién, marcas y signos distintivos del producto en

cuestion;

b) Una serie de conocimientos acerca de estrategias de mercadeo, gerencia y
cuestiones méas técnicas como sistemas de control de calidad, etc., por lo

general estos ultimos plasmados en un manual de operaciones; y,

C) Continua asistencia técnica y asesoria.

El franquiciado, por su parte, se compromete a seguir un esquema de pagos
al franquiciante que tipicamente consiste en un pago al inicio de la relacién
contractual, denominada "cuota de franquicia" ("franchise fee"), y una regalia sobre
las ventas. Nos estamos refiriendo aqui a lo que es conocido como franquicias
"formato de negocios" ("business format franchising”). Sin embargo, organismos
como la Federal Trade Comission (FTC) de Estados Unidos, que se encargan de la
regulacion a nivel nacional de la materia en ese pais, clasifica a los acuerdos de
franquicia en dos categorias béasicas: la que acabamos de definir, utilizada por
empresas como Mcdonald's, Blockbuster Video, Holiday Inn, servicios financieros,
etc. y "Product and Trade Name Franchising" (“franquicias de producto”), que implica
franquiciados que "se concentran en una linea de productos de una compafia y
hasta cierto punto identifican su negocio con esta compafiia. Ejemplos de ésta ultima
categoria de franquiciados son vendedores de automoviles, embotelladores de

refrescos y bombas de gasolina”.
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Los rasgos que mas diferencian a este tipo de contrato de franquicia del
anterior quizas sean los referentes al aspecto de que en este tipo de franquicia el
franquiciante puede obtener ingresos provenientes del franquiciado a través de los
margenes resultantes de la venta de materias primas o bienes terminados a este
altimo; no siempre se utilizan regalias sobre las ventas. La terminologia legal
estadounidense no se agota en estas dos definiciones, encontrdndose variaciones en
la definicion de franquicia incluso a nivel estatal, segun el marco regulatorio de cada
estado, manteniendo, sin embargo, la mayoria de las caracteristicas dadas en las

definiciones anteriores.” %*

5.2 Ventajas de la franquicia a nivel nacional

De acuerdo con la administracion de pequefios negocios a nivel nacional, la

franquicia tiene varias ventajas sobre los minoristas independientes. Ellas son:

5.2.1 Reputacién

Es un sistema de licencias establecido y bien conocido, el nuevo

concesionario no tiene que trabajar para establecer la reputaciéon de la firma. El

producto o servicio que se ofrece ya es aceptado por el publico.

2 Furth, Alan. Introduccién al estudio sobre franquicias. Introduccién a Franquicias.

http://www.sappiens.com/sappiens/comunidades/franarti.nsf/Introducci%C3%B3n%20al%20estudio%?2
Osobre%20franquicias/DDA9E9844EC840E3C1256CCF0061BD8D!opendocument, (22 de enero de
2008).
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5.2.2 Capital de trabajo

Cuesta menos dinero operar un negocio de concesion, porque el
franquiciador le da al concesionario buenos controles de inventario y otros medios
para reducir los gastos. Cuando es necesario, el franquiciador puede también dar

asistencia financiera para los gastos operativos.

5.2.3 Experiencia

El consejo dado por el franquiciador compensa la inexperiencia del nuevo

propietario.

5.2.4  Asistencia gerencial

El propietario de un pequeiio almacén independiente tiene que aprender de

todo, y un minorista experimentado puede no ser un maestro en todos los aspectos

de finanzas, estadisticas, marketing y promocién de ventas. Las mejores compafias

de franquicia le dan al concesionario asistencia continua en estas areas.

5.2.5 Utilidades

Al asumir unos costos razonables de franquicia y convenios sobre

suministros, el concesionario usualmente puede esperar un razonable margen de

ganancias, porque el negocio se maneja con la eficiencia de una cadena.
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5.2.6  Motivaciéon

Debido a que el concesionario y el franquiciador se benefician del éxito de la

operacion, ambos trabajan adecuadamente para lograrlo.

5.2.7 Ventajas del franquiciante

Para el Franquiciante, la celebracion de este contrato enmarca las siguientes

ventajas:

a) Facilita una penetracion profunda y acelerada en un mercado que no
controla. Es conocido que muchas empresas no tienen las condiciones
suficientes para crecer en forma violenta con recursos propios, ya que ello

exige fuertes capitales y la necesidad de manejar personal propio.

b) Tener acceso a una nueva fuente de capitales, sin perder o diluir el control

del sistema de marketing.

