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FROLOGO

En emte trsbajo se pretende demostrar como el concepto de
franquicia es un instrumento positivo para el crecimiento de la
micro, pequeda y mediana industria, asi comn las perspectivas de
estos negocios al adquirir este sistema y su repercusion en la
economia pacional.

El desarrollo de éste tipo de negocios ha demostradoy en los
diferentes paises en donde se ha implementador su eficiencia
tanto econdmica como soclal, ya que en este sistema no w06lo
favorece el desarrollo y el crecimiento econdmico (reflejado en

ventas y numero de establecimientos), sino que promueve el
mercadeo por medio de publicidad a traves de los medios de
difusion, ademds integra procesos productivos, desarrolla
economias de escala, fonenta alianzas productivas con el

propoesito de formar nuevas empresas que dan por resultedo la
ampliacién y dinamizacion de la actividad economica en general
asi como el fortalecimiento de recursos de todo tipo, por lo que
impacta de una manara positiva a la economia del pais en donde se
@ncuentren.

Actualmente las frangquirias son un campo todavia poco
experimentado en Mexico, VYya que muchas de las franquicias
adquiridas en nuestro pais 60N @tranieras y astas en  diversas
ocasiones no responden a la forma de vida y ser del mexicano, Al
mismo tiempo éste desconocimiento hace poco aprovechable el
potencial de las empresas mexicanas, lag cuales ‘al poder adoptar
este sistema pueden avmentar sus posibilidades de crecimiento vy
desarrolla.

En este trabaje se desarraollara un amplio ecstudio con
respecto a las franquicias tomando encuenta, como swrgen y que o8
lo que las caracteriza, pomendno comno base las EMPrecas mexi1cAaAnas
dentro de la economfa nacional y sus perspectivas de desarrollo;
asi mismo partiremos de la hipotesis de que todo negocio  pumde
ser franquiciable, tomando la experiencia de diferentes emprasas
internacionales que al aduirir este sistema han logrado un
crecimiento inimaginable en el ambito mundial.

En Maxico & reiz de los multiple cambios desarrol lados en el
medio econhbtmico perpetrados por la saliente administracidn han
facilitado tanto la legislacion como el financiamento de estos
negacios, por lo gue sera necesari1o estudiarlas estructuras que
implementan y facilitan el desarrollo de las franquicias.



Por dltimo es necesario mencionar el papel que estan
adquiriendo las franguicias en el desarrollo del pueve orden
mundial, s decir, la regionalizacidn o la comercialisacion de
productos a traves de blogues y obviamente el papel que
dasarrollard México como parte activa de esta regironalizacion, Lo
que quiere decir que con este tipo de negocios tanto Ja
importacidén como la exportacion de dichos sistemas cada vez
mas es evidente vy la conformacion de bloques trae cono
consecuencia mayor comunicacidn comercial y cultural, por ello
en algunos casos los hdbitos de consumo v de Negocios de servicios
han logrado penetrar con e:ri1to  las fronteras vy han tenido una
buena aceptacion a nivel naclioanal, es par esto que la oportunidad
que México tiene bajo estas condiciones es alentadora y justifica
la necesidad de crear npeqocios franguiciables propios para  luego
exportarlos y estos desarrollen a su vez la economia i1nterpa

nacional.

Sin embargo para lograr lo antes mencionado, ew 1mportante
que en nuestro pais se dejen atras todos aquellos procesos en los
que la industria nacional ha cai1do « lo fargo del tiempay tales
como: no  aceptando una competencia real vy por lo tanto ser
insuficientes en el proceso proauctivo. Es decir, la pocra madurez
empresarial ha hecho que Mexxico se plante un  futuro para la
eapresa nacional poco alentador, s1n  embargo, dadas  1as
perspectivas que hoy se nos presentan, tn cambio de mentalidad
del empresariado indudablemente traeria un beneficio i1ntegral en
nuestra pais.

Es aqui donde podemos atitmar que esta condicion es urgente
para aprovechar un mercado que se puede definir como virgen para
la creacidn de empresas conjuntas o paralelas al sistamae que nos
ocupa, o de lo contrario la apertura de nuestras fronteras y la
formacion de bloques comerciales, para la creacion de enpresas
productivas que compitan con las grandes transhnacipnales o»
nuestros vecinos del norte. en esta pueva aventura hacia el
desarrollo, solo sera un buen intento.



INTRODUCCLON:

Este estudio se dividird en cuatro capituloss el prime o de
ellos se referira a la conceptualistacion  y  caracter tcticas
reterentes a las  franquilcla-, partiendo como base  del narco
conceptual estudiando elementos tales vomp activaidad economica,
desarrollo economico y brenestar suacial, que son fundament o les
para el estudio de la presente tesis y su demostracion asi mismo
veremos por que el otorgamento de frangincilas puede ser un
gistema de mercadotecnia dinamico que puede aplicarse a una
variedad de empresas en dyrerentes estadios de corecimento  y
desarrollo, desde su nacimento hasta su madurez casy total.

.

El como surge la franquicia tormara una parte esentciral de
este capitulo : el conocer la historia de este sistema y como se
desarrolla en Estados Unidos, que es donde tieneg Sus imiclos vy
crecimiento, nos servira como una base para comparar como estos
negocios son hoy en thha empresas  transnacionales, las cuales
indudablemente avyudan al crecimiento de su pais de origeny con
las posibilidades de crecimiento de ompresas mexicanas,

Al mismo tiempo estudiaremos el comportamiento de las
franquicias ®en la economa mundial actual, Una citra anicial
puede servir para ejemplificarlor en los Estados Unidos, el 95%
de la micro vy pequefa empresa S8 wane)an por  nedio e
¥franquicias. Este tipo de experiencia demuestra que las
franquicias tienden vya. desde el presente ; a ser la forma
dominante de venta en el comercio y en los servicios, asi cano
todos aquellos negocios de detalle y menuden. De acuerdo con esta
tendencia, un porcentaje considerable de las ventas al menudeo,
entre el 3J0 y 0%, se estima seran a4 traves de franguicias hacia
fines de ester siglo. (1)

Asi mismo tenemos que a medida que las  eraonomlas se
globalizan, lag oportuntidades para ogue los franqulciantes
internacionales logren penetracion en los mercados estranjeros se
incrementan.

En el caso de Mexico se +era camo las emproesas  pequenas,
micro vy medianas pueden franquacilar, hay qQue recordar gae  los
sistemas que tienen miles de franquilcias =@ 1nic1aron con un solo
establecimiento, pegquefio y desconocido en aguel momento, Son
precisamente las emnpresas micro, PeqUERias Yy medlanas  gulenes
pueden aprovechar la euperipncia de las franquiclas actuales para
lograr un desarrollo e cual benecicie o la 1hdustria nacional.

(1) fuente: "Megatrends"”
John Naisbitt
Washington, D.C, 1YvH8s.



Esto sera cierto en la medida que las empresas de oste tipo lo
permitan. Mexico tiene la capacidad empresarial, la creativadad vy
#]l empuje para crear sistemas de franpquicias, no solo dentro de
nuestro pais, sin embargo, se requiere disponer de la trenologia
correcta y la mentalidad para hacerlo y comenzar de inmediato.

En el segundo capitulo nos referiremos concretamente al
marco juridico, que permite ! establecimiento de estos negocios

an Mexico.

A partir de que el ex-presidente Larlos Salinas de bLortary
decidio cambiar la Ley de Transferencia de lTecnologia por la Ley
de Fomento para la Froteccion de la Fropiedad lndustrial
(patentes Yy marcas), el 27 deg junio de 1991 esto propicio el
desarrollo de las franquicias en Mexico.

E1 concepto de Franguicia no se dio antes en Mexico por la
razén de que la Ley de Transferencia de Tecnologia impedia este
desarrollo, pues se pensaba que provocaba fuga de capitales
y perdida de soberaniai por lo gue se ponian numerosos obstacuios
tales como:

Los contratoe solo podian duwrar diez afps, asi como ho  se
permitia la repatriacidn total de capitales y se tenia que
contratar tecnologia de punta. lTales reguisitos tenian por objyeto
la entrada de unas cuantas franguicias.

Actualmente con la nueva ey no Hhay minguna restraiccilaon para
repatriar el capital ni t:empo de duracion de los contratos, Hay
libertad total. Las partes contrayentes negocian lo que mas les
conviene,

fodo lo anterior habria sido wvmposibie  realycar  <in  un
repunte en la economia nacional en el anterior sexenio, lo nque
facilito vy puso a digpociciron de los enpresarios creditos para el
financiamiento de las franguicias y para las empresas otorgantes
de este sistema: s1n embargo, en [a mayoria de los  casos e}
financiamiento obtemida provema de bancns extranjeros, ing
cuales veran un  futuro promisorio en Mexito y un  crecimento
inmejorable para estos negocios, vya que en su pais de ari1gan son
todo un exito.

For otro lado el financiamiconta nacianal se dio no por  ser
mas barato, inpo, porgue en la mayoria de los casos el  repunte
econdmico fundd falsas esperancas en cuanto a un  futura con
certidumbre y por lo tanto bhajas tasas de i1nteres.
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[ tercer capstulo har « rererencila Dasicamente vy  estuolara
lo que en esta tesis se pretende probar, es decit, como el
s1stema  de +ranquiclas  puede ser avgaptado a las muitiples
pequenas empresas exi1stentes en nuestro pais v por lo tanto por
.8 estao constituye una apcion de desarronlio, no €Nl para  las
empresas mismas, s1N0 para Mexico en aenearal. As: M1SMO daremns
las caracteristicas que aen@ralmegnte  sSirven  cong  parametros
basicos para desarrollar dicho si1stemas al qual gue Y3
eyemplificara el caso o una +rangquicia uperante qgue sers Lra roma
argumento para las conciusiones del siguiente capatulo,

En el cuarto capmatule Jas conclustlones: vy evaluacliones
hechas, toman como base los capiltulos anteriores, detimiendo la
t+actibilidad de que este mroceso se lleve acabo vy bajo  que
elementos se puede segulr dande. Asit mismo las  ventajas vy
desventalas como los riesqgose gue representa este tipo de  negocio
daran una me)lor 1dea de loes atcances de este siotema.

Se analizara el rutuwro de las rranauicias en nuestro bar g
asy como el papel de las miasmas en el iratado de Libre comerclo
con Estados Unidos y Lanada.

ts convenlente sefralar ogur el otorgamiento oe ranguic)as ha
venido a provoca)r una asombrosa reestructuracilon de ia +torma  de
comprar y praducir en general 20 todos lus ralses v de jla manera
en que todos 1os nNRQOCIOY distribuyen Jos blenes y 105 servicios.
Ante los hombres de neqocios con vasion vy ambiciron ne  presentan
brillantes oportumdades de expansion y  desarrollo  de  sus
empresas contribuyendo al mejoramiento 2conomico MAacional.

La metodologia wtilizada en una parte og este trabajlo ha
s1d0 la 1nvestigaci1on gocumental con bibliograria gue &n su Qran
mayoria esta en otros idiomas. praincipalmente 1ngles. Utra parte
de la presente tesis ha <100 desarrollada en base al trapba)o
diario y a la experiencia avnuirida en dicho ramo.
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CAPITULDO PRIMEROr CARACTERISTICAS Y ANTECEDENTES DE  LAS
FRANGUICIAS.

1.1 Conceptualizacion de las tranquicias,

En éste capitulo y para los fines en los gue se ha propuesto
gstudiar e investigar la presente tésis con respecto al tema
en cuestidn, em importante definir lo gue es una frangulicla
esto ayudara a tenmer un mejor entendimiento dentro del tema
que se desarrolla; va gue viendolo primero de una manera teorica
y elemental se puede llegar a conclusiones generales en donde
éstas explicardn @l entorno econemico en que se desenvugive este
sistema, asi como su desarraollo en nuestro pais,

Una franquicia es un slstema de comercializacion,
un metodo para distribulr bienes o servicios & los consumidores.
En terminos muy simples, una franguicia concierne a dos niveles
ge personast: &1 frangquicirador. quen dosarrolla el sistema v e
presta su nombre o su marca reqistrada, Yy el franquiciatario, que
adquire el derecho de operar el negocio bajo el nombre o la marca
registrada del franqQuiciador. Es 1nteresante observar que el
eistema de frangquicias no solo se refiere a la comercialisacion
de una marca , S1No, Qque va mas alla:r es todo un proceso
organizacionalt es decir. el que adgumiere la franguicia esta
sequra de que el franquiciador otorgard todas las  narmas.
filosdfias, politicas. manuales de operaciones e 1deas BRCesarlas
para la operacion del negocio, Que van desde la produccion vy
estandarizacion del producto final, hasta la organizacion vy
administracidn del negoclo mismo, Yy en amuchos de los casos la
maqQuinaria, el equipo, y los 1 NsSUmMos requer 1dos s0N
proparcionados de igual manera por el ototrgante, Lsto quiere
decir que las franquicias son un si1stema de produccion .4 gran
escala de diferentes productos gue a su vez y a traves de las
unidades franguiciadas que se determinan camo micro y pequesas
industrias transforman los 1nsumos y los venden bajo una misma
marca. la cual es identificada de antemano por el consumidor por
lo tanto tiene un posicionamientao dentro del mercado en el ramo
en donde ejerce actividades.

