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i usted esta pensando en
abrir su propio negocio
pero solo tiene una pequena
cantidad de dinero para invertir, es
posible que esté considerando la
compra de una franquicia de servicios
de limpieza. Generalmente, una
empresa de servicios de limpieza (el
“franquiciador”) le cobra un cargo
para proporcionarle a usted (el
“franquiciado”) clientes,
comercializacion y servicios de
facturacién y cobranza.

Todo franquiciador le puede
relatar cuentos de éxitos. Tenga
cuidado. En el ramo de los servicios
de limpieza es posible tener éxito,
pero no hay garantias.

Al final de este folleto se incluye
un glosario de terminologia utilizada
en la industria concesionaria.



Como FuncionAN Las
FraNQuiciAs De Servicios
De LiMPIEZA

En una franquicia tipica de
limpieza, usted le paga un cargo al
franquiciador a cambio de un
“paquete” de clientes. Este cargo esta
basado en el valor monetario de los
clientes de servicios de limpieza que la
empresa le proporciona y
generalmente equivale
aproximadamente a la mitad de los
ingresos brutos anuales que éstos
deben generar. Por ejemplo, por un
cargo de $10,000, usted recibe clientes
por valor de $20,000; por un cargo de
$15,000, recibiré clientes por valor de
$30,000. También tendra que pagar
regalias periddicas o cargos
administrativos.

El franquiciador podria ofrecerle
financiamiento, esto podria resultarle
atractivo especialmente si ha
experimentado problemas para
obtener crédito de prestadores
tradicionales.

El franquiciador debe ofrecerle
clientes de limpieza que producirén el
nivel de ingreso que se describe en el
paquete que usted compro. Sin
embargo, el nivel de ingresos puede
verse afectado por varios factores. Por
ejemplo, si usted no acepta un cliente,



es posible que el franquiciador no
tenga que ofrecerle un sustituto. O si
usted rechaza un cliente porque piensa
que le queda demasiado lejos, podria
perder el derecho a recibir ese ingreso.
El franquiciador tampoco tiene que
reemplazarle los clientes que usted
pierda por haber hecho una limpieza
mediocre.

PosIBLES
PROBLEMAS

La Comision
Federal de Comercio
y el Fiscal General
del Estado de
Maryland le
aconsejan que sea
precavido si piensa
comprar una
franquicia de
servicios de
limpieza, este tipo de
negocios con frecuencia le
resulta atractivo a los
inmigrantes y a otras
personas cuyo inglés es
limitado. El contrato de franquicia
que le proporcionara el franquiciador
puede ser largo y complicado. Sus
derechos y obligaciones legales y las
obligaciones del franquiciador pueden
ser dificiles de comprender. Considere




la asesoria profesional. Consulte con
un abogado, contador o asesor
comercial para que le revise el
contrato de franquicia. El dineroy
tiempo que gaste en la asistencia de un
profesional podrian ayudarlo a evitar
una mala inversion.

Estos son algunos de los
problemas que podria enfrentar:

» Diferencia entre la cantidad de
clientes que le ofrecen y los que recibe. Es
posible que exista una diferencia entre
la cantidad de clientes que el
franquiciador le
promete y los que
usted en realidad
recibe, y también $
en los ingresos
que estos clientes
producen. Por
ejemplo, el
franquiciador
podria prometer

que le ofrecera E
clientes que
generan facturas $
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de $1,000
mensuales
durante el
primer ano. Para
cumplir con su obligacién, el
franquiciador le podria ofrecer mas de
un cliente de servicio de limpieza.
Pero, por dificultades de tiempo, de




distancia u otros problemas, es posible
que usted no pueda aceptar todos los
clientes que le ofrece el franquiciador.
Ademas, el franquiciador podria
ofrecerle esos mismos clientes a otros
franquiciados sobre una base de orden
de llegada. Si, a raiz de su ubicacién,
usted no puede aceptar el cliente o si
otro franquiciado lo acepta antes que
usted, posiblemente se considere
satisfecha la obligacion de oferta de
clientes del franquiciador. Y como es
posible que el franquiciador no le
informe sobre este sistema antes de
que usted compre el “paquete” de
clientes, usted no debe contar con
recibir todos los ingresos que al
principio le prometi6 el franquiciador.

w Clientes rechazados. Es posible
que el franquiciador no tenga que
reemplazarle un cliente que usted
haya rechazado.

m Clientes seleccionados por el
franquiciador. Generalmente, los
clientes se los elige el franquiciador; y
tal vez, el tamano, cantidad y
ubicacién de los clientes no sean lo
que usted esperaba. Por ejemplo, es
posible que el franquiciador le
requiera atender a mds de un cliente
simultdneamente o que los lugares de
trabajo estén muy separados el uno

del otro.



w Clientes perdidos. La mayoria de
las franquicias de limpieza especifican
que si un cliente cancela el contrato de
limpieza, el franquiciador no esta
obligado a reemplazarlo. Ademas, es
posible que usted deba pagar cargos
adicionales de comercializacion y
ventas para obtener otro cliente y
compensar los ingresos perdidos.