C) Evitar los gastos fijos elevados que implican generalmente un sistema de

distribucion para almacenes propios.

d) Cooperar con los distribuidores independientes, pero altamente motivados

por ser propietarios de sus negocios.

e) Cooperar con los hombres de negocios locales bien integrados en medio de

la ciudad, de la regién o del pais

f) Crear una nueva fuente de ingresos basada en el saber hacer técnico

comercial que se posee.
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)

h)

5.2.8

Realizar un aumento rapido de las ventas, teniendo el éxito, un efecto bola

de nieve.

Beneficiarse de las economias de escala gracias al desarrollo del sistema de

franquicia.

Los franquiciadores aportan a sus franquiciados una ayuda inicial y continua;
los servicios iniciales comprenden fundamentalmente: un estudio de
mercado, un estudio de localizacién del negocio franquiciado, una asistencia
en la negociacion de alquiler, una concepcién de la decoracion interior del
punto de venta, la formacion de la mano de obra, modelos de gestion
contable y financiera. Los servicios continuos comprenden un seguimiento
operativo, material de promocion, formacion de cuadros y empleados, control
de calidad, publicidad a nivel nacional, centralizacion de compras,
informaciones sobre la evolucion del mercado, auditorias contables y

financieras, seguros aprobados, etc.

Ventajas para el franquiciado

La motivacion del franquiciado principalmente es beneficiarse de la

experiencia, de la notoriedad y de la garantia, unidas a la imagen de marca del

franquiciador. A esta motivacion basica se afladen las consideraciones siguientes:

a)

b)

Tener la posibilidad de poner en marcha una empresa con poco capital.

Reducir el riesgo y la incertidumbre, puesto que se trata de un proyecto de

éxito probado.
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d)

f)

g)

h)

5.3

Beneficiarse de un mejor poder de compra ante los proveedores de la

cadena franquiciada.

Recibir una formacion y una asistencia continua proporcionadas por el

franquiciador.

Tener el acceso a los mejores emplazamientos, gracias al renombre y al

poder financiero del franquiciador.

Recibir una ayuda a la gestion del marketing y a la gestion financiera y

contable de la franquicia.

Tener locales y decoracion interior bien concebidos.

Beneficiarse de la investigacion y desarrollo constantes de nuevos productos

0 servicios.

Tener la posibilidad de crear su propio negocio, como independiente,

perteneciendo a una gran organizacion.

La franquicia como estrategia de expansion

“La planeacién estratégica de la franquicia inicia en un documento llamado

Plan de Negocios o Proyecto de Crecimiento para la Firma. Todo negocio por

pequefio que sea debe considerar la planeacion para poder enfrentar las

contingencias del entorno y sobrevivir en ellas. Esta actividad marca el inicio

estructurado hacia el sistema de franquicias, que durante su ejercicio corregira

deficiencias en la operacion asi como la deteccion de oportunidades.
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Los aspectos que debe cubrir la planeacion estratégica en el desarrollo de
franquicias implican ciertos puntos importantes asi como costos en tiempo y dinero,
entre los mas importantes se encuentran: tener una mision, visién y valores bien
definidos considerando a clientes, proveedores, socios, empleados y sociedad a que
se sirve. Se debera contar con la historia del negocio ampliamente redactada desde
la fundacién hasta la actualidad; también tiene que definir el objetivo principal de
convertir el negocio en franquicia; posteriormente se hace el analisis sobre el
concepto del negocio, el cual representa el sello distintivo del mismo con respecto a
otros del mismo giro, seguido de esto, hay que determinar los tipos de franquicias por
ofrecer. También serd necesario hacer un estudio de su competencia con negocios
del mismo giro, esto servir para obtener una nocién mas clara sobre la inversion de
Su negocio con respecto a los del mismo giro y para que en el momento de ofrecer

sus franquicias representen una mejor oferta al inversionista.