FPodemos afirmar que en todas y cada una de las actividades
econdédmicase (Frimarias, Secundarias  y terciarias); exri1sten
empresas  que se desarrollan bajo este esquema que ademas de  la
gran gama de franguicias existentes en cada una de estas
actividades a fin de cuentas se complementan en alqunos casos v
crean competencia en otros, siempre bajo la mira de mej)orar sus
procesos productivos formando alianzas con otras empresas Yy
desarrol lando al mismo tiempo el pais en donde estas se
encuentran.



Para un mejor entendimiento de Lo anter1ar o5 necesarin
definir las caracterasticas de cada  una  doe Las pereoian gue
intervienen en el proceso de las franguil.iast

Franquiciante: Es aguel gque posee una detrrminada sarca vy
tecnologia de comercializacion de un bien o servicio, cediendo
contractualmente los derechos, transferencia o uso de estas y
suministre asistencia tecnica, organizativa, gerencial y
administratiya al negocio de los franquiciatarios.

Franquiciatario: Es aquel gue adquiere contractualmente el
derecho a comerciar un bien o un serviclio , dentro de un mercado
exclusivo utilizando los heneficins de una marca y el apoyo que
recibe en la capacitacion para la organmizacion y manejo del

negoc1o.

Este sistema de franguiclas a mivel amundial  tiepe ya  un
recortido historico de hace wvarions ados. en donde podemos
encontrar companias de 1os mas diversous giros v estadios  de

desarrollo. Esto permite convertic a pequesos negocilos y
compaRias locales en fuerzas regilonales. f483§ mysEmo el
otorgamiento de franguiclas ayuda a las grandes empresas a
desarrollar mercados desatendidos nacionales ' asi como

internacionales,

Existe una forma de franguicia muy anptigua Jllamada de
producte o de marca registrada que se uso por primera ve: en la
decada de 1800 vy que siguin empleando  los distribuidores de
automoviles, las gasolinerias, la 1ndustria de los retrescos
embotellados y varios mas. EHajo una tranguicia de proogucto, el
nombre del negociao y del producto es el mismo, y €] consumdor
los percibe de esa forma. For ejemplo, (Coca-Cola vende
concesiones a frapguiciatarios regionales que mezclan azucar,
agua, gaseosa Yy concentrado, lo embotellan vy o distribuyen
dentro de ciertas dreas especificas. El npombre del producto
final se refiere tanto al refresco como al negocio.

Las franguicias de productos o marcas registradas sequn
estadisticas del Departamento de Comercio de Estados Unidos,
genperaron un porcentajle muy 1mportante de las ventas de todas las
franguicias en 1986. Sin embargo su rmportancia esta decayendo.
Desde principios de los afos setenta, el numero de franguicias de
productos o marcas registradas ha disminuido en 40%, debido sobre
todo, a uma perdida neta de casi 160 000 gasolinerias entre 1972
y 1983. La causa fundamental por lo que se empleza a perder
interés en este tipo de negocios, ®s el surgimiento de



franquicias con el desarrollo no sdlo de un productt
franquiciado, sinp, con el 'formato de negucio” mismo, lo que
implica que se frangquicia todo un proceso organizacional vy esto
1o hace mas interesante a nivel tanto de otorgante como @
adguiriente. Segun un estudio reciente patrocinado por la
International Franchise Association, en el futuro se espera  UhA
disminucidén de la expancion de este sector a cerca de un 5% anual

en 1990,

La forma de franguicia mas conocida es la  frangquicia  con
formato de negocio. En este caso, una compania desarrolla  uM
sistema o metodo de operacion para la comercializacion de
productos 0 servicios, vy la marca registrada identifica a todas
las partes de ese sistema o metodo.

Por ejemplo., el nombre de Wendy’'s no identifica un platillo
particular de mend de esa cadena de restaurantes. €&l nombre
identifica, mds gque nada, la forma en gque Wendy’s proporciona el
servicio de comidas rapidas.

Una derivacion de la franquicia con t+ormato de negocio s la
franquicia por conversion. Estos negocios parecen ser identicos a
lag compaRias con faormato de negocio, pero difieren de un aspecto
muy importante:s su obJjetivo son 1os negocios independientes que

ya se encuentran en operacion, es decir, un sistema de
subfranquicias , cuyos encargados son empresarios locales
responsables de vender las franquicias a enpresas ya

establecidas; as» los franquiciatarios hacen un solo desembolso
por el derecho a la licencia v pagos continuos par regilias, sin
embargo las politicas 1nternas de cada negoc 1o siguen
establecidas y pueden diferir unas de ovtras,

Como resumen podemos atirmar que el sistema de franqgquicias
consiste de un metodo de mercadeo basado en un formato  de
operacién tmco, uniforme y homdgeneo que integra y estanfariza
todas las fases del proceso de comercialilzacion de un producto o
servicio determinado.

Frocede a apuntar asi mismo que el franguicidtario no es un
simple gerente de sucursal. si1no, el duedo del negocio. y quien
le otorga la franquicia se constituye &n un poderuso 1nstrumento
de difusion de su marca, que le permite escalar una posicion més
solida y una apertura mas rapida del mercado.

En suma cuando se vende una franguicia, no solo se delega el
derecho de usar una marca . a1nl un paguete completo que englaba



todos los aspectos del negocio, relativos al abasto, organizacion
interna, el local, las ventas, la administracion, las
cbligaciones fiscales vy legales, el control., 1la 1imagen vy la
publicidad, entre sus principales aspectos.

Hay que sepalar, en el caso de Mexsico especitficamente, que
lo anterior s6lo es lo que debe de ser una franquicia en teoriap
las franquicias establecidas actualmente desgraciadamente discan
de tener un buen asesoramiento tecnico. NO porque sean pPoOCco
profesionales, sino, dadas las circunstancias de desarrollo en
que nuestro pais se encuentra, se carece tanto de tecnologia,
como die conocimiento en materia legislativa y cultural en las
cuales , en la mayoria de los casos no €s paosible respaldar un
asesoramiento “integral” tal vy como se define en el parrafo

anterior.,

Como veremos & lo largo de este trabajo, en Mexico la
mayoria de las franguicias son extran)eras, por lo que Jlows
asesores de dictas empresas en Nnumnerosas ocaslones so0lo responden
a los problemas y plantean soluciones como si estuvieran en su
pais de origen, hay gue sefalar que en Mexico las caracteristicas
de los problemas en ocasiones son muy particulares y una solucién
mal planteada puede provocar el agravamiento de la situacidn del
negocio, por lo que es importante que estas empresas den cabida a
asEesOres nacionales para problemas locales,

1.2 Caracteristicas gencerales de una Franguicias

Los tres elementos basicos que determinan 51 Un NEQOL1Io e
una frangquicia gson: el empleo de una marca o nombre registrado,
el pago de derechos o regalias y el suministro de servicios.

El empleo de una marca o nombre registrado

Para ser una franquicia se debe de operar conjuntamente bajo
un mismo nombre que lo distinga. Ese nombre lo alguila e}
franquiciatario al franpgquiciador durante un peri1odo especifico.
El pagar por utilizar un nombre de wna marca trae  Variae
ventajas, entre las que podemos destacar son: que al ser un
nombre conocido por el consumidaor . €l que adguiere la marca
(Franguiciatario) Jle es mucho mas facil establecerse en el
mercado que si empezara de manera individual . Asi mismo la
experiencia obtenida atraves de los afos de los franguiciantes
es de vital importancia v augura de esta manera una estabilidad
en el manejo del negocio, vYa que al adgquirir el nombre, el
franquiciatario estara continuamente asesorado por parte del
franquiciador para establecer y minimizar errores
organizacionales asi como el de permanecer con una buena imagen
hacia el consumidor.
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Con respecto al punto anterior cuando un negoclo  swea  del
giro que sea ., tiene va un recorrido y su nombire o marcs  es
identificado , &s decir, gue tiena un posicionamiento dentro uvel
mercado; el otorgamiento de franguicias como un sistema  de
mercadotecnia dindmico que puede aplicarse a una variaedad de
empresas sean de diferentes niveles de desarrollo; puede ser una
buena opcién para expanderse & ctros mercados, dando a conhocer
més rapidamente sus productos o servicios bajo su marca o nombre
v as{ lograr estar dentro de las preferencias del consumidor de
una forma mas 1nmediata.

Pago de derechos o regalias

El segundo elemento que define a una franguicia con formato
de negocio ke el pago de una cuota por el derecho de vender los
productos o los servicios. Este cargo puede ser una cuota inicial
de entrada, unas regalias pagaderas mensualmente, cierta
aportacion para publicidad, el costo de capacitacion, una cuota
minima de compras de producto, o cualguier otra serie de pagos
obligatorios.

Suministiro de servicios

Aqui s@ establece la obliegatoriedad de la compania
otorgante de la franquicia que proparclone aseedria o servicios
calificables para @1 que adquiere la franquicia, Estos pueden ser
dosde ayuda publicitaria, capacitacion de los dueinos e lae
nuevas franguicias hasta otorgar areas del mer cado en
@xclusividad. Sin embargo, afrecer asesoria o] conse Jos
informalmente w®son actividades gque bien podrian caer fuera de las
caracteristicas de una franquicia,

Hay que mencionar de igual manera, que no se entienda comp

franquicia como una distribuidaora o comercializadora. Los
distribuidores son intermediarios., Compran productos al mayoreo a
los fabricantes y los revenden a los minoristas, L.os
comercializadores funcionan en formda parecida, excepto  que
normalmente venden directamente al publico. En ambos casos, el

comercializador vy el distribuidor tienen derecho a comprar vy
vender los productos que mas les convenga. No estan limitados por
restricciones de calidad o de variedad, ni deben de sequir un
sistema de negocios preescrito por una compafia matriz. Sélo
pagan 1los productos que venden o piensan vender, Yy no pagan
ninguna regalia por el derecho de vender una marca especial.

Una franguicia no es una agencla donde 10s empresarios de
cierta area son los representantes locales de grandes pero
lejanas compafias. £n umna franquicia, los franguiciatarios
locales son sus propios representantes, Ellos son los duefos del
negocio. toman las decisiones y sufren las perdidas o gozan de
las ganancias.

11



Es importante aclarar gue una frapguicia NO es WNa socledad,
ni una empresa conjunta entre el franquiciador Yy el
franquiciatario. No existe propiedad comun del negocio y ninguna
de las partes es responsable de las deudas o responsabilidades tle
la otra. El franquiciador proporciona las especificaciones, el
sistema de negoucios vy las marcas o nombres registrados; el
frangquiciatario es duefio y admimeatrador del negocio.

Por dltimo no confundamos una franquicia come una relacion
fiduciaria. En una relacidn de este tipo, una persona adquiere la
obligacion legal de velar por los intereses de otra. En una
franquicia, los ®ervicios que debe de brindar la compania
franquiciadora se establecen en un contrato y dicha compania no
tiene mayores obligaciones ante sus franquiciatarios. 5in embargo
esto es mads bien ficcion legal y no un hecho real. For lo general
muchos franquiciadores por razones morales y comerciales se ven
obligados a proporcionar muchos servicios adicionales de los que
se contratan inicialmente con la compra de un sistema comd lo  es
la franquicia.

Como conclusion,la franquicia con formato de negoci1o consiste
en el establecimiento de un sistema de negocios que operan bajo
un nombre o marce registrada compartida y pagan al  +rangquicairador
por el derecho de operar bajo ese nombre o marca, gue funcionan
conforme 4 un metodo o formato de negocio especifico y
controlado, o que tambien recliben asesoria o servicios
importantes por parte del tranquiciador.

1.4 Antecedentes de las Frgnqu1c1a5

Lamo vimos al principio del presente capitulo, el
otorgamiento de franquicias no es nada nuevo. Sin embargo es de
vital importancia establecer parmetros historico que nos siivan
para un mejor entendimiento de como las Frangquicias son  hoy un
potencial economico.

Segun  datos obtenidos de la Ranciacidn  lnternacional  de
Franquicias, l1a pionera en este tipo de comercializacion de
productos fue la empresa The [.M Singer Company, la cudl otorgd
franquicias para la venta de sus maquinas de couser en la decada
de 1830, As: mismo la i1ndustria Automotriz al igual que la
industria petrolera empecaron a trabajar con este sistema desde
principios de siglo. Sin embargo las franguicias no  obtuvieron
el apoyo vy el reconocimiento punllicos hasta la decada de 1950,
cuando los restaurantes y los hoteles empezaron &  aparecer por
todas partes, a traves de los Estados Unidos de Norteamerica.

