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( :‘ reacion de empleo v exporta-
cion: he aqui dos temas de es-
pecial actualidad.

Si se observa a los Estados Unidos,
se aprecia que:

1) Las pequefias empresas repre-
sentan un porcentaje del 90° de to-
dos los nuevos empleos creados.

2) Un americano de cada siete (se-
gun el New-York Time de Abril de
1989) posee o trabaja en una franqui-
cia.

3) El 10% de la cifra de negocio de
un ntmero no desdefable de cade-
nas de franquicia proviene del ex-
tranjero.

Todo el mundo reconoce, actual-
mente, que la franquicia es una téc-
nica nueva que tiende a invadir to-
dos nuestros circuitos comerciales.
Al mismo tiempo, todo ¢l mundo re-
conace que la franquicia revoluciona
las vicias costumbres, las mentalida-

des v los principios tradicionales.
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ria: la de la transferencia del "know-
how". Del "know-how" derivan la
formacion v la asistencia permanen-
te.

Vender el "know-how" o el "savoir-
faire”, es vender lo impalpable, lo in-
tangible, los sistemas, pero es una
venta mucho mds compleja, fina v
sofisticada que la simple exportacion
de mercancias.

Preguntas a plantearse antes de
franquiciar en el extranjero:

La iniciativa de franquiciar en un
pais extranjero debe estar precedida
de serios estudios en el plano legal.

Antes de toda decision, es conve-
niente interrogarse sobre la situacion
existente en el pais deseado y de no
tomar su decision sino después de
una respuesta satisfactoria a las
cuestiones que aparecen como fun-
damentales en relacion a las activi-
dades dL‘.\L‘JdJS.
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juridico, conviene plantearse si la si-
tuacion econdémica del pais deseado
es favorable v si existe una politica -
particular del Gobierno con respecto
a los investigadores o con relacion
de la misma franquicia, extranjera o
no.

Conviene, por otra parte, preguntar-
se si existe una actitud o una politica
particular del Gobierno en cuestion
en cuanto a los tipos de actividad
deseadas v cuales son las distintas
maneras de poner de manifiesto esta
politica.

Disposiciones legales particulares de
la franquicia

a) (Existeuna reglamentacion espe-
cifica sobre la franquicia?

b) Si es asi, (cual es?

¢) Si no existe, (hay una reglamen-
tacion en discusion o en prepara-
cion?

En este caso, (cudl es el contenudo

prc\‘i.\iblc.’

Legislacion que tiene influencia
directa sobre la franquicia
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1a toma de participacién en una so-
ciedad o

1) Porcentaje de toma de participa-
Cidén autorizada.

2) Autoridad competente para dar
una posible autorizacion.

3) Exenciodn posible.

4) Restricciones posibles en cuanto
a la repatriacion de los beneficios
de un inversor extranjero.

B) Derecho contractual

(Existen disposiciones legales o
jurisprudenciales que puedan afec-
tar a la validez de un contrato de
franquicia, en concreto en cuanto a
su rescision o renovacién?

1) Requisitos particulares de la res-
cisién y sus causas.

2) Requisitos particulares en cuanto
a‘los prejuicios y derechos des-
pués de la ruptura o no renova-
cién.

3) Exigencias en cuanto a los retra-
sos antes de llevar a cabo la rup-
tura o la no renovacion.

4) Disposiciones particulares desti-
nadas a proteger al franquiciado.

5) El contrato, ;debe registrarse? si
es asi, ;cudl es la Administracion
competente? ;Cuales son las exi-
gencias requeridas?

En particular en cuanto al porcentaje
de royalties v de derecho de entrada,
en cuanto a la duracion del contrato,
al control ejercido por el franquicia-
dor sobre el franquiciado, a las com-
pras de procedencia extranjera, a las
clausulas de no competencia y de
atribucién de jurisdiccion.

6) Posible obligacion de tener que
traducir ¢l contrato a la lengua

del pais.
C) Derecho de la competencia:

;Tiene el pais en concreto un dere-
cho de la competencia desarrollado?

Si es asi, cudles son los puntos fuer- .

tes v los puntos débiles de este dere-
cho que hara falta respectar en parti-
cular?

Serd, en concreto, posible:

1) Prever los compromisos de ex-
clusividad en materia de aprovi-
sionamiento.

2) Prever precios de venta impues-
tos.

3) Prever ventas acordadas.

4) Tener restricciones territoriales
de actividad.

5) Prever limitaciones en cuanto a
las posibilidades de aprovisiona-
miento en funcién de criterios de
calidad.

6) Practicar precios discrimina-
torios entre los diferentes fran-
quiciados.

7) Practicas restrictivas de venta
(unilateralmente o de manera
acordada).

8) Prever cldusulas de no competen-
cia después del vencimiento del
contrato.

9) Informarse de todas aquellas
otras dispusiciones del derecho
de la competencia que puedan
afectar los acuerdos proyectados.

10)Informarse igualmente en cuanto
a la manera que son aplicadas y
puestas en marcha estas disposi-
ciones v vn cuanto a la realidad
de los Eic\gns posibles en que se
pueda incurrir.
~acciones imdividuales,

- acciones del estado.
- consecuencias financieras y ma-
teriales, coste de estas acciones.

11);Son posibles transacciones en
esta materia?

D) Derecho de marca:

Particularmente importante, el dere-
cho de marcas impondra un estudio
muy cuidadoso.

1) Registro de una marca extranjera:

- ;Tiene un franquiciador extranjero
derecho a registrar?

- ¢(Debe tener, para registrar, un uso
anterior?

- Duracién de la proteccién.

- Obligaciones de justificar el uso
para renovar la marca.

- Elregistro, ;quedara sin efecto por
falta de uso durante un cierto tiem-
po?

2) (Existen disposiciones segun las
cuales las marcas extranjeras séio
pueden ser utilizadas en asocia-
cién con marcas anteriormente
registradas en el pais en cues-
tion?

3) Los licenciatarios o franquicia-
dos, ;deben estar registrados
como tales?

4) Las marcas de servicio ;tienen un
régimen juridico diferente del de
marcas de producto?

5) En caso de falsificacion, ;el fran-
quiciador puede actuar solo o
bien debe hacerlo obligatoria-
mente de forma conjunta con el
franquiciado eventualmente vic-
tima de la falsificacién?

E) Meétodos de implantacion:
1) (Es posible realizar la licencia di-

recta o bien sera obligatorio esta-
blecer una filial o una sucursal?