Como siguiente paso debe establecerse la planeacion, el mercado y la
ubicacion en que se desea operar, es importante determinar también el territorio o
territorios por abarcar. Se debe cuidar el aspecto en la politica de precios de tal
forma que sean competitivos, asi como la proveeduria, se recomienda desarrollar
una cartera de los mejores abastecedores para la red de franquiciatarios. Siempre se
debe tomar en cuenta la asistencia técnica ya que forma parte medular de toda
franquicia y debe ser ofrecida antes de operar el negocio, en la apertura y durante los
afos que dure la relacién entre franquiciante y franquiciatario. Para poder analizar el
aspecto legal es necesario considerar la circular de oferta de franquicia, documento
gue se entrega antes de la firma del contrato y en la que se muestra la forma en que
se ha desempefado el negocio a traveés del tiempo comprendiendo también su
situacion financiera para que el aspirante a franquiciatario pueda evaluarlo antes de
la firma del contrato de franquicia, este documento contiene toda una serie de
clausulas que respaldan los derechos y obligaciones del franquiciante vy
franquiciatario. Siempre sera indispensable no olvidar la existencia de otros contratos

como el de confidencialidad y el de uso de software con programas especiales para
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la operacién del negocio. Una vez desarrollado lo anterior y bien documentado, se
entra en ciertos costos, como son: el costo de preparar el sistema y el costo de poner
en marcha una unidad. Al sumar estos dos conceptos se determina el costo total

para ofertar una franquicia.

La cuota inicial es la que se deriva del desarrollo del sistema, que se
compone del costo de toda la infraestructura de la franquicia, tomando en cuenta el
elemento humano e inventarios necesarios para iniciar operaciones. Este gasto es el
que tendrd que cubrir un aspirante a ser duefio del negocio en juego, para poder
obtener el derecho a operar el mismo bajo el esquema de franquicias, ademas
debera cumplir con otros pagos como son las regalias por el monto de las ventas y
un cierto porcentaje extra de la cuota que se destinard a la publicidad, servicios
adicionales como: venta de producto terminado, insumos y materias primas,
asistencia y soporte adicional, derecho de transferencia, renovacion del contrato; los

cuales representan ingresos adicionales para el franquiciante.

El plan de expansion de una firma considera el nimero de unidades que se
desean ofertar y la capacidad de respuesta ante todo lo que se ha comprometido en
el contrato, asi como demostrar que es rentable para el inversionista y que es
competitiva ante el resto de los negocios. Es de esta manera como se puede
comercializar con los probables prospectos, de acuerdo al perfil previamente
determinado en el desarrollo de la franquicia y ofrecer la posibilidad de adaptarse en
los distintos mercados desarrollando nuevos productos de acuerdo a la moda o

evolucion de las exigencias del consumidor.
Haciendo un resumen del plan estratégico de desarrollo de un sistema de

franquicia, se tienen los siguientes elementos a considerar en un sistema de

franquicias:
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La Planeacidn inicia con el desarrollo de los siguientes puntos:

Diagndstico de la empresa: donde se esta y a donde se desea llegar.
Definicion del esquema de la franquicia por territorio, mercado y nivel

socioeconémico.

Evolucién del mercado: competencia por giro y nivel de inversién. Plan de
crecimiento por etapas. Evaluacion financiera de la inversion. Dictamen de

franquiciabilidad.

Aspectos Legales y administrativos a considerar en este esquema de negocios:

- Registro de marcas;

- Circular de oferta de franquicia;

- Carta de intencién de compra de una franquicia en marcha;

- Contrato de franquicia;

- Estrategias de confidencialidad;

- Otros contratos como distribucién, proveeduria;

- Manuales necesarios para el funcionamiento de la franquicia;

- Operaciones;

- Procedimientos administrativos;

- Apertura;

- Imagen corporativa;

- Equipamiento e instalaciones;

- Mercadotecnia y publicidad;

- Programas de Asistencia;

- Preapertura y apertura, capacitacion inicial y donde se realizard,
- Comercializacion;

- Presentacion de la franquicia y folletos que respalden la imagen;

- Circular de Oferta de Franquicia;
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- Plan de medios: en revistas especializadas, radio, cine, videos,

television y pagina electronica.

El futuro franquiciante debe considerar que hay que incurrir en los siguientes
gastos y esto es, sin considerar que no se mencionan los honorarios de un consultor

especializado para garantizar el buen desarrollo de un sistema de franquicias.

Costo de estructuracién: depende de los objetivos, estrategias,
infraestructura y tamafo de acuerdo a la naturaleza y tamafo en el desarrollo de un

sistema de franquicia.