)
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e importante sefalar el crecimiento de algunas de las
framguicias que hoy en dia son empresas  con  gran  potencial
economico, al igual gue su aportacidn a este sistema; lo que mas
tarde las llevaria a un crecimiento inimaginable. 7Tal es el casae
de Mc Donald’s que empezd como un pequelio negocio ubicado en San

Bernardino, California, y gque a traves del tiempo s5e ha
convertido en lider indiscutbtible de las comidas rapidas, Su
aportacian ha sido variada, desde la automatiracion de  sus
procesns de produccion hasta la forma de promocinar €U 1nagen;

sin embargo lo mas importante sin duda alguna fue el haber 1deado
un amplia concepto de calidad consistente en cuanto A su producto
se refiere Yy fue por vez primera que se tomé la polatica de
vender el negocio a operadores independientes.

Hoy en dia esta empresa cuenta con mas de 7 QOO unidades en
todo el mundo y ventas por mas de 12 400 millones de dolares en
1986. La comparia actualmente sigue abriendo un establecimiento

nuevo cada 12 horas. (2)

Desples del éixito obtenido por tMc Donald’s muchos hombres de
empresa captaron el mensaje y se apropiardn de la 1dea. Asi
sucedio con la cadena hotelera Howard Johnson’s y AAMCO dedicada
al servicio vy reparacion de transmiciones auwtomaticas de los
automoviles., En donde la rapide: del servicio y la cordialidad
que los distinguian trajo consigo el eéxito en dos ramas
diferentes, pero importantes economicamente.

Howard Johnson’s, Mc Donald’'s y AAMCO son enpresas
importantes dentro de la historia de las franquicias por que los
sectores de las comidas rapidas y de los automdviles han sido el
amalgama tradiciaonal e ideal para ]l surgimiento de +tranguicias
que de igual manera gue las anteriores han  tenido éxito. Sin
embargo en los ultimos treinta anos, las franguicias han 11do
mucho mds alla de las hamburquesas y de las transmisiones
automaticas y abarcan ahora todo producto i1nimaginabile, tal ess el
caso de empresas como Dud’s N bHuds @1l cual es un centro de lavado
de ropa y diversiont este tipo de combinacion le ha traido el
exito en el mercado en donde se ubica.

Otro ejemplo palpable es la franguicia Dahlberg lnc. empresa
especialitada en tiendas para personas con problemas auditivoes vy
que en la actualidad segun datos del Departamento de Comercio de
Estados Unidos posee alrededor de Y/ unidades en 4. estados.

Los ejemplos anteriormente ci1tados son COMPanias unNicas en
sectores poco comungs y sin embargo forman una parte importante y
de mucho crecimiento de la economia: el sector servicios,

(2) fuente: Franchising World Magazine
January/february 1992,
IFA,



De acuerdo con 2] Departamento de Comercio de kEstados Unidos
en 1986 mads de 2,000 franquiciradores con cerca de S0,000
establecimientos franquiciados realizardn ventas por mas de
550,000 millones de délares, e decir una tercera parte de todas
las ventas al por menor. Eso significé un incremento del 4uy
sobre el nivel de ventas de las frangquicias en 1980, En relacion
con el Producto Nacional bruto (FNB! de ese pais, en 1986 las
franquicias generardn un 13% de la riqueza del pais, con ventas
tres veces mas altas que las de la industria automotriz
estadounidense. Como patron., el sector de las franquicias
proporciond 6.3 millones de empleos en 1986, muchos de ellos a
personas sin experiencio  laboral que no hubiesen encontrado
trabajo en ningun otro lugar. Veéase en la figura nimero 1 la
representacion grafica de las ventas del sector de las
franquicias en Estados Un:dos

Hay que mencionar cue la mayoria de las franguicias son
estadounidenses, 8in emb.rgo, a medida que estas se transladan a
ultramar pera aprovechar las oportunidades de los tlorecientes
mercados del extranjero oayor es tambien el numero de paises en
el mundo que estan adoptando el sistema de franguicias. En 1971,
loe expertos del Depar amento de Comercio de Estados Unidos
informaban que %6 compadias  de ese pais  funcionaban en el
extranjero con unos 3,25 establecimientos., Latorce anfos masg
tarde esa cifra se habi « duplicado a 342 compafias con mas de
nueve veces el numero de inidades: 30,188.

Asi es como Estados Unidos , es el pais donde €l concepto
de las franquicias ha tonido un mayor desarrollo, reportando
segun el Departamento d Comercio de ese pais les siguientes
Cifras para 19913

- Mas de 2,500 franguicaias y 408,217 establecimientos.

Ventas globales por 232.243 millones de dolares.
- Mas de 3.Y millones de ampleas.

- Uno de cada tres délares de ventas al menudeo, we hace bajo
franquicia.

‘ASX mismo, &5 1Nt wesante notar de que a pesar de que el
concepto de franquicia es aplicable a una gran variedad de
negocios , la contribucidn por sector en el total de las ventas
en establecimientos operando bajo este esquema., se encuentra
altamente concentrada er algunas actividades, de acuerdo a las
siguientes cifras de la vrafica namero 2 para el afo de 1991.
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Fuera de Estados Unidos estan surgiendo una gran variedad de
franquicias nativas: Tidy car de Canada, Home June Ltd de OGran
Bretafa vy Duskin Company de Japdn compiten con los mejores y mas
grandes concesionarios de Estados Unidos, en el extramero y en
los mismos Estados Unidos.

De acuerdn con la Franchising Economy Magazine de 1991,
Canadd es el segundo pais despues de tstados Unidos, en numero de
negocios que operan bajo el formato de franquicia, uton BY0O
frangquicias y 15,000 unidades, lo que representa aproximadamente
el 407 del total de establecimientos al menudeo de este pais.

Una buena parte de los establecimientos franguiciados, tanto
en Canada como en otros paises, se debe a franquicilas cuyo paas
de origen son los Estados Umidos. de acuerdo a la grafica o del
afo de 1989.

El futuro para las Franguicias se ve excepcional. De acuerdo
con el Departamento de Comercio de Estados Unidos, las ventas de
productos vy servicios de las compadias de franguicias han
crecido a razdn de un 104 anual durante los altimos doce afos. Se
prevé que esta tendencia se mantendrd asi hasta el afo 2,000
cuando la mitad de todas las ventas al por menor se hardan a
traves de compafias de franguicias.

Es por eso que podemos afirmar que las franquicias son wuna
opcion del futuro ya gue este sistema si sigue una tenuencia tavorable
para los proximos afos. Cada vez mas. pequefas empresas acuden al
sistema de franquiciar como un nuevo medio para distribuir sus
productos y servicios. Estas pequeRas empresas de franquicias van
a buscar nuevas opciones de servicios y comercializacion, a fin
de mejorar el atractivo de sus tiendas y allegarse mejores
patrocinadores, asi Mismo qQue esperan sacar provecho de la
cambiante demografia de los consumidores,

Cada vez mas en el mundgu, la participacion de la muier en la
vida productiva de los paises. se ha hecho cada ve: mas evidente
y esta proporcidn seguira en aumento en las proximas doecadas.

Esta tendencia ofrece uha oportunidad para una amplia gama
de neqgocios que operen con Franquicia y que esten dispuestos a
desempefiar los quehaceres de las amas de casa tradicionales., Las
guarderias, el cuidado de ios nifos en casa. la pFeparaciOn de la
comida, el lavado de la ropa v el servicio de tintoreria son solo

algunos ejemplos de los servicios que ahora necesitan y  pueden
pagar las famillas cuyas dos cabezas trabajan, y por ello cuentan
con un ingreso familiar mas alto. De modo similar, la

proliferacidn de las franquicias de alimentos especializados -~ en
especial de galletas, panscillos, de rosetas de marz y de dulces—
es el resultado directo de las madres que abandonan sus labores
hogarefias para irse a trabajar a las empresas.
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El aspecto de la comunidad tambien abre nuevas posibilidades
de franquicias, Cortos de tiempo, lo3 consumidores de hoy dia
exigen servicios mds rdpidos vy eficientes. Un estudio reciente de
la International Franchise Association realizado por el
economista John Naisbitt, descubrid que, a pesar de los temores
da una saturacidén del sector de establecimientos de comidas
rap:.das, s muy probable que prosperen las franquiclas de
restaurantes que ofrescan comidas tipicas de cada paie. Low
expertos en el tema predicen que en quince afios estas franquicias
se desarrollaran mas rapidamente que otro tipo de
establecimientos. Es posible ademas esperar que las +ranquicias
de comida para los gustos de mexicanos y asldticos aumenten su
participacidn en el mercado. De manera similar , la tendencsa
hacia comidas mas ligeras vy saludables va & c«crear nuevas
necesidades y deseos.

Al mismo tiempo, el sector servicios a los Neqooclos va a
crear la mayor cantidad de empleas y a tener uno de los
crecimientos mds  espectaculares de agui al  afo 2,000 segun
afirmaciones hechas por la International Franchise Association.
lLas computadoras y otros avances tecnologicos han dado lugar a
una nueva demanda de toda una Nueva serie de servicios de
consultoria y administracion. De manera s1my Lo, los
requerimientos de ayuda temporal se han ampliado mds alla de los
puestos de oficina y ahora cubren areas tecnicas y protesionales,

Muchos negocios han descubierto que resulta mas eficlente
contratar fuera ciertos serviclos en vez de depender de personal
1nterno, debido a gque los contratistas externos (1nclusive las
franquicias) pueden darse el lulo de contar con numeroso personal
aspeclalizado y realizar economias de escala, cosa que las
empresas individuales no pueden.

Asi es como los contratos externos permiten reducilr los
gastons generales y de admimistracion de ciertas operaciones
permanentes como son los servicios de uha sola vez, a menudo
resulta mas rapido y barato contratar a un experto externo en vez
de desarrollarlo internamente,

Los frangquiciadores que ofrecen serviclos empresariales
tales como los de imprenta, investigacion de mercados . empleados
temporales, consultoria, recabacion de tondos, publicidad v de
mds pueden esperar un futuro prdispero y de mucho crecimiento  en
los afios venideraos; segun el estudio mencionado.

Es asi como las franguicias han  tenido un  desarrollo
constante y cada ver mas: pequefios negocios adoptan este formato.
En la grafica nimero 4 nos muestra el indice de fracasos de los
negocios conforme a la experiencia estadounidense. Es
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sorprendente observar que las franguicias estan lejos e
participar en estas tristes cifras. Deacuerdo con el Departamentc
de Comercio de Estados Unidos, <colo el 47 de las franquicias
cierra cada affo vy en multiples ocaciones dichos cierree son por
razones como la Jubilacion, reorganizacion y muchas otras
explicaciones gue no tienen nada que ver con las ventas y las

finanzas de la empresa.

En otro estudio realizado por la [International Franchise
Association (1FA) entre sus miembros descubrié que los cierres
por quiebra representaban menos del 1% de todos los cierres, es
con estas cifras donde comprobamos que el formato de frangquicia
representa un futuro con certidumbre y que en el caso de Mexico
puede representar un escalaton hacia el desarrollo.
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CAPITULO SEGUNDO



CAPITULO SEGUNDO: DESARROLLO Y CARACTERISTICAS DE
LAS FRANGQUICIAS EN MEXICO.

1,1 Antecedentes.

Debido a las leyes vigentes de su epoca y al transtarno
economico reflejado en una crisis aguda en Me:x1co, las
franguicias como tales no podian desarrollarse en nuestro paise,
Como ejemplo podemos mencionar que en la decada de los 80’s con
la promulgacion de la Ley de Transferencia de Tecnologia se ponen
una serie de trabas al establecimiento de franquicias por lo que
es imposible traer éste tipo de comercioc a nuestro pais. Sin
embargo, en esta época se llega a dar un sistema de forma muy
similar al farmato de una framgQuicia, pero sin llamarse comao tal.
A éste sistema se le denominoe "Concesién" y como ejemplos tenemos
a las llanteras y neqgocios de helados como principales
consesionistas de este periodo.

Como consecuencia de 1los cambios economicos surgidos a raiz
de una politica mdas liberal del pasado gobierno y que se viene
gestando a partir de 198%. el formato de franquicia encuentra
cabida y grandes perspectivas para su establecimiento en México.
En el Plan de Desarrollo de (790 se contlempla a las franquicias
como un medio de modernizacion en el comercio.

Dichos cambios en éste periodo se ven retlejades por  uwna
cada vez menor incertidumbre en la economia, tasas de interes &
la baja, un marco legal bajo el amparo del estado hacia las
franquicias, esto a partir de la abrogacion de la Ley de
Transferenci1a de Tecnoleogia y el cambio por la nueva Ley de
Patentes y Marcas, ademas de una Ley Immobiliaria accesible y de
observar en la poblacion mexicana una tendencia por consumir lo
extranjero como consecuencia de un mercado interno de poca calidad
en sus productos; es agqui donde se da inicio una revolucidon por
traer eéste sistema de comercio.