» Cldusula de integracion. En el
contrato de franquicia que usted firma
se podria incluir una cldusula
limitandolo a los términos que hayan
sido especificamente detallados por
escrito. Esto significa que las
promesas o declaraciones verbales que
haya hecho el franquiciador no
forman parte del contrato. Esta es una
razon por la cual es muy importante
que en el contrato de franquicia se
incluyan por escrito todas las
promesas efectuadas.

m Retraso para recibir clientes
durante el primer afio. El paquete de
clientes que usted compra sugiere un
cierto nivel de ingresos en el primer
afno. Pero es posible que el
franquiciador se tome varios meses en
proporcionarle los clientes
prometidos. Esto significa que,
posiblemente, no comience a recibir
ingresos hasta varios meses después de
haber comprado el paquete y que en



consecuencia su ingreso anual no sea
el que habia calculado. Por lo tanto, es
importante que tenga otras fuentes de
ingreso durante los primeros meses de
operacion.

m Cargos corrientes. El
franquiciador le podria cobrar un
cargo mensual de administraciéon o

servicio que usted debe

$ pagar aunque durante ese
mes no haya tenido
$ ningun ingreso por su
servicio de limpieza. Si el
cargo de franquicia esta
tinanciado, tendra que
pagar la cuota mensual
esté recibiendo ingresos o
no del servicio de
limpieza. Y aunque consiga clientes
sin asistencia del franquiciador, todos
los ingresos provenientes de un cliente
de servicio de limpieza que usted
haya negociado serdn incluidos en los
calculos del franquiciador por regalias
y cargos administrativos que usted
adeude.

m Clientes del franquiciador. Todos
los clientes pueden ser propiedad del
franquiciador, atin los que usted haya
conseguido por su cuenta. Esto
significa que si se termina su contrato
de franquicia, usted no podra atender
a los clientes por los que pagé un
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cargo, ni tampoco a los que consigui6
por su cuenta.

» Capacitacion. Antes de invertir
obtenga informacién sobre el
programa de capacitacion del
franquiciador. La capacitaciéon que
usted recibe estd determinada por el
franquiciador y podria tratarse de ver
videos y leer libros y no de cursos
précticos o tedricos de entrenamiento.

» Procedimientos de licitacion. Es
posible que el franquiciador no le
informe de qué forma se presenta a
licitaciones de contratos de limpieza o
qué servicios especificos le debe
proporcionar usted al cliente. Tal vez
sOlo le indique que lo que usted puede
ganar con el servicio de limpieza es de
$12 a $15 por hora. Sin embargo,
cuando se presenta a licitaciones de
servicio de limpieza, el franquiciador
puede ofrecer
sus servicios a
precios mas CONTRATO
bajos y es
posible que a
usted no se le
permita opinar
si la cantidad
€s 0 no
razonable. Por
lo tanto,
aunque se




sugiera que el cliente representa una
cierta cantidad monetaria, es posible
que para usted no sea asi, y tal vez
usted no reciba ninguna ganancia
después de pagar los gastos de
materiales y transportacion.

m Clientes de corto plazo. Los
operadores de franquicias de limpieza
con frecuencia advierten que muy
pocos clientes mantienen la cuenta
mas de un afio. El motivo es que
prefieren los contratos de corto plazo
porque de esa forma pueden buscar
mejores precios. Si el franquiciador le
ofrece clientes de reemplazo, es
posible que usted deba pagar otro
cargo de recomendaciéon o
comercializacion.

m Obligaciones de rendimiento.
Posiblemente usted tenga que cumplir
requisitos minimos de rendimiento o
de crecimiento. De no ser asi, podria
perder la franquicia o, lo que es peor,
el derecho a que le reembolsen el costo
de entrada.

m Pago de servicios. El
franquiciador le cobra a sus clientes.
Si el cliente no paga, a usted no se le
paga. El franquiciador podria no tener
la obligacién legal de exigirle a sus
clientes que paguen, pero si éste
presenta una demanda de cobro, es

o



posible que sea usted quien deba
pagar los costos legales.

» Garantias personales. En muchos
casos, el franquiciador requiere que
sea el
franquiciado
quien
garantice
personalmente
las deudas de
la franquicia.
Esto significa
que si su
capital
comercial no
cubre las
deudas de la
franquicia, usted podria perder bienes
personales, como su casa o su
automovil.