Costo de lanzamiento de la franquicia: considera todo gasto en medios, el
pago por el espacio ocupado en exposiciones especializadas para este tipo de

negocios y todo el material promocional para darse a conocer.

Costo de colocacion: considerar que los gastos varian dependiendo del nivel
de apoyo y soporte: Asesoramiento y evaluacion de locales o foraneos.
Disefio del local desde el proyecto hasta los planos conceptuales.
Supervision de la obra. Capacitacion: costo del entrenamiento al personal del
franquiciatario, debe incluir pagos al instructor, viaticos, materiales didacticos etc.
Manuales y soporte inicial: costo de los manuales de operacion y de la asesoria,

videos, maquetas, etc.

El franquiciatario espera que se le oferte una marca registrada y todo el
conocimiento técnico que se requiere para operar el negocio asi como el tiempo en
qgue se recupera la inversion. Estos aspectos seran vigilados por el duefio de la

marca, sin embargo sera necesario tomar en cuenta que al adquirir una franquicia
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debe considerar que le guste el giro del negocio y sobre todo que hay que trabajar

mucho.”?®

5.4 Formalidades del contrato de franquicia a nivel nacional

Por lo visto anteriormente, se puede deducir con propiedad que el contrato
de franquicia ofrece multiplicidad de opciones por cuanto depende de la gran
variedad de negocios que operan bajo este sistema, asi como de los diferentes
intereses de las partes contratantes. A pesar de que las clausulas en ellos son
variables, son la base legal de la relacion entre el franquiciador y el franquiciado, por
lo tanto debe cubrir todos los aspectos del negocio, asi como las obligaciones,
derechos y limitaciones de las partes. En todo caso por ser este un contrato atipico,
no se tienen parametros legales para establecerse sus formalidades, sin embargo, se
debe de poner cuidado en abarcar todos los aspectos que en determinado momento
pudieran servir de base en su aplicacién o bien pudieran provocar algun tipo de
conflicto entre las partes. De esa cuenta se puede resumir que las principales
clausulas que debe contener un contrato de franquicia son las que a continuacion se

detallan:

a) El contrato debe comenzar por explicar que clase de documento es, su
objetivo y las consideraciones especiales que motivan la suscripcién del

contrato.

b) Definicion de los términos que identifican a las partes como son: la empresa
franquiciadora o franquiciador, propietaria del negocio y la empresa

franquiciada o franquiciado, la cual desea reproducirlo.

> Narvaez Guzman, Soledad. Otros conceptos y herramientas del marketing. Las franquicias
como estrategia de expansion. http://www.gestiopolis.com/Canales4/mkt/franestrategia.htm, (22 de
enero de 2008).

86



d)

f)

9)

Exclusion de relaciéon laboral entre las partes y renuncia a indemnizaciones
por este concepto: Es muy importante hacer énfasis en la independencia
entre ellas, lo cual caracteriza el contrato y permite que se desarrolle de

manera diferente a otras formas contractuales.

Descripcién del negocio, se establece la propiedad de los nombres, marcas,
procesos y demas detalles pertenecientes al mismo. Adicionalmente se

deben relacionar los signos distintivos que se licencian.

Territorio: En esta seccion se debe especificar la zona geografica que debe
atender la franquicia de manera exclusiva. Se debe evaluar con detenimiento
la densidad poblacional, el nivel socioeconémico de sus habitantes, las
barreras de entrada para competidores en la zona. Adicionalmente se debe
tener en cuenta si el franquiciado puede o no utilizar en la misma zona, otros
canales de distribucion para sus productos. Es importante delimitar la zona

de influencia para la prestacion del servicio a domicilio, en su caso.

Capacitacion al franquiciado y sus empleados: Se describe en este punto el
programa de capacitacion, lugar, responsables de los costos del mismo si es
obligatoria la asistencia del franquiciado y que pasa si este no asiste, a
cuantas personas es dirigido el curso, examenes para la evaluacion del

desempeiio del franquiciado, entre otros.