Fue - hasta bhace poco tiempo que muchos otorgantes de
franquicilas estadounidenses comenzarén a estudiar seriamente las
oportunidades presentes no solo en el mercado mexicano sino,
latinoamericano. Todo indica que esta tendencia aumentara
rapidamente en esta decada e 1ncluso despues,

Asi mismo al igual que otros paises del mundo. que han visto
la llegada de las frapguicias como una nueva manera de hacer
negocios, Meéxico no ha sido la excepcion., Este fenomeno se
inicia a finaley de la década de los ochenta con la llegada de
algunas franquicias extranjeras, principalmente del ramo de la
comida rapida, y con los esfuerzos de empresarios mezicanos para
convertir negaciaos ya establecidas al formato de franquicia,

D
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No es sino hasta principios de la decada actual, cuandn se
inicia wun crecimiento acelerado, que tiepe como consecuencia
grandes inversiones y el establecimiento formal de este sector
comercial. Entre las causas: como ya se menciond; que han
permitido la evolucidén favorable de las franquicias en Mexico se

encuentrans

1.~ Abrogacion de las Leyes de Tranterencia de Tecnologha y de
Inversiones y Marcas.

2.~ Expedicion de la Ley de Proteccion y Fomento de la Fropledad
Industrial.

.- Liberalizacion del comercio exdterior.
4.~ Perspectivas de estabilizacidn y crecimiento de la economia.

E.~- Desregulacion de la Ley de lnversiones extranieras.

6.~ Mercado inexplorado.
7.- Haj)o costo de la manpo de obra (temporal).

Las razones anteriores propilcilaron que a finales de 1971 se
lograran en este pais las siguwientes cifras, que por =1 8Bolas
demuestran el crecimiento de este sector:

- Existencia de aproximadamente 180 franquicias de las cuales el
7074 son de origen extranjero.

- Apertura de mas de B8OV establecimientos.
- Ventas globales del orden de 750 millones de dolares,
- Generacion de 70 OO nuevos empleos en el periodo observado.

De la misma manera que en Estados Unidos., en Mexico la
distribucidn por tipo de negocio se encuentra altamente
concentrada en determinados productos vy/0 serviclos. En  la
Grafica 5 se muestra dicho analisis.

Como vya se ha mencionado anteriormente el nuevo tnteres en
la region se despertd en 1YY0, cuando el goblernoe mexicano
promulg6 nuevas leyes que daban autorizacion a los
franguiciadores extranjieros para gque Ingresaran al  mercadn
mexicano con una mayor facilidad., La nueva lLey de Fropiedad
Industrial o de Patentes y PMarcas de Mexico, aprobada en 1991,
otorgd incluso mas facilidades a los franquiciadores extran)eros
para que realizaran negocios en Mexico. Debido a ello . mas de 60
conseciones de franquicias estadounidenses se inscribieron para

13
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efectuar actividades comerciales en nuestro pais durante los
Ultimos dos afos. Esto sequn el kanco de Mexi1co es el doble de lo
que habia entrado a dicho mercado en toda su historaa,

En este sentido podemos afirmar con lo anteriormente
expuesto que el mercado mexicano se encuentra virgen y que las
franquicias bhoy dia han sabido aprovechar estas circunstancias
para implementar sus seistemas y crear un mercado altamente
competitivo que sdlo beneficiara al consumidor, quien cada vez
es mds exigente por un buen servicio y un producto de la mas
alta calidad.

~
En un enfoque gubernamental, el Gobierno Federal ha
reconocido que el sistema operativo de las franquicias en Mexico
constituye un elemento importante para llevar a cabo la

modernizacion de las actividades de produccion y comercializacion
de bienes y servicios.

Este novedoso concepto de desarrollo productivo en México de
algunos saectores permitid que apenas en el sexenio de Salinas
concepto de franguwicias recibiera una definicidn juridica en la
legislacidén del pais, al promulgarse, el 9 de enero de 19%0, el
nuevo reglamento de la Ley sobre Transferencia de Tecnologia y el
Uso vy Explotacion de FPatentes y marcas.

Asi mismo se ha reconocido que la actividad de este moderno
sector empresarial, ofrece a los pequedos inversionistas opciones
de inversién productiva que conllevan a un menor riesgo
operativo. De hecho esta comprobado que la tasa de sobrevivencia
de los nuevos neqocios que despegan bajo el licenciamiento de
franquicias, es considerablemente mayor que la tasa
correspondiente de laos nuevaos negocios 1ndependientes.

La manera habitual de como operan las franquicias ., se ha
comprobado en otros paises que soOrf NEYOCl1os que tienden a desarrollar
proveedores con ®levados estdndares de calidad, por lo que estos
sistemas tienen un a&alto efecto multiplicador en materia de
modernizacion de la industria nacional.

De manera cimilar lat franquicias son negocilos que  procuran
dar gran atencion a la capacitacion de sus recursos humahos, por
lo gue constituyen un vehiculo natural para elevar la

calificacion tecnica del personal de las empresas.

De manera contraria cuando un negoclo independiente ha
desarrollado un sistema operativo y de distribucidn satisfactorio
y ha venido perfeccionandolo en la practica a traves de los afos,
eventualmente encuentra obstaculos para su crecimiento, tanto por

™
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limitaciones de tipo personal de sus propietarios originales, que
les impiden controlar a mayor escala su sistema de negocios en
nuevos establecimientos como por restricciongs de tipo
financiero para poder expandir sus Operaciones.

En este sentido, el crecimiento de los negoucios previamente
parfeccionados . por la multiplicacion via tranquiclas. entraria
para el pais wuna ventaja para la creacion de mas empresas.

Es por ello que el gobierno busco facilitar la expansion,
tanto de franquicias mexicanas que se desarrollen en nuestro pais
e incluso se exporten, como de +ranquicias extran)eras que deseen
desarrollarse e invertir en PMexico.

L]

Hay que afadir sequn intormes tomados de SECUF]  (Secretaria
de Comercio y Fomento Industrial) gue se observa una tendencia,
de las empresas nacionales, para desarrollar sus conceptos de
neqgocios bajo el sistema de frangquicias, en dreas de servicios,
restaurantes, helados, capaterias y vestuario, principalmente,
que en el presente comien:zan a expandirse también en el
extranjero.

ORIGEN DE LAS FRANGUICIAS QUE OPERAN EN MEXICO

Estados Unidos 49

Mexico 467

Francia 2%

Espana 1%

Otros 2%

Fago i1nicial promedio por giro:

Fast Food (Comida kapida) 30 m1l dojlares
Hoteles 30 m1l dolares
Ropa y Calzado 29 mit dolares
Copiado e 1mpresion 24 mil dolares
Helados 8 mil dolares

Fuente: Centro Internacional de Franquicias.

Tados estos planteamientos demuestran que los sistemas de
franquicias tienen actualmente aceptacion en Mexico y gue la
eliminacidn de la reqglamentacidén excesiva, que em un momento dado
se oponen a la realidad de los negocios, deben ser revisadas
constantemente por la autoridad, para impedir que se conviertan
en trabas para la modernizaci16on tan ansiadamente buscada.

En opinién de los principales organismos empresariales de
Mexico, las franquicias representan una oportunidad importante para



la modernizacion de distintas  actividades productivan %
comerciales , ademds de que permitieron fortalecer las ventajas
competitivas y los procesos operacionales para la creacion de
mas empresas, como se indicaba anteriormente.

De igqual forma exponen que la buena digsposicion v  apoyo
gque el Gobierno federal demostroé en favor de la actividad de
las franguicias, permitird que en el mediano plazo se 1nicie una
apertura de los sectores comercial e industrial mexicano para
acceder a los mercados i1nternacionales, principalmente Estados

Unidos y Canada.

La confianza que prive entre el sector privado como el
Consejo Coordinador Empresarial (CLCE), la Confederaci16n Fatronal
de la Republica Mexicana (Coparmex). la Confed=racion de Camaras
Nacionales de Caomercio, Servicios y Turismo (Concanaco) vy la
Camara Nacianal de la Industria de la Transformacion
(Canacintra), permitic prever que la plataforma productiva del
sector empresarial fuera mayor en el corto plazo, mediante la
apertura de este novedoso esquema de las franquicias.

La actividad competitiva y productiva que se desarrolla en
los paises industrializadeos por mediu del sistema de franquicias
« s una muestra clara de gue en el futuro la explotacion de
estos mecanismos de comercializacion sera una base para
incarporar a los sectores de la 1ndustria vy el comercio a4 la
actividad internacional prevista para el futuro .

1.2 Marco Juricico de las Franquicias en Mexico:

Se ha comentado ya que el otorgamiento de franquicias taene
relativamente poco tiempo en Mexico., Salvo contadas excepciones,
era muy dificil identificar casos de franquicias en nuestro pais
antes de 1987. Luando por ver primera en la historia una empresa
estadounidense otorgd un contrato patron de concesidn en Mexicos
tal es el caso de Mc Donald®s: bhace s6lo seis aRos las
condiciones para el desarrollo de las franquiciasg eran
completamente distintas a las 1mperantes hoy en dia.

Segun la Ley de Transterencia de Tecnologia, todos los
contratos de concesiones y patentes, en general, estaban sujetos
al visto bueno de la Oficina de transferencias lechologicas, una
dependencia del qobiernao mexicana perteneciente a SELUF [
(Secretaria de Comercio v Fomento Industrial). En ese entonces,
se exigia aobtener la aprobacion de dicha dependencia sobre los
términos y condiciones de estos contratos, un proceso que a
nenudo tardaba mas de cinco meses.



Esto genero una gran incertidumbre acerca de los puntos mas
delicados en la negociacion: el porcentajle autorizado de
regalias, la duracion del contratoy 1la proteccién de los
secretos de fabricacidn de la propia frangquicia, por mencionar

£0l0 UNOB POCOS.

En 1992, las reglas del juego (o la ausencla de ellas) saon
notoriamente distintas vy Mexico se convertio en uno de lo9
mercados mas dinamicos en el 4rea de las franguicias a nivel
mundial. La Ley de Transfarencia de Tecnologia fue dorogada. En
su lugar, un nuevo estatuto, la Ley de Propiedad Industrial, esta

en vigencia.
La Nueva Ley de Propiedad Industrial,

El gobierno se did cuenta que las antiquas politicas estaban
impidiendo mas que fomentando la investigacion y el desarrollo vy,
en general, la proteccién de la propiledad industrial en este

pais.

Debido a que México se encontro abocado a modernizar su
economia Yy estrechar sus lazos economicos y comerciales con los
Estados Unidos y Canada mediante el Tratado de Libre Comercio de
América del Norte, el gobierno del Fresidente Salinas de LGortari
lanzo un amplio programa para liberalitar la economia y faomentar
la inversidén extranjera en Mexico. LComo se menciono en parrafos
anteriores, la promulgacicén de la Ley para el Fomento vy la
Proteccidn de la Propiedad Industrial fue un elemento clave en
dicho programa,

l.La Ley para el Fomento y la Froteccion de la Fropiedad
Industrial (la "Nueva Ley"”) fue publicada el 27 de Junio de 19Y1.
Segun su Articulo 2 Transitaria, fueroen derogadas la Ley de
Invenciones y Marcas Fegistradas del 10 de Febrero de 1976 y sus
enmiendas, al igqual que la Ley de transterencia de lecnolog:a oel
i1 de Enero de 1982 y su reglamento del 9 de Enero de 1990, En
consecuencia. €]l reguisito de anscraipcion estipulado en la
"antigua" Ley de Transferencia de Tecnologia fue deragado. For lo
tantoc, w®e eliminardn practicamente todas las limitaciones vy
restricciones 1i1mpuestas a los otaorgantes de concesiones Y
patentes en Mexico.

La Nueva Ley de propiedad Industrial ha rehabilitado
totalmente el marco juridico y fiscalizador gque habia restringido
€l desarrollo tecnologico en el pasado. bksta Ley que representa
un gran adelanto en la relacion & la minima proteccion brindada
por la Ley de Invenciongs y Marcas hkegistradas, aumenta el
resguardo general de patentes, marcas registradas, secretos de
fabricacion vy demds derechos de propiedad 1ndustrial. Como se



indicara a contipuacion, ahora se puede brindar proteccion a
invenciones en areas anter:ormente impatentables, como productos
quimicos, farmacos, productos y procesos biotecnologicos,

La Nueva Ley no contempla un capitulo separado para el
otorgamiento de franguicias., No obstante pensamos que. dado el
otorgamiento de franguicias fur uno de los rubros comerciales de
més crecimiento en México, merece ademas Qque se le dedique

especial atencion.