» Reglas de no-competencia. Es
posible que no se les permita a usted y
a sus familiares directos (su esposa y
sus hijos) tener interés de propiedad
ni desempenar un servicio en otra
compania de limpieza atiin cuando su
familiar no tenga interés de propiedad
sobre su franquicia de limpieza. Esta
restriccion podria continuar aun
después de terminada la franquicia.

&)



RecLAMENTO DE LA FTC
SoBRrRe FRANQUICIAS

La ley dispone que el
franquiciador debe entregarle a usted
una declaracién informativa detallada
que debe incluir:

¢ la cantidad total de franquicias y la
cantidad de franquicias canceladas
o no renovadas durante el ano
anterior;

* los fundamentos y las
presunciones sobre las que se
basan las afirmaciones sobre
ganancias potenciales o sobre las
ganancias de otras franquicias en
existencia;

¢ el costo de inicio y mantenimiento
del negocio;

¢ los nombres, las direcciones y los
numeros de teléfono de por lo
menos 10 franquiciados que vivan
cerca de su domicilio (ciertos
Estados, incluyendo Maryland,
requieren que se le entreguen
nombre, direccién y niimeros de
teléfono de por lo menos 100
franquiciados);



* los antecedentes y la experiencia
de los ejecutivos principales del
franquiciador;

* el estado financiero del
franquiciador completamente
verificado por auditoria.

* toda demanda presentada por
franquiciados en contra del
franquiciador o su cuerpo
directivo; y

* las responsabilidades que tienen
entre si usted y el franquiciador
después de la compra de la
franquicia.

Este documento usted lo debe
recibir por lo menos 10 dias hébiles
antes de abonar cualquier suma de
dinero o de comprometerse
legalmente a comprar la franquicia.
Estos 10 dias hébiles deben ser
suficientes para que usted pueda
estudiar el documento, obtener
respuestas a sus preguntas, hablar con
otros franquiciados y consultar con un
abogado, contador o asesor comercial.



PROTEJASE

La compra de una franquicia es
una decisiéon importante. Antes de
comprometerse, tome las siguientes
precauciones:

m Lea la declaracion informativa de la
compaiiia. Estidiela con atencién e
inférmese sobre sus obligaciones y los
antecedentes de la empresa
relacionados a demandas y a la tasa de
fracaso. Esto lo ayudard a determinar
si los otros franquiciados estdn o no
satisfechos con la franquicia.

m Hable con otros franquiciados. No
se base tinicamente en la informacién
que obtiene del franquiciador. Hable
con franquiciados actuales y pasados
sobre sus experiencias con el
franquiciador. La declaracién
informativa de la compania debe
incluir el nombre, nimero de teléfono
y direccion de los mismos. El
franquiciador podria recomendarle
que se comunique directamente con
franquiciados que hayan tenido éxito.
No se base en referencias
seleccionadas por la compania.

» Comuniquese con el administrador

de franquicias de su Estado. Si usted
vive en California, Hawaii, Illinois,

)



Indiana, Maryland, Minnesota, New
York, North Dakota, Rhode Island,
South Dakota o Virginia, en su Estado
hay una oficina que regula la oferta y
venta de franquicias; antes de invertir
consulte con ellos. Pregunteles si la
franquicia que estd considerando esté
registrada para hacer ofertas en su
Estado. Si

usted vive en Py PY
Maryland, NORTH AMERICAN
llame a la SECURITIES
oficina del ADMINISTRATORS
Fiscal ASSOCIATION
General del (202) 737_0900
Estado de

Maryland al WWW.NASAA.ORG
(410) 576- ®

7042, o visite

www.oag.state.md.us. Usted puede
averiguar el nombre del
administrador de franquicias de su
Estado llamando a North American
Securities Administrators Association
al (202) 737-0900 o visitando
www.nasaa.org. Para obtener mayor
informacion, también puede
comunicarse con el Fiscal General de
su Estado visitando www.naag.org o
con la Oficina de Buenas Practicas
Comerciales (Better Business Bureau)
visitando www.bbb.org.

m Solicite que todas las promesas sean
puestas por escrito. Siun vendedor le



dice que el franquiciador le dara
clientes cerca de su domicilio, pero el
contrato escrito define mas
ampliamente la zona geografica, lo
que cuenta es lo que estd escrito. Si
una cldusula del contrato indica algo
distinto a lo que habl6 con el
vendedor, exija que cambien el
contrato escrito. Si el vendedor le dice
que debe ganar de $12 a $15 por hora,
cercidrese que ese prondstico se haya
incluido en la declaracién informativa.
Si el vendedor o el franquiciador no
estd de acuerdo, no acepte el trato.