Manual de operaciones: Es obligacion del franquiciador entregar un manual
gue guie las operaciones del franquiciado, en esta clausula se da la
descripcion y el objetivo del manual, se establecen las pautas para la
reforma del mismo, el cual se entiende como un documento vivo, susceptible

de ser cambiado por el franquiciador.
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h)

)

K)

Asistencia técnica: Se define aqui la descripcion de la asesoria inicial y
continua que prestara el franquiciador al franquiciado, asi como la obligacion
especifica del primero respecto a la asesoria y el entrenamiento, quién
define la necesidad de la asesoria y los parametros bajo los cuales se

determina ésta, cudl es el proceso y el costo de la asesoria adicional.

Inventario y suministro: Lista de los proveedores de los insumos requeridos,
cual es la obligacion especifica del franquiciador en cuanto a los
proveedores, cual es el proceso de compra, adquisicion o uso de equipos de

otro proveedor.

Inspeccién: El franquiciador tiene la obligacion de ejercer vigilancia continua
a cada uno de los franquiciados, con el fin de proveer asistencia y proteger
la inversidn de los demas franquiciados y la integridad del sistema. Se debe
establecer cobmo y quiénes seran las personas encargadas de realizar las
inspecciones, la periodicidad de las mismas y el proceso que se desarrolla

en cada una de ellas.

Actualizacién en productos y procedimientos: Se debe aclarar el compromiso
del franquiciador frente al mejoramiento permanente del negocio a través del
desarrollo de nuevos productos y procedimientos. Por su parte, se establece
la obligacion del franquiciado de incluir los nuevos productos, elementos,
estrategias de mercadeo o cualquier otro cambio que el franquiciador u otros
franquiciados hayan desarrollado, asi como el plazo para la implementacién

de los mismos.

Secretos industriales licenciados y confidencialidad de los mismos: Obliga al
franquiciado a guardar los conocimientos y principios adquiridos del
franquiciador. Por el incumplimiento de esta obligacion el franquiciado puede

ser condenado a indemnizar de acuerdo a la responsabilidad contractual.
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p)

a)

Clausulas de no-competencia: Se le impide al franquiciado que se dedique a
negocios que compitan directamente con la franquicia durante el término de
ésta y después de un periodo luego de retirarse del sistema. La clausula
debe tener una duracion precisa en el tiempo, ser limitada en el espacio y

reducirse a un sector o actividad especifico.

Clausulas relacionadas con el respeto a la identidad y reputacién de la
cadena: El franquiciado debe respetar los métodos comerciales y utilizar los
conocimientos trasmitidos por el franquiciador. Por ejemplo, se puede incluir
una clausula que especifique la obligacion por parte del franquiciado de
mantener una imagen uniforme a través de la presentacion de los

empleados.

Controles de calidad y visitas de inspeccion. Se establece la obligacion del
franquiciador para vigilar el desempefio del franquiciado, con el fin de

proteger el buen funcionamiento del sistema.

Derechos de entrada, regalias y demas retribuciones a cargo del

franquiciado.

Informes financieros y de gestion que deberan rendirse y la regularidad de
los mismos: Obligaciéon del franquiciado a llevar cierto tipo de libros
contables, por un periodo determinado de tiempo, presentacion de informes
y reportes al franquiciador.

Estrategias y campafas publicitarias: Pautas, derechos y obligaciones

relacionadas con la creacion, operaciéon y terminacion del fondo de

publicidad.
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Y

Vigencia y renovacion del contrato: La vigencia inicial del contrato debe
guardar relacion con la cantidad de la inversion en la licencia, el precio de
montaje del negocio y por lo tanto con el periodo de recobro de dichos
costos. Para la renovacion del contrato se debe tener en cuenta, si se
contempla la renovacién automatica, previo cumplimiento de ciertos
requisitos por parte del franquiciado. El costo de renovacién del contrato
debe ser menor al costo inicial, debido a que el franquiciador no incurre en
gastos de vinculacion de un nuevo franquiciado, ni para su capacitacion. En
caso de que el franquiciador no desee renovar el contrato se debe incluir una
clausula en la cual se defina un periodo de preaviso; si no existe, en todo
caso es necesario que se avise al franquiciado con una anticipacion

adecuada, de lo contrario se pueden presentar litigios.

Causales de la terminacion del contrato y obligaciones que surgen con
ocasion de la misma: En el contrato se define el comportamiento del
franquiciado, en caso de incumplimiento por parte de éste, perdera el
derecho a la franquicia. Se debe establecer el procedimiento para aplicar las
sanciones, sea que incurra en la terminacion automatica del contrato o en la

oportunidad de rectificar las faltas.