Segun la definicion dada por la Nueva lLey, una cocesidn es
un contrato mediante el cudl, ademds del permiso para utilizar
una marca, el otorgante o franguicilador sunministra ciertos
conocimientos o0 asistencia tecnica al concesionario para gque eéeste
fabrique o venda de manera uniforme bienes y servicios con los
metodos operativos, comercilales y administrativos propios  del
duefo, cuando dichos metodos estan orientados a mantener la
calidad e imagen de esos bienes y servicios.

En el Articulo 142 de la Nueva lLey detine gue so0lo enistira
franquicia cuando con la licencia de uso de marca se transmitan
conocimientos tecnicos o se proporcrone asistencia tecnica para
que la persona a quien se le concede pueda producir o vender
bienes o prestar servicios de manera uniforme y mediante  los
metodos operacionales . comereiales y administrativos
establecidos por el tituiar de la marca , tendigntes a mantener
la calidad , prestigio e 1magen de los productos o servicios a
los que esta distingue.

Es hoy, aparte de las restricciones y limitaciones de la
antigua Ley de Transferencia de Tecnologia, en México no existen
otras obligaciones 1mpuwstas a los franquiciadores. Segun el
Articulo 142 de la Nueva Ley, los concedentes que realizan
negocios en México tan solo deben de facilitar a sus potenciales
concesionarios, antes e ejecutar un contrato, ciertos datos
sobre si mismos, " sequn los teéerminos estipulados por el
reglamento de la (Nueva) Ley". FPor desgracia, dicho reglamento
aun no ha sido publicado., For lo tanto. no emiste upa pauta que
indique el alcance de la informacion yue el concedente deba
divulgar segun esta estipulacidén,

En vista de que el reglamento adn no ha sido impresao, y patra
poder cumplir con lo estipulado en la Nueva Lev, se ha sugerido
que los concedentes sunministren tan solo wuna breve cdescripcion
de =i mismas a los potenriales concesionarios, y que estos acusen
recibo de dicha descripc:on.

En general, la Nueva Ley estipula interesantes
modificaciones en relaci16n a las acciones y procedimientos

Y



juridicos de los que las partes pueden disponer. en caso Je que
sus derechos de propiedad intelectual hayan sido violados en
Mexico. Dichas acciones y procedimientos ijuridicos hacen gue, hoy
en dia, la defensa de una concesion o de derechos de propledad
industrial en México sea mucho mas facil v eficaz.

Definicidn del contrato de Franguicaa

El] contrato de franuyuicia se define como el acuerdo en el
que el proveedor . ademas de conceder el uso o autorizacion de
explotacidn de marcas o nombres comerciales al adquiriente,
transmite conocimientos técnicos o proporciona asistencia
técnica, con el proposite de producir o vender bienes 0o prestar
servicios de manera onifarme y con lps mismas metodos
operativos, comerciales y administrativos del proveedor.

El drdstico cambio q:e se dio en la legislacidan represento
el principio del aceler miento del sistema de franquicias en
nuestro pais entre las pequedas y medianas empresas., no sin antes
observar las bondades que entranara este metodo de
comercializacion, por lo que se decidio implantarlo como
estrategia de expansidon y dominacion de mercados.

fara el futuro e materia legislativa reterente a las
franquicias. los prontsticos sin duda son alentadores. ya que uno
de loas propdésitos gubernamentales es el de continuar con el
fomento del sistema de franquicias. Lo anterior va deacuerdo con
lag politicas de apoyo y fomento a la micro, pequeda vy mediana
empresa que pretende desarrollar el Gobierno Federal, y por lo
tanto se espera de un momento a otro la publicacidn del
reglamento de la Ley de Fomento y Proteccidn a la Propiedad
Industrial, ordenamiento que seqguramente detallarda la regulacion
de las franquicias contenidas ya pBn la Ley,

La aplicacidon adecuads del reglamento antes mencionado
permitira continuar coo el fomento de Jlas franquicias en
diferentes sectores de lo industria y el comercio, sin caer en la
sobreregulacidn.

Asi mismo es l10glco pensar qgque la reglamentacion traera
cosigo una serie de adecurciones a las leyes fiscaleds, laborales,
autorales, etc, las gue « sntemplardan la tigura de la franguicia,
en el sistema legal, fiscal, laboral, etc. mismo que actualmente
Nl lo mepciona siquiera por (o gue crea confusion en los
adquirientes de sistem.s de franquicias como en los propios
sistemas gubernamentales.



CIFRAS DE LAS FRANQUICIAS EN MEXICO

No. de Empresas Franquiciantes
hasta enero de 1990 (antes del
Reglamento de Transferencia de G
Tecnologia, fatentes y Marcas).

No. Total de Empresas Franquiciantes
hasta diciembre de 19Y91. 112

No. Empresas Franquiciantes en
Diciembre de 1992. 173

No. Empresas Franquiriantes surgidas
entre noviembre de 19Y9Y0 y diciembre
de 1991. 79

No. Empresas Franquiciantes surqgildas
entre noviembre de 199! y diciembre
de 1992. ol

Tasa de Crecimiento nual 19%91-1%992, 74%

No. de Empresaa en condiciones de -
otorgar Franquicias (Dic. 19v1) 327

frara finales de 199Y existen aproximaidamente 4, [0
establecimientos franquiciados, un 1ncremento de 377
respecto a 1991.

Fuente: Centro Internacional de Franquicias,

l. 7. ~-Financiamiento

El crecimiento acel@rado qur tuvieron las franquicias en
Mexico., propicid gque los diversos interrediarios financieros
participaran unicamente de  manera parcial en su

financimento.

Con i1idra de precisar la participacicn del sector tinanciero,
€s necesario reconocer aque una tranquicia tiene diversas etapas
de evolucion. En la primera etapa., el negoc&o original se
convierte al formato de franquicia, o en su defecto, ei es
importada, se adquieren los derechos por parte de un
licenciatario o Franquiciante Maestro. n una seqgunda etapa, se
tiene la fase de expansiton v creciment o, subfranguiciande el
concepto oviginal. Finalmente, en la ltima etapa, s1 la



franquicia es exitosa en su pais de origen puede ser e)portada a
otros paises, como es el caco de muchas frapquiclas americanas y
en menor grado canadienses y europeas.

En el caso de Mexico. la gran mayori:a de las trangulcias sg
encuentra en la etapa 1nicial, aunque vya xisten algunds
franguicias mexicanas que tienen cobertura nacional., e 1ncluso se
ha dado el caso de su exportacidn al extranjero, pero su
participacion es todavia muy pequesa.

En esta primera etapa, la participacion de Jlas instituciones
financieras ha sido marginal, concretandose las mismas a
financiar, en algunos cascs aislados, la adquisicion de la
franquicia maestra o participando directamente en el negocio por
medic de un Fondo de Inversién de Capitales.

En la mayoria de los casos las frangquiciantes maestros han
aportado sus proplos recursos 0 en SuU caso han recurrido a un
financiamiento externo. D2 hecho, este negocio ha sido cas)
exclusivo para inversionistas con amplio respaldo econdmico,
qQue ante las favorables ¢ pectativas que tuveo el pais. decirdieron
diversificar sus lnversiones hacia este sector comercial,

El pancrama es diterente cuando se trata de financiar a
pequefos empresarios , gie con recursos mas Jlimitados, planean
establecer su propio negerio y convertirse en tranquiciatarios de
alguna franquicia exitosa

A la ~Fecha. aunque algunas instituciones financierass han
detectado el potencial de negocios que puede representar este
segmento comercial y han fipanciado alqunas operaciones., el
financiamiento ee sigue otorgando sobre bases individuales,
despues de un largo proceso de evaluacién vy aprobacidén deld
credito,

A diferencia de otros paisec, en el criteri1o que se tiene
para evaluar el riesgo del credito que se fundamenta en el concepto
de negocio y su posibilidad de tener exita, en Mexico , en una
buena parte de los casor se siguen otorgando creditos en base a
garantias reales, sienuo este, en algunas ocasiones, el umco
criterio para la aprobacron de los financiamientos.

Este tipo de métodos de operacien, ro so6lo €5 poco dinamico,
ya que entorpece en un corto plazo el posible crecimiento de la
empresa, por el tope a las garant:as que se tengan en el
financiamiento otaorgado (que por lo general son de 2 a 1.)} s1ho
que también el inversionista ve poco atractivo el endeddamienta
con instituciones nacirnales por su alto costo al  adguarirlos,



ademas de tasas de interes muy elevadas., que por preferenciales
que sean no se llegan a i1qgualar a las del exterior: y por s1
fuera poco el excesivo tramite hace que el empresario se
secaliente y opté mejor por creéditos externos, o en el mejor de
los casos . no invertir recursos productivamente . si1no,
especulativamente, lo gque genera una economia ficticia.

La banca me)icana actualimente cuenta con pocos atractivos en
materia de instrumentos que sirvan comd motor de crecimiento  del
sector empresarial y comparado con el credito externn, nuestra
banca es sélo institucion (004 especulativa, que sirve solo,
para financiar a medias a peguefas industrias, las cuales dadas
las caracteristicas que siempre la han definido, en el corto
plazo se ven en la necesidad de caer en la llamada ‘“cartera
vencida", gque representa un lastre econdmico y un circulo vicioso
que repercute de manera cirecta en la economia nacional.

Mientras las condi:iones e credito no cambien, los
problemas que enfrentan |as empresas como sedalamos en el parrafo
anterior aunado con la .aracteristica fuga de capitales y poco
ahorro interno, seguiren siendo los mismos . bajo ciclos de
prosperidad en donde ocacionalmente las empresas salgan de la
cartera vencida y el ahorro empiece a ser cada vez mds
gsignificativo, para luego caer en lo mismo.

Asi pues, se ha diclo ya que la franguicia en Mexico, es una
reciente de hacer nego: 105 qQue ofrece me)lores opciones  para
expandir a las enp: #8as en coparticipacidn con otros
inversionistas.

De igual manera 2 ha visto que el propietario de la
franquicia otorga el ito de su marca y de sn sistema de
operacién, mientras qu @l 1nteresadc pone la energia, el
dinamismo y la dedicacién, de tal manera gque ambos aseguren el

sano crecimiento de su empresa.

Es por esto que I auge del concepto llevée a establecer

algunos mecanismos por | s cuales se pudoe dar un desarrpllo a nivel

financiero en el estable i1miento de estos negocios. For lo tanto
en la actualidad el gobi wno mexicano asi como las instituciones
de credito han desarroll «do planes de financiamiento consistentes
en establecer y expandir este sistema el cudl nunca concretaron
definitivamente,

Entre los servicios que prestaron alqunas de las instituciones

bancarias podemos mencic ar las siguientes:

¥ Asesnria que atendid a ciertas necesidades e 1pguletudes de
este mercado en lo gener al,

+orimn



¥ Financiamiento con recursos de Nacional Financiera (NAFIN),
especialmente disefados en cuanto a montos, plazos, tasas.
garantias vy, principalmente, en cuanto a las formulas de

aprobacion.

¢ Arrendamiento para magquinaria Yy equipe con el objeto de
disminuir las necesidades iniciales de capital.

% Fianzas para garantizar el cumplimiento de las obligaciones del
caontrato de franquicia.

¥ Seguros para cubrir los riesgos a los que esta expuesta la
franquicia.

¥ Almacenadora para importachiron vy almacenaje de equipo y materias
requeridas durante la aperacion de la franquicia.

Es conveniente sefalar que el aotorgamiento de recursps que
algunas instituciones bancarias hicieron al sector de las
franquicias = refiriendonns concretamente A posibles
franquiciatarios- se base en la experiencia de las primeras
franquicias que empezaron a operar en nuestro pais., en donde la
recuperacion de la inversion se daba en un corto plazo, nho por
que fuera un gran negocin, S1N0.  porque en aguel .entonces no se
tenia competencia alguna con las empresas existentes en nuestro
pais.,

Haoy en dia la evolucidn de este sistema de negacios
reflejada en un incremento competitivo y aunada a la situacion
#conomica qQue nos aquejla 3 ha llevado a que el tiempo de
recuperacion de la inversion sea en un largo plazo . lo que
repres@nta un poco atractivo para la institucidn bancaria., por
estar acostumbrada a manejar altas tasas de 1nteres y
recuperacion de sus creditos en pocos plazos, es  decir, gapar
dinero rapido.