» Estudie detenidamente el contrato
de franquicia. Es importante que
comprenda todas las cldusulas del
contrato ya que éste controla su
relacion con el franquiciador.
Asegtrese que el acuerdo especifique
todos los detalles para que no haya
sorpresas.

» Comprenda sus obligaciones.
Como franquiciador, es posible que
tenga que pagar regalias y otros
cargos. Averiglie exactamente qué
tipos de cargos tendra que pagar,
cudnto pagara y con qué frecuencia.

m [nvestigue las afirmaciones sobre
ganancias potenciales. El valor estimado
del paquete de clientes que usted
compra podria no reflejar las



ganancias que recibira por atender a
los clientes. Pregunte de qué manera
le asigna la compafia el valor a los
clientes. Averigiie cudntos
franquiciados recibieron las ganancias
que describen y dénde estan
localizados.

» Tenga cuidado al financiar.
Aunque le parezca atractivo hacer el
financiamiento a través del
franquiciador, es posible que los
términos del contrato de
financiamiento no sean los més
convenientes para usted. Por ejemplo,
es posible que tenga que firmar un
pagaré para garantizar el préstamo y
firmar un acuerdo cuyos términos
podrian dificultar la presentacion de
una demanda de su parte contra la
compafiia en caso de que usted quiera
cancelar el contrato. Antes de aceptar
el financiamiento del franquiciador,
debe comprender todas las cldusulas
del acuerdo.

» Considere obtener asesoria
profesional. Consulte con un abogado,
contador o asesor comercial para que
revise el contrato de franquicia. El
dinero y tiempo que gaste en la
asistencia de un profesional podrian
ayudarlo a evitar una mala inversion.



PARA MAYOR INFORMACION

La FTC publica una serie de
folletos para el consumidor sobre
franquicias y oportunidades de
negocios. Para obtener copias
gratuitas, comuniquese con Consumer
Response Center, Federal Trade
Commission, Washington, DC 20580,
1-877-FTC-HELP (1-877-382-4357),
TDD: (202) 326-2502, www.ftc.gov. La
FTC trabaja en favor del consumidor
para la prevencion de practicas
comerciales fraudulentas, engafosas y
desleales dentro del mercado y para
proveer informacién de utilidad al
consumidor con el objeto de
identificar, detener y evitar dichas
practicas. Para presentar una queja o
para obtener informacién gratuita
sobre temas de interés del consumidor
visite www.ftc.gov o llame sin cargo al
1-877-FTC-HELP (1-877-382-4357). La
FTC ingresa todas las quejas
relacionadas a fraudes de Internet y
sistema de telemercadeo, robo de
identidad y otras quejas sobre
practicas fraudulentas a una segura
base de datos en linea llamada
Centinela del Consumidor (Consumer
Sentinel) que se encuentra a
disposicion de cientos de agencias de
aplicacion de la ley civil y penal en los
Estados Unidos y en el exterior del

pais.



El Estado de Maryland también
publica folletos para inversionistas
sobre franquicias y oportunidades de
comerciales. Para obtener copias o
mayor informacién sobre los requisitos
de Maryland acerca de la venta de
franquicias y oportunidades
comerciales, comuniquese con la
Oficina del Fiscal General (Office of
the Attorney General), Maryland
Securities Division, 200 St. Paul Place,
Baltimore, MD 21202, 1-410-576-7042,
www.oag.state.md.us, correo
electrénico: securities@oag.state.md.us.



GLosArRIO DE TERMINOLOGIA

Cargo de Administracion o Servicio
(Management or Service Fee) —
cargo que paga el franquiciado para
recibir apoyo adicional o continuo, tal
como el suministro de clientes
adicionales o sustitutos.

Cargo de Regalias (Royalty Fee) —
pago especificamente realizado por el
franquiciado por el derecho de usar la
marca comercial del franquiciador. En
la mayoria de los casos, el
franquiciado paga este cargo durante
la duracion del contrato, sin importar
las acciones adicionales que pueda o
no tomar el franquiciador.

Contrato de Franquicia o Acuerdo
de Franquicia (Franchise
Agreement or Franchise Contract
Agreement) — documento escrito que
describe las obligaciones con fuerza
juridica obligatoria entre el
franquiciador y el franquiciado.

Costo de Entrada (Franchise Fee)
— precio de compra de la franquicia.

Declaracion Informativa (Disclosure
Agreement) — documento escrito que
describe la oferta general de
franquicia, incluyendo informacién



sobre antecedentes del franquiciador,
un resumen del contrato de franquicia
y una lista de los actuales
franquiciados.

Franquiciado (Franchisee) —
persona que compra o invierte en una
franquicia.

Franquiciador (Franchisor) —
persona que vende una franquicia.
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