Cesion del interés: Establecer los derechos y limitaciones que tiene el
franquiciador de ceder el contrato a terceros, es decir, su libertad de vender

la empresa franquiciadora.

Establecer las obligaciones y limitaciones frente a la cesion del contrato por
parte del franquiciado: Dado que el franquiciador debe reservarse en todo
momento la facultad de elegir a sus franquiciados, éstos no pueden ceder
los derechos y obligaciones derivados del contrato de franquicias, sin su
debida autorizacion. Se deben aclarar el manejo y procedimientos en caso

de cambios en la propiedad de la empresa franquiciada, el proceso de
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y)

aprobacion de la cesién, cudl es la participacién del franquiciador en las
utiidades de la cesién del interés y las obligaciones que adquiere el
cesionario. Se debe establecer si el franquiciador tiene el derecho de
preferencia en primer lugar para la adquisicion del contrato de franquicia,
cudl es el término de la vigencia de este derecho y bajo qué condiciones

puede ejercerlo.

En caso de fallecimiento del franquiciado se deben establecer las

condiciones, derechos, obligaciones y limitaciones originadas de este hecho.

Se debe estipular algunas obligaciones del franquiciado luego de terminado
el contrato, como: pago de deudas, obligaciones adquiridas con el
franquiciador, procedimientos relacionados con el uso de signos distintivos,
transferencia de lineas telefénicas, del servicio a domicilio, de manejo de

inventarios, de documentacién del negocio, entre otros.

Se debe esclarecer la limitacion del franquiciado para hacer referencia en su

establecimiento de comercio a la marca objeto del contrato de franquicia.

Si el contrato se interrumpe bruscamente por cualquiera de las partes sin
ningun aviso, hay lugar a reclamar una indemnizacion por parte del
contratante lesionado, en casos como: la no-renovacién del contrato en el
altimo momento cuando se habia expresado la intencién de continuar con el
mismo, la modificacién de algunas clausulas importantes dentro del contrato.
También ocurre cuando se le da una interpretacion dudosa a las clausulas
del contrato, o cuando no se promueven los productos debidamente por
parte del franquiciador. Lo anterior puede mostrar la intencién del
franquiciador de cambiar al franquiciado por otro y provocar una ruptura del

contrato por causas ficticias.
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aa) Reformas al contrato. Bajo qué circunstancias y de qué manera pueden

realizarse las modificaciones al contrato de franquicia.

5.5 Ventajas econémicas para las partes

5.5.1 Ventajas del franquiciante:

a) Bajos costos y riesgos de desarrollo, porque el costo y el riesgo son

asumidos por el franquiciado.

b) Genera una presencia global a bajo costo.
C) Adueiiarse rapidamente del mercado.

d) Valorizar y capitalizar la marca.

e) El manejo o dominio de la distribucion.

f) Hacer economias de escala.

Q) Preparar operaciones financieras.

h) Obtener la fidelidad del consumidor.

)] Actuar en materia de innovacion.
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5.5.2  Ventajas del franquiciado

a) Garantia de independencia, el franquiciado seguira siempre como patron de

si mismo, asi sea el quién labore en su propio establecimiento de comercio.

b) La adquisicion de conocimientos (know how).
C) Reduce el riesgo de iniciar una actividad empresarial.
d) Obtiene mejores precios de compra en razén del volumen total de

suministros de la franquicia.
e) El beneficiarse de un nombre conocido.
f) Capacitacion inicial y permanente, porque este es un contrato evolutivo: los

productos, el servicio, el know how son objeto de un constante mejoramiento

con el unico fin de hacer progresar.

Q) La experiencia del centro piloto.
h) El sostenimiento logistico de la central.
) La publicidad.

5.5.3 Desventajas para el franquiciador

a) Posibilidad de indisciplina del franquiciado, con sus consecuencias funestas

para la cadena.
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b)

g)

5.5.4

Posibilidad de elegir franquiciados no idéneos para el manejo y crecimiento

de la cadena, y su deteccion tardia.

Peligro del desprestigio de la marca.

Utilidad menor para el franquiciador, en comparacion con la obtenida por
medio de una cadena propia.

Posibilidad de fraude en los reportes de canones y regalias.

Falta de control, sobre la calidad.