Sin embargn, gran parte de la sconomia del pa:s encontro  una
forma nueva de desarrollo con el sistema de franquicias, pero
faltd gue muchas de las i1nstituciones intermediarias de crédito
nacionales se basaran en el éxito del negocio como proyecto a
largo plazo y no bajo el respaldo economico que ef adquiriente del
credito tuviera y soportara en un corto plazo con altas tasas de
interés.En ese caso podemos atirmar que las franquicias en Mexico
contrariamehte a lo que muchos plantean pueden ser una wpcilon de
desarrollo gue van de acuerdo a las expectativas hacionales Yy &



las politicas quberpamentales y que, no es posible el retroceso
del crecimiento de #stas: ademds que invariablemente en un largo
plazo las franquicias puerden representar una +uerca generadora de
empresas conjuntas que avuden al desarrollo en un primer termino
de la organizacion vy operacion de la ftranquicia y se tradusca en
el crecimiento deseado en nuestro pais.

ir
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CAPITULO IIl.- LAS FRANQUICIAS COMO UNA OPCION DE DESARROLLD DE LAS
EMPRESAS MEXICANAS,

. 1.- L.a Micro y Pequeia Industria en Moxicos

La Micro., FPequefa y fMediana 1ndustria ha tenido un destacado
papel a lo largo de! proceso de i1ndustrializacion , en la mayoria de
los paises, independientemente del qgrado de desarrollo alcanzado por
sSus economias.

El arranque de dichos procesos Y su avance a etapas superi1ores
se produjo teniendo como hase a este grupo de establecimientos
industriales, cuya funciden como productores de bilenes de consumo para
el mercado interno o como proveedores de 1nsumos o0 materias primas de
las grandes empresas han sido determinantes. PMexico no es ajeno &
esta situacidont sin la participacion activa de micros, pequeias y
medianas industrias no habria si1do posible lograr el progrewo
alcanzado por nuestra economa a partir de los anos 4d'g,

l.a 1mportacia que tiene este grupo 1ndustrial en la actualidad
puede resumiree en el hecho de que representa el Y8% de los
establecimientos i1ndustrinles del paie., brinda empleo al 497 de los
trabajadores que laboran en el sector fabril y genera el 43% de la
produccion manufacturera.«3) kstos porcentajes raetletan ta relevancia
del sector analizado en esta exposiciont va que al generar un mayor
nimero de empleados por unidad de i1nversion , actuan como 1mportantes
generadoras de fuentes de trabaj)o y al mismo tiempo contribuyen a la
distribucion del ingreso . nivel nacional. lLas 1ndustrias de oste
tamaro al emplear sistema: de produccien con cirertas tendencias hacila
la especializacion, disponen de las bases para actuar como
proveedores eficientes y competitivos de gmpresas de mayor tamano.
Esta situacion, la subcontratacien de procesos., £ una de las
férmulas de trabajo mas valiosas que ahora demancda la globalicacion
productiva vy la intensa competencaa.

A lo anterior debemo aagregar que cuenta con una gran
flexibilidad para respondcr a Jos camnbios que se producen an el
mercado, operativamente hublando., pues el equipo gue utiliza nNo es
muy sofisticado y su estrictura productiva les permite atender en
forma oportuna la fabricacion bajo pedido. Como los empresarios
participan directamente en la produccion v camercializacion de sus
productos, conocen todo el proceso de operacion de sus negocios, Esta
es una extraordinaria carscteristica. %1 en un nomento dado we tiene
que haqpr un ajuste al proceso productivo la decision puede ser
inmediata, mientras que las wrandes 0 medianas empresas so tienen que
someter a upa serie de comitns o autorizaciohes que no les permiten
e®sa gran flexibiliogad.

(3) Fuente: Secretaria de Lomercio ; Fomento lndustrial.
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Ag: mismo el tamado de las industrias de este sector permite el
aprcvechamiento racional de los recursos naturales de una region,
cuya explotacidn resultaria i1ncosteable para la gran i1ndustria debido
a su escala de producciton y al tipo de tecnoldégia gue utilizan,

La participacion de la pegueiia y mediana industria en el
praducto interno bruto manutacturern varia sequn la rama de que se
trate, Sectores productivos tradicionales como textil, 1mprenta,
editoriales, productos alimenticios., calzada, prendas de vestir,
muebles no metdlicos , productos de cuero, asi como madera y corcho
s0n actividades fdbriles en donde la contribucion de la pequela y
mediana empresa a la oferta manufacturera es superior al 59%. En
contraste ramas como la elaboracidn del tabaco, equipo de transporte,
productaos farmaceuticos, maquinaria eléectrica participan con menos
del 20% en virtud de su elevada inversion en activos fijos y de un
mayor grado de desarrollo tecnologico. (4)

Su problematica. A pesar que las empresas de menor tamaRo han
desarrollado un importante papel en el desarrollo economico de
Meéxico, actualmente se enfrentan a dificultades que afectan su
eficiencia productiva y condicionan su desarrollo. 31 bien es cierto
que la mayoria de los problemas de este sector se han mantenida
invariables a traves del tiempo, las condiciones que han prevalecido
a lo largo de los altimes afns han actuado como factores de
agrandamiento de los mismos., Por ello, es pecesaria la adopcion de
estrategias de desarrollo i1ntegral para estas industrias que
contemplen la aplicacion de amedidas que combatan su problematica e
impulsen su desarrollo de manera decidida y solida.

L.as candiciones en que opera el aparato productivo de la micro,
pequera y mediana industria ocasiona unma baja productividad que
redunda en reducidos margenes de ganancila. Esto limita
considerablemente su capacidad generadora de ahorro e i1nversion ello
deriva de:

- La reducida utilizacian e 1A capacidad 1nstalada v la talta de
modernos sistemas administrativos,

- La 1nexi1stencia de 1ntormacion tecnica adecuadsa tanto para la
seleccion de maquinaria vy equipo camo lo relativo & la adopcion de
medidas tendientes a elevar la proguctividad, este ultimo aspecto
esta estrechamente relacionado con la compra de tecnologia v la
utilizacion de controles s 1stematicos de calidad.

(4) Fuentes INEGI y NAFINSA.
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- Escasa capacidad financiera, gue les obliga a8 concurrir al mercado
abierto de insumos para su abastecimiento (casl siempre a nivel de
menudeo). Esto ademds de traducirse en mayores costos y menor calidad
de la materia prima adguirida. las torpa vulnerables frente a
constantes variaciones que se producen en los precios de sus materias

primas.

- £l prevalecimiento de dificultades para la participacion de estas
empresas para obtener apoyo crediticio oportuno por parte de las
instituciones Bancarias y Uniones de Credito por la demasia de
requisitos y tramites: lo que resulta un largo tiempo en adquirirlos
y uvtilizarlos, ademds que estos apoyos crediticios resultan demasiado
onerosos y por endle deterioran la capacidad financiera de las
empresas e incluso ponen en peligro su solvencia.

- Las garantias que los bancos y uniones de credito demandan, son
garantias las cuales no se basan en la factibilidad del proyecto
presentado, sino que son garantias en "especip”; tales como los
bienes inmuebles. '

- La inmadurez empresarial y la falta de compromiso de los duefos de
eéstas empresas, para la creacion de nuevas industrias que generen los
insumos necesarios paralelamente a la empresa que son dueros:
pgenerando asi procesos productivos completos, desde la fabricacion de
la materia prima, hasta el desarrollo, del producto +ipal y su
distribucién; formando de esta manera cadenas productivas de mayor
calidad y reduciendo sus costos operativos de intermediarios que de
otra manera s6lo se refleja en el precio de producto ofrecido al
consumidor.

Por lo que tenemos que &l apoyo financiero a las empresas es un
apoyo imaginario; los creditos son & muy corto plazo, por lo tanto
los pagos de amortizacion e i1nteres son muy altos, esto hace que la
empresa caiga en una descapitalizacioen y por ende pase a un corto
plazo a ser cartera vencida de estas instituciones. En cuanto & las
llamadas tasas de interes preferenciales podemos decir que estas son
todavia muy elevadas y su estabilidad sumamente endeble por lo que no
permiten que se lleve acabo una planeacion de desarrollo para las
empresas adquirientes de un financiamiento. Lo anterior puede ser un
indicador de vulnerabilidad en general de la estabilidad economica
nacional.

Otro factor no menos 1mportante spn ios tramites burocraticos
que se tienen que hacer frente a las autoridades, tales como los
permisos. Este tipo de obligaciones atrasa e! desarraollo y puesta en
marcha de cualquier empresa ademds de generar y ser un foco
importante de corrupcion gubernamental, el cual ya es bien sabido,
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Este tipo de situaciones hace que por mas Ley do tomento a las
micro, pequefas y medianas empresas entre en contradicclon y termine
siendo inutil: desalentanucs la 1nversion produw Liva de 1os
empresarios vy dedicandose estos a especular en la bolsa da valnrre,
@n donde se obtienen gananclas o un menor costo de que 1 estos Lo
invirtieran productivamente en alqun establecimento.

tn estas circunstancias, los retos que enfrentan las micra,
pequeras y medianas industrias son de gran magnitud, pues deben
modernizar sus procesos de administracion, produccidn,
comercializacion, capacitacion vy calidad ade sus productos. para no
ser desplazadas por fabricantes do otros poarses. bDesde (ueqo, hacerlc
no es tarea sencilla. No hay que olvidar que los cambios que se
acsocian a la nueva revolucion tecnologica han comentado a moditicar
los procesos productivos. En lo sucesivo, las llamadas venta)as
competitivas, descansaran cada ve: menos en la abundancia de mano de
obra y recursos naturales y cada vex mas en los avances tecnologicos
y la creatividad para ubicar y aprovechar oportunidades de un mercado
en constante transformacion.

Bajo éstas condiciones, el crecimiento de la i1nversion, el
dinamismo del mercado, y las actividades oe investigacion, desarrollo
cientifico y tecnolégico,ass como la dotacion de infraestructura,
financiamiento y capacitacidn, adquieren un papel relevante para
crear las bases del proceco modernizador de la industria nacional,

Aun cuando dicho proceso no puede darse en forma homogenea, pues
los requerimientos de las empresas s detinen en funcion de su tamaro
y actividad, existen aspectos tales como el apoyo crediticio,
transporte, comunicaciones. metodos de comercialicacion entre lna que
encontramos a las franquicias y sistemas de i1nformacidn , que sin
duda favoreceran la transtormacion de la 1ndustria de menor tamano,.

Asy mismo bajo estas perspectlivas  podemos atirmar que las
frapquicias como si1stema modernizador'” de la micro, pequena vy
mediana industria podria resultar una magnitica opcion para
desarrollar a muchas de estas empresas a nivel nacional.

3.2.- Empresas Mexicanas (on 2! Sistema de Franquicias:

Hablar de Lmpresas Mo osilcanas con el sistema de +ranqulcias data
de un pasado, el cual no hemos pretendido ir mas alla de 1984, en
donde los casos de frapquicias me:xicanas en este afo e 1nclusive en
los afos poster jores son wislados.

Entre las franguicia mexicanas mas conocidas formadas en 1988
figuraban Videocentro., Tr onica. Dormimundo: Franquiclas
desarrol ladas por Grupo Mexicano de Franguicias S5.A; compania creada
bajo los auspicios de Televisa,
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También se llevo acabo por parte de un qrupo de emprasarios la
compra de Helados Bing y la consolidacién de Helados Holanda en el
Grupo Guan S.A., que se convertiria en una de las empresas mas
dinamicas en e} ramo de los helados. también se produyo el desarrollo
de la franquicia Vip's, la cual en opinion de muchos empresarios, se
presenta como uno de los pravewtos de tranquicia mas sorias v ode
mayor potencial que se han desarrollado en nuestro pass.

Es asi como a finales de 1984 se concibio la 1ni1ciativa de crear
la Asociacidén Mexicana de branquicias A.C, la cual tiene como
propisito el difundir y promover las franguicias en huestro pais y el
mantenimiente de las condicianes leqgales para asi propiciar un
crecimiento sostenido de las mismas en Mewico.

Fara 1990 se lanzaren nuevamente Empresas Mexicanas con la
adopcion de este sistema, tal es el caso de la Mansion, la Vablita,
Taco Inn vy Club de Precios. esta ultima desarrollada por Lrupo S1DER,
con sede en Guadalajara., si1n embarno en comparacion coan la
importacion de las franquicias extranjeras, el desarrollo de la
franquicia netamente mexicana ha si1do nulo,

Como hemos visto en capitulos anteriores las tranquiclas que se
han desarrollado agui en Mexico, principaimente +ueren trasdas del
extranjero, especificamente de Estados Unidos. ks innegable pues, que
en Jo que se refiere a las frangquiclas, su "primera edad" en Mexico
estuvo caractericada por la inportacion de las mismas., txplicando
este fendmeno podemos deci: que son varios los factores que
contribuyeron para que se pradutera dicha 1mportacion. Lntre dichos
factores, podemos menciona: en pPraimera 1Nstantla, y
desatrortunadamente la falta de creatividad del empresariado mexicano
que en lugar de desarrollar sus propios conceptos, decidieron
comprarlaos ya hechaos, en un pais que como bstados Unidos esta tan
cerca del nuestro.

Sin embargo cabe hacrer notar ue araclas a que se proaduio la
importacion de dichos conceptos. un namero tmpresionante de
empresarios aexi1canns ha caido en cuentda de aue tirene en los manos
Negocins que quizd sSon rranguiclables, o cual nos ha tievado o la
teoria de que se pueda 1niclar una "segunda edad” en Mesico
que estard caracterizada por el desarrollo de tranquicies Mexicanas.

En todo caso. s1 retonamos el analisls de esa "primera edead", es
importante sefalar que fue ampliamente reconocido el dinamismo que le
inyectaron al mercado mexicano los conceptos extranjeros
introducidos en nuestro pais, en un periodo tan breve. £n los alos de
1989 y 1990 podria decirse que entraron o Mexico no menos de Su
franquicias extranjeras, cuyo impacto y rapilda penetracion
transfarmaron los habitous de cansumo de millones de personas en
nuestro pais.
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Como seqgunda 1nstancia podemos decir que la 1ndustria en esta
primera edad, no tenia capacidad para absorber las necesidades que,
las franquicias mexicanas con pretenciones a desarrollarge bajo este
sistema podian exigir, esto es que desde la adguisicion de cierto
tipo de maquinaria hasta la comida misma (en los casos de los
restaurantes) no llenaba la calidad para que se pudiera pensar en ef
estandarizar un producto (gue es la base fundamental de cualyuler
franquicial); es por esto que las franquicias extranjeras tuvieron un
despeque impresionante ya que estas importan todo. E£s as: como
atraveés de eéste periodo muchos empresarios e i1ndustriales se han dado
a la tarea de empezar a madernizarse potr un lado vy a ofrecer mejor
calidad en ciertos productos. esto se explica tambien por el efecto
multiplicador que las frangquicias traen consigo, es decir, como
cualquier otro neqocio, las frapquicias necesitan proveedores
eficientes, &l igual que 1ndustrias de apoyo para la maquinaria
requerida y preestablecida por la frapaguicia misma, al no poder
conseguir las franquicias nacionpales estas requlsitos no podian
establecer este sistema; asi mismo las mismas franquicias traldas del
extranjero aun importando todo se vieron en la pecesidad de tratar de
consequir a proveedores nacionales para mejorar sus costos vy estos
reflejarlios en precios: sin embargo el proceso de modernizacion
industrial vy mej)oramiento ue la calidad es lento y mientras este
problema no se resuelva las frapquicias nacionales tendran una
barrera dificil de superar y por ende pocos de estos neqocios
seguiran surgiendo: al mismo tiempo que las franquicias
internpacionales sequiran 1aportanda todos sus proguctos v estos s
sigan reflejando en los precios trayendo consigo gue solamente un
sector de la poblacion sea &)l beneficiado con estos NeQoOCios.

Como tercer factor fundamental tenemos que la i1mportacion de
estos negocios se dio, tambien por jJa fatilidad otourgada por parte de
las autoridades. atraves del cambio sustancial de las leyes: por asi
llamarlo, respondiendo a una tenaencia la cual obligaha a tomar este
tipo de medidas., es decir. la glebalizacion de 1os mercadns como una
estrategia mundial hizo que tanto rlexicp asi como el resto de jos
paises Latinpaméricanos pensaran y actuaran conforme la tendencia gue
hoy en dia es predominante: El Libre Comercio. Y solo tomando
decisiones como la modificacidn de las leyes vigentes se podia
conseguir tal fin.

Lo anteri1or no es nada criticable, yva que aracias a esta las
franquicias hoy en dia traen con=i1go una seri1e de modiflcac1nnes que
que van desde los habitos de consumo hasta los modos de distelbucion
y de fabricacion y que de manera 1rrempediable @stos factorp:s anfluyen
en e] entorno econémico npacional.
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3.7 Como es suceptible de franguiciarse una empresa @ Condiclones
generales, Y ejemplificacion de una franquicia operante en Mex»i1cos

problematica.

En éste apartado se pretende demostrar lo que en este trabajo se
plantea caomo hipotesis, es decir., "Uue toda empresa puede ser
franquiciable", y ejempliticaremps un caso de franguicia operante er
Mexico y los problemas los cuales se ha enfrentado desde su entrada a
nuestro pais. Apartir de los capitulos anteriores hemos observado
como se han desarrollado las +ranquicias en el mundo vy su @scasa
participacidn de este sistema con empresas hacionalest cabe hacer
notar que muchas de las empresas meXicanas micro, pequefas y medianas
actualmente estan en posicion de franqulciar sus marcas y productos,
sin embargo la falta de informacion y el no conocer la Ley de
Fatentes y marcas, ha hecho gque se les imposibilite esta via.

También hemos afirmado que la frangquicia no solo trae beneficios
a los franquiciantes sino., que al mismo tiempo en que esta
evoluciona, se desarrollan una serie de empresas que trabajan
conjuntamente con la franquicia y se beneficilan: travendo consi1go las
llamadas ecopomias de eacala., traduciendose en un mayor desarrollo
econdmico y bienestar social,

Es importante seRalar que la mayor parte de las compai:as
franquiciadoras gue han ajcanzado el triunfo han empezado can
recursos muy modestos, por lo Qque las empresas nacionales no deben de
ver esto como un obstaculo para desarrollarse bajo este sistema, en
cambio deben tener a un grupao comprometido de i1ndividuos capaces e
ingeniosos, dispuestos a aprender todo (o necesario y asumir nuevas

responsabilidades.

Fara desarrollar una franquicia se necesitan de diversos
elementos esenciales los cuales forman una parte radical del exito de
la misma, es decir. todo franquiciador en proceso, sea grande o
pequero, rico o pobre., necesita un mecanismo para comercializar su
franquicia, un plan de po'iticas , capacitacion y procedimientos por
escrito, metodos basicos para el control de los franguiciatarios., y
un programa legal. asi como capacidad de serviclo para atenhder [os
problemas del campo.

Asi para poder franguiciar es i1ndispensable reunir cilertas
congiciones para que tal crecto tenga el exito esperado: si1n estos
requisitos es dificilmente probable que se adgulera este sistima,
entre las condiciones mas importantes tenemaos:

a) Que el neqgocio sea rentable: btorma parte funoamental oe una

franquicia, ya gue s1Nn esta condiclon, €] Neqocio No sera surpptible
de venderse a terceras personas,
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b) Uue su organizacidin y operacion sean reproduciblesi es decir que
no dependan de lo que sepa hacer una persona 0 grupo de personas,
5in0 de s:stemas estandarizados vy probados.

) Que tengan una marca e 1magen reconocidas por su sector de
copsumidores: en esta condicion existe ci1erta tlexiblliood como ze
verd mas adelante a lo largo de este capitulo.

d) Que la capacitacidn y entrenamientno para su operacion no requlera
de un tiempo excesivo. (no menos de 2 meses por ejemplo).

Debido a las condiciones anteriores tenemos que la mayoria de
las frangquicias bajo formato de neqocio corresponden al sector de
camercio y servicios. si1n embargo, este sistema Nno s0lo es privativo
de la actividad econdmica antes mencionada., si1n0 que puede aplicarse
a todos los sectores y actividades economicas, que conforman un pais,

Es ademas interesante seralar que mucho de los procedimientos
al interior de cada franquicia encierra una fabricacion o
transformacidn dentro de 1a elaboracion del producto final. por lo
que es importante mencionar que el "encasillamientp” de que todas las
franquicias s6lo pertenecen al comercio y los servicios es mal

fundamentado.

FPara empezar se debe de definir el producto. Cualguier proarama
eficaz de mercadotecnia empieza por una evaluacidn inicial del abjeto
yue se pretende vender. En el caso de la Franguicia ese obleto es el
negocio mismo.

Un ejemplo 1lustrativo del punto anterior es que, para que las
unidades franquiciadas resulten mas manejables y rentabiles, alqunos
restaurantes con menu completo 1o simplitican antes de 1rmicirar el
otorgamiento de franquicias. For lo tanto antes de el 1nitcio del
otorgamiento de franquicias e deben oe estahlecer los limites del
negocio; asi mismo., puesto que el exito de [a franguicia va a
depender de gquienes compren 1 producto. se debe ade analizar a 108
clientes a que va dirigido diche bien, 1dentificando sus necesidades
. deseos y aspilraciones, Y esa Mmsma evaluacion prosique con un
andlisis objetivo de la competencia v la posicion que se guarda en el
mercado en donde se piensa desarrollar.

l.a imagen, es algo dificil de describir, perc obvio cuando se
ve. Todo neqocio proyecta cilecto ambilente gue atrae o0 repette a log
clientes. La imagen es una cualidad i1ntangible gue va mas alla de los
hechos frios e insensibles, vy llega & los clientes on terminos
emocionales.

En muchos de los casns la imagen juega un papel critico en el
caso de las franquicias por gue la aecision de comprar una f+ranquicla
s fi1ja de acuerdo a manejar cirertos estilos de vida nuevos que
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generalmente los prospectos a franguiciatarios buscan, De ans que las
compafias que otorgan franquicias proyectan cada una de ellas una
imagen Gnica y coherente que llegue directamente a' posibles

rfranquiclatarios.

Sin embargo un producto es mas que PosIc1on ¢ amagen. bl precio
representa un tercer factor critico. En materia de franquicias. el
precio lo mismo se relaciona con los consunidores que can los
posibles franquiciatarios. Asi como los compradores en general
comparan los precios de un mismo producto pero de ditferentes narcasjg
lo mismo hacen los inversionistas cuyo 1nteres es adquirir una
franquicia. En este rubro el precio de la frapguicia lo deben de
integrar los derechos iniciales de la licencia y las regalias
mensuwales, es decir, como otorgante se debe de decidir cuanto se va a
cabrar a los nuevos franquiclatarios, asi como el costo de segulr en

el negocio.

£l control de los tranguiciatarios es un asunto primordial al
que muchos franquiciadores No le dap la atencion debida. En un
negocio el cudl no esta franguiciade., el jete dirige las acciones de
loe empleados supervisandn las operariones cotidianas. corriqgiendo y
madificando vYsin cesar sus actividades., Fero el contraol no es tan
facil en una empresa de franquicias donde tanto el franquiciador como
los franquiciatarios son empresarios independientes, separados por la
distancia y filosofias diferentes. Aqui las politicas f1jan el
comportamiento que dehen de sequir los tranguiciatarios,

Dichas politicas deberan ser completas y cubrir los sigquientes
aspectos:
1- Disefo y decoracion de la umidad franquiciada,
- lntegracién y demds aspectos del personal.
- Inventario y equipo.
- Mercadotecnia y publicidad.
- Relaciones con los clientes.,
- Fuentes de abastecimiento.
- Recepciones inaqurales,

- Alcance de sus serviclos.

- Servicios especiales a [0S frangul: 1atarios en apuros.
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~ Recomendaciones sobre precins.

- Cumplimientn de los aspectos legalez vy contractuales.
- Mantenimiento y limpieza de la unidad franguiciada.

Despues de definir el producto de lo que se pretenda tranquiciar
como negocio y de redactar las politicas bdsicas sobre la operacion
de la unidad franquiciada, los manuales de operaciones parten de las
directrices generales y las detallan hasta convertirlas en pasos
faciles de seguir. Si bien las politicas f11an ciertos limtes al
comportamiento, los manuales de operaciones especifican las tareas
gue los franguiciatarios deben de llevar acabo para el
funcionamiento, promocion y me)nramiento de sus negocios.

Mds que cualquier otro tactor, las ventas determinan el exita el
programa de frangquicias.

El primer paso de las ventas consiste en conscientizar al
publico y para elio lo mas leqico es empezdar por anunciarse, For
modesto que =ea el presupuesto, se tendra gue dedicar parte oe los
fondos a planificar una campana publicitaria y a comprar tiempo o
@spacio publicitario.

Tambiéen se debera elaborar una presentacion Y un programa de
ventas. Lpos frapquiciatarios en potencia esperan este tipo de
programas para darle clierta sequridad a su inversion,

Tratandose del otorgamiento de tranquicias, la capacitacion
sirve para dos fines. Frimero, permibe preparar tranguiciatarjos
competentes. Segundo, sirve para vender {ranquicias.

Los temas que se deben cubrir en el prograsa de capacitacion
varian segun las necesidades de las Franquiciatarios. $in embargo,
todo programa de capacitacion para {ftanquiciatarios debe i1ocluir upa
introduccion bdsica a las relaciones con los clientes, las ventas, la
publicidad al consumidor, el producto. la admimistracion de personal,
1a contabilidad v su correspondiente papeleo. las truentes de
abastecimiento y el manelo de (os inveotatios,

Las afirmaciones anteriprmente sedaladas son los elementos
béasicos de un pregrama de frangquaria. UN repaso rapido nps indica que
camo primer término se debe de definir el producto del negocilo que se
piensa franquiciar, siempre culdando v analizando fa posicion en el
mercado, el precio y la imagen que se pilense manejar dentro del
tormato de franquicia, la elatioracion de politicas y procedamientos
con la redaccion de un manual de operacliones, as: como desarrollar un
programa de ventas y mercadolecnia que comuitamente con un programna
de capacitacion ze establece un centro de servicio interno.