Inhabilidad para comprometerse en una coordinacion estratégica global.

Desventajas para el franquiciado

Debe pagar montos iniciales periédicos al franquiciador.

No es propietario del nombre y marca comercial.

Las decisiones acerca de las politicas a seguir las toma el franquiciador.

Tiene restringidos los derechos a disponer de su propio negocio.

Esta ligado a la suerte del franquiciador y de todos y cada uno de los demas

franquiciados.
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CONCLUSIONES

Por la caracteristica de poco formalista que estan investidas las relaciones
comerciales, es comun la utilizacion de contratos que no tienen un asidero
juridico dentro de la legislacion guatemalteca. Dentro de dichos contratos se
encuentra l6gicamente el de franquicia, que sigue considerandose atipico

dentro del medio guatemalteco.

La utilizacion del contrato de franquicia para la expansion mundial de
productos, es una garantia de su funcionamiento, especialmente si se utiliza
a nivel nacional empleando las mas modernas estrategias para la expansion

comercial de los productos.

El tipo de contrato de franquicia a utilizar en cada negocio es distinta, por lo
gue deben analizarse los aspectos econdmicos, financieros, sociales y
comerciales del negocio, a fin de que las partes se encuentren con el menor
namero de problemas posibles ante la ejecucion del negocio juridico

concretado por medio de este contrato atipico.

Las empresas guatemaltecas se han visto disminuidas en nimero, como en
la cantidad que se constituye anualmente, lo cual se debe a la falta de
competitividad y a las pocas posibilidades que el mercado ofrece,

especialmente cuando carecen de técnicas adecuadas de expansion.
La utilizacion del contrato de franquicia para la expansion de los productos

guatemaltecos en el mercado nacional, es una posibilidad que no ha sido

explotada por el comerciante guatemalteco.

95



96



1.-

RECOMENDACIONES

A todos los guatemaltecos con posibilidades de inversiébn de capital, se
recomienda considerar la utilizacion del contrato atipico de franquicia, toda vez
que ello garantiza el éxito de la empresa, permite la recuperacion inmediata
del capital a través de asegurarse la aceptacion por parte de un potencial

mercado de consumo, como es el mercado guatemalteco.

Los empresarios guatemaltecos deben generar politicas de expansion
nacional que les permita aumentar su competitividad en el mercado interno,
situacién que puede realizarse de una forma exitosa y sin menoscabar el
capital invertido, por medio del franquiciamiento de sus marcas y productos,
cuya aceptacion es un incentivo para que las franquicias sean compradas por

inversionistas nacionales.

Es necesario que las autoridades oficiales respectivas, especialmente el
Ministerio de Economia, genere programas y proyectos de difusion de las
formas de franquiciamiento existentes, las cuales permiten la expansion de los
productos guatemaltecos al mercado de todo el territorio nacional; situaciéon

que permitiria a ese érgano contribuir a incentivar la inversion de capital.

Es necesario que los docentes que imparten el curso de Derecho Mercantil en
la Facultad de Ciencias Juridicas y Sociales de la Universidad de San Carlos
de Guatemala, amplien y desarrollen los cursos de Derecho Mercantil,
especialmente en lo referente a las formas de contratacion mercantil, por
ejemplo el contrato de franquicia ya que estos estudiantes en el futuro seran

los asesores y abogados de los empresarios guatemaltecos.
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ANEXO
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ANEXO A

MODELO DE CONTRATO DE FRANQUICIA A NIVEL NACIONAL

Numero ciento veintiséis (126). En la ciudad de Guatemala, el dia uno de febrero
de dos mil siete, ante la infrascrita Notaria ZONIA BALCARCEL SOZA, comparecen
las siguientes personas: MANUEL ALEJANDRO SOLIS PINTO, quien dice ser de
veintinueve afos de edad, soltero, comerciante, guatemalteco, de este domicilio, se
identifica con la cédula de vecindad numero de orden A - uno y de registro un millén
doscientos catorce mil veintiocho, extendida por el Alcalde Municipal de Guatemala,
departamento de Guatemala, quien comparece en su calidad de Gerente General y
Representante Legal de la entidad denominada LIBRERIA LAS LUCES DEL
ENCINAL, SOCIEDAD ANONIMA, calidad que acredita con el acta notarial de su
nombramiento autorizada en esta ciudad el dia ocho de noviembre de dos mil seis
por el Notario Raul Antonio de la Cueva Vasquez, misma que se encuentra
debidamente inscrita en el Registro Mercantil General de la Republica de Guatemala
bajo el numero doscientos catorce mil ochocientos doce, folio numero ciento
veintiuno, del libro nimero ciento cuarenta y siete de auxiliares de Comercio, a quien
en lo sucesivo del presente instrumento se le denominara simplemente “LA
FRANQUICIADORA"; y, SAUL ANTONIO SOLORZANO SALGUERO, quien dice
ser de cuarenta y dos afios de edad, casado, comerciante, guatemalteco, domiciliado
en el departamento de Escuintla, se identifica con la cédula de vecindad niumero de
orden E - cinco y de registro cuarenta y dos mil catorce, extendida por el Alcalde
Municipal de Santa Lucia Cotzumalguapa, departamento de Escuintla, a quien en lo
sucesivo del presente documento se le denominara simplemente “EL
FRANQUICIADOQO”; yo, la notaria hago constar que la representacion que se ejercita
es suficiente para la celebracion del presente contrato, y de que las partes me
aseguran ser de los datos de identificacion personal arriba anotados, de hallarse en
el libre ejercicio de sus derechos civiles y que por el presente acto celebran
CONTRATO DE FRANQUICIA COMERCIAL, contenido en las siguientes clausulas:
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PRIMERA: Por el presente contrato LA FRANQUICIADORA se obliga a permitir al
franquiciado el uso de sus signos  distintivos, consistentes en:
, para su actividad comercial (especificar)

SEGUNDA: EL FRANQUICIADO, se obliga al pago de la cantidad de veinte mil

guetzales iniciales, que abona el dia de hoy, y al pago mensual de un porcentaje del

ocho por ciento de los ingresos obtenidos cada mes, en los cinco primeros dias del
mes siguiente. TERCERA: EL FRANQUICIADO se obliga por el presente contrato a
la aplicacion de los sistemas de comercializacién de EL FRANQUICIADOR conforme

a las siguientes instrucciones (en _esta parte se anotan las condiciones

en _que se va a otorgar la franquicia, incluyendo lo relativo al uso de publicidad,
capacitaciéon, etc.) . CUARTA: LA FRANQUICIADORA se obliga a
prestar al FRANQUICIADO la asistencia técnica necesaria para que utilice su

sistema de comercializacion, consistente en (en esta parte se anotan los

sistemas de comercializacidn gue utiliza la franquiciadora cuyo uso es obligatorio

para el franquiciado siempre y cuando se le presente la asistencia
necesaria) . QUINTA: EL FRANQUICIADO se obliga a mantener un
stock de productos adecuado para el perfecto desempefio de su actividad comercial,
asi como los medios necesarios para ello. SEXTA: LA FRANQUICIADORA

suministrard mensualmente, en los cinco primeros dias de cada mes, los productos

siguientes al FRANQUICIADOR (se_hace la descripcion de los productos a

distribuir, con indicacién de cantidades, marcas y calidad de I0s mismos)
SEPTIMA: EL FRANQUICIADO se obliga a observar las instrucciones del
franquiciador conforme a la clausula tercera del presente contrato. OCTAVA: LA

FRANQUICIADORA se reserva el derecho de supervisar y controlar la actividad del
franquiciado en su actividad comercial para cuidar de que se mantenga el nivel de
calidad habido hasta el dia de hoy. NOVENA: EL FRANQUICIADO se obliga a
informar a la franquiciadora sobre la marcha de su actividad mensual con la
periodicidad que la empresa estime conveniente. DECIMA: Para resolver cualquier
cuestion derivada del presente contrato las partes se someten expresamente a los

Tribunales de que elija el afectado renunciando ambos al fuero de su domicilio. Yo, la
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Notaria DOY FE: a) De que todo lo escrito me fue expuesto: b) De que tuve a la vista
los documentos de identificacion de los comparecientes asi como el titulo con que se
acredita la representacion que se ejercita; d) Que tuve a la vista los titulos con que se
acredita la propiedad de las marcas de los productos que son objeto del presente
contrato de franquicia; y, e€) De que leo integramente lo escrito a los comparecientes
quienes bien enterados de su contenido, objeto, valor y demas efectos legales lo

ratifican, aceptan y firman.
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