Hay que sedalar que desde el punto de vista tecmco la
importancia de las franqulcias radica en que todo neqocio que opera
bajn este sistema esta regido por procesos de alta eficiencia v
calidad.

Asi mismo es importante decir qQue wna premisa que un neaonio
s6lo es franquiciable si ha prokare su exito en el mercado donge
compite ya que existen un sinpimero e @stos PRGOCLOS que no
necesariamentr son conocidos en el lugar  on donde e pstablecen
pern al manelar sus productos con calirdad v al tener nmiveles
mercadologicos, administrativos y de servicios elevados . logran
penetrar sin dificultad en el mercano donde se encuentreny tal es el
casn de muchas franquicias extranjeras en Me)ico. quiE 21N ser algunas
conocidas: hoy en dia son empresas competitlivas ogue han loarado an
mercado sdlido y su desarrollo rs positivo. Lo consecuencia |a
transferencin de tecnoldgra tovolucrada en @l 5160ema de franguiclas
contribuye & la elevacidn de los miveles de produaceion v
organizacidén con que operan Jlos nRQoelos,

Actualmente muchos de los discursos gubernamentales se refieren
a la "modernizacion” yv a mane)ar caligad en los proouwctos v gervicios
lo gue significa que las micro, pequenas v medianas TROUSELrias se
deben de tecnificar para lograr dichaos estandares, por 1o gque e debhe
aprovechar esta postura para 1ncurrir en una transformaci:in tecpica
significativa, para asi optimicar estandarizar y controlar sus
operaciones; proceso previo en &) momento de +ranqguiclar cualquier
negoeio,

Sin embargo ya que este "priner paso” este 0dado, ex1ste una
vartable que es diee vital importancia para todo neqocio: la
supervision, entendida esta como rlemento de apovo oo e da on ol
sistema de franquicias de una manera sistematica y reqular o que
permite que existan verdaderns orupos de trabajo integrados vy
orientadns hacia la optimizacion de los recursos,.

As: mismo la complejidad de las operaclones €6n las @mpresas on
la actualidad en donde la competencia es un plemprato oue oy e
nivelrs de eficiencia mayor en las cadenas product ivae en donde @l
mercado abierto no permite 1neflcienctas de 1oy orecreotog, hace e
el sistema de Franguiclas en i conIuwnto responds reall Jando el
desarrollo de recurseos oportunanente.

* 1o largo de éste trabajo =@ ha comentado la vmportancia
economica que las franquicias tienen a nivel nacional de cualquier
Pais: sin embargo on el caso de Mexico @s5ta 1MpOrtancla ccanomiea
tiene mucho gue ver con la generacion de empleos, el aeserrolio L3
economias de escala al propiciar la generacion de proveegores, ae:
comn de su papel en la descentralizacion economica en el comercio 1%
los serviciost problemas los cuales €on 0R Qran relevancia a nivel
nacional y que las franquiclas pueden representdar UNs soiuclon a
este problema, al descentralirwree v desarrellsr econom:as oe eeCala
en regiones donde s0lo es posibie consegulr productos
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trayendolos de fuera. Es aqui donde las aliancas productivas  pueden
adquirir mucha importancia para qgenerar el desarvollo reqgional
creando infraestructura vy proveedores eficientes que compitan por
gamar cada ver mas mercados y que & su vez se traduzcan en un
bienestar social.

lVesde el punto de vista del emplen. las tranquiciras han
demostrado ser i1mportantes generadoras de esta actividad, debido
principalmente a que no requieren un alto qrado de caliticacion ue
la fuerza de trabajo que ocupan. Esto para Mexico es de vital
importancia ya que actualmente no se cuenta con la infraestructura
necesaria para absorber a un aran numero de la poblacion que no
cuenta con la calificacion necesaria para tener un empleo en una gran
empresa, las cuales cada vez mas son mas especializadas vy por ende
®]! perscnal de las mismas es escaso.

Es asi como se ha visto que a pesar de gue las lFranyuicias en
Mexico tienen poco tiempo de desarrollarse gue son actualmente un
polo importante de absorcidn del emplec y que el fomento de las
mismas representa una gran alternativa para atenuar este problema.
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CAPITULO IV: VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS FRANGUICIASY
PERSPECTIVAS Y CONCLUSIUONES.

4, 1.~ VENTAJAS:

I.— AGILIDAD Y RAPIDEZ EN LA EXFANSIUN.

La ventaja mds importante la cual ya se ha mencionado
anteriormente; es que el sistema de ftrangquiclas le permite al
empresario que las otorga (Franquiciante), transladar al
franquiciatario la responsabilidad de aportar capital y la fuer:za
laboral necesaria para la instalacion y operacion de cada nuevo puntc
de venta. Con ello. el franquiciante amplia la "cobertura" o
penetracion de su producto O serviclo en uno o mas territorios en
una forma agil.

Es asi como el otorgamiento de tranguicias permite a los
negocios crecer con mayor rapldes que de cualguier otra manera. kste
sistema de comercializacion permite 4 las micro, PeEQuenss y medlanas
empresas eyxpandirse mas alla de sus mercados locales y regionales,
El otorgamiento de franquicias s un medio comprobadp para crecer al
que pocos sSistemas de negoclios pueden equipararse. Es un sistema de
mercadotécnia que libera al empresario frangquiciante de muchos de los
costos asociados con la expansion al tranaferirlos a los
frangquiciatarios: en pocas palabras la contratacion de frangulcias
permite que las comparias crezcan con rapidex pero usando el dinero
de los demas.

El otorgamiento de franguicilas brinda a las companias las
herramientas legitimas para el crecimiento y el desarrollio del
negocio. Las cuotas iniciales por franquicia generan wgresos que
pueden regresarse a la matriz de la franquicia y emplearse para
inversion, diversificacion, mercadoteécnia, publicidad, investigacion
y desarrollo y muchas funciones mas esenciaies para el exito en los
mercados hoy. ks mas, al transterir los costos de la expansion a los
franquiciatarios se libera el caprtal propio para i1nversioen o
desarrol lo.

I1.- MAYOR FACTIBILIDAD ¥ EFICIENULA EN LA UPERACIUN GENERKAL Dkt
NEGQCIO.

Con la franguicia encontramus que la operacion se facilita vy
aumenta la eficiencia en la medida en gue se delega la minuciosa v
absorbente gperacion di1aria e las umidades © negocios franquiclados
en "un hombre de negocios". gue anemas de contar con la capacitacion
Y procedimientos adecuados cuenta con la motivacion de ser su pProplo
jefe. Este punto es vital, ya que el estuerzo adicional v ta eficaclia
con l1a gue se puede desemperar un 1ndlviduo gue opera con las
responsabillidades y apremios de un empresario, no tiene paralelo.
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Este tipo de dedicacion libera al tranguiciador de muchas
responsabilidades de supervisien directa y disminuye los costos ae
administracion. A nivel local, los franquiciatarios son jeres. Se
encargan de los empleados, de o las tiendas de que sean duenndt. y
resuelven y toman decisiones sobre inventarios, problemas de
personal, dudas sobre publicidad y mercadotecnia, preocupaciones
sobre la relacion con log clientes, apuros con €1 flujo de carga y
dilemas con respecto a la programacion de entregas. Como
franquiciador, la labor sera establecer politicas que ayuden a
subsanar tales problemas y ofrecer procedimientos eficaces de
operacidn y mercadotecnia, conse)os, presupuestos, nuevos productos y
servicios. Sin embargo, la supervision directa estara a carqgo de los

franquiciatarios.

111.- TRAEAJO CUNJUNTG DE LOS FRANWUICIATARLIOS CON LOS
FRANGQUICIANTES.

Uno de los principales beneticios al trabajar con el sistema de
franquicias, es obtener la creatividad e i1maginacidn de personas de
negocios con los mas diversos pertiles y con experiencias en las
areas mas variadas, pero como se mencionaba anteriormente, son
personas que desde un principlo comparten objetivos por parte del
franguiciante: El exito del negocio.

Ademas los frangquiciatarios por estar mas cerca y mas en
contacto con el mercado, sus propuestas de cambios y mejorias (nuevos
productos), estaran mas basadow en Jas necesidades del consumidor. Es
decir, que para el franguiciante, el franquiciatario serda en muchos
Casots el vehiculo de comunicacion mas 1mportante con el mercado.

Es por este simple hecho que operar mediante el sistema de
franguicia se permite convertirse en una gran empresa, sin embarqgo
nunca se debe de perder la orientacion hacia el mercade, punto
estrategico para el éxito de cualguier negocio.

IV.~ DISEMINACLION DE LUS RIESLUOSS

Generalmente cuando una comparia cualguiera que esta wsea quiere
abrir una nueva unidad tiene que invertilr grandes recursos tanto
humanos como financierps, Y con esa inversion viene uh riesgo. £n
caso de fracasar. la compafia se arriesga a perder tiempo, energia,
dinero y participacion en el mercado entre otras cosas. As: mismo s
la unidad fracasa, la compafia sera responsable de las deudas
contrardas para echar andar la unidad y de los demas costos que de
una u otra manera merman los recursos de capital de la comparia aun
despues de cerrada la unidad.

En el caso de las franguicias, &l riesqgo del +ranquiciadoar
disminuye enormemente ya que los frangquiciatarios cargan con el 1uQi
de las responsabilidades financieras de cada nueva' unidad. Los
franquiciatarios al firmar los contratos de arrendamiento de sus
locales; son responsables ante sus arrendadores y por ello estos
corren con los desembolsos por inventarios, rempdelacion, promocion
Rpor 1naguracion, cuntratacion de personal y demas costos de arrangue.
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De esa manera Si la umidad quiebra, sus acreedores N podgran i
encontra del franquiciador. " El viejo axioma de qgue los
franguiciatarios estan en el NeqQocio por s1 solos pero no a S0las” o)
no se aplica a la insolvencia financiera.

Eso quiere decir que tinancieramente hablando . los
franquiciatarios corren tntalmente por su cuenta y por lo tanto el
franquiciador no tiene la mas minima responsabilidad financiera €1 el

franquiciatario guiebra.

For lo tanto al transterir el riesqgo de las unidaaes
individuales a los franquiciatarios. el franquiciador crea una
sjtuacion de TRIUNFO/TRIUNFD la cual se retiere que el
franquiciatario al hacerse cargo de todos los gastos tiene como
cualquier otro empresario ambiciloso que recuperar y obtener aanancias
de esa inversion y por ello su inventiva e iniciativa debe ser activa
para ganar el mercado de donde se encuentre. «

Es asi como el franguicirador disminuye su responsabylidad
financiera pero si1n que este pimrda su potencial de crecimiento y
expansion,

V.~ PUBLICIDAD AMFLIA ¥ GLOBAL.

Actualmente la publicidad con cualquiera de los medios que esta
sea es altamente costosa. por lo que los micro, pequerbs vy medlanos
comercios e industrias independientes no pueden darse el lujo de
contratar medios de comunicaclion PAara anunclarse,

Virtualmente cada compafia de t+ranquicias reune un fonda con
dinero de los franquiciatarios, y con €l fipancia proaramas
publicitarios regionales o nacionales, es asi como cada unidad
franquiciada como pequero comercio € 1ndustria que manej)an la misma
marca y producto, pueden hacer publicidad conjunta y obtener de ella
beneficios individuales representado en ventas y utilidades; 1o que
da una perspectiva alentadora para estos empresarios y les da
confianca para seguir invirtiendo ¢ 1ncrementando su 1nversion para
poderse expandir en otros territorios,

Finalmente podemos atirmar que existen muy pocas formas de
llegar a impactar en una forma contundente al mercado y de
desarrollar un concepto a escala pacional € 1ncluso 1nternacional,.
Una franquicia exitosa es una clara evidencia de que 21 productnd o
servicio, y en general el concepto de nepgocios .es valido,y de que
trabaja y satisface una necesidad en 8! mercado, va que e atra)o la
imaginacidn , el interes e 1ndudablemente el dinero doe una
comuni dad.

Desde un punto de vista practico, el) porgque ge tranquiciar, se
debe de dar con base en la naturaleza del negocio que se analiza. Es
en este sentido que se han tenido que tomar en cuenta los siguientes
factores:

(5) +uente: Erwin J, teup “"Franchise tuble",
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~ En algunos casos la necesidad de aumentar la capacidad ow
distribucion de un negocio. fara incrementar su participacion en el
mercado y obtener mas eticiencia de costos.

~ En la mayaria. la ausencia de 'ecursos pProplos o, €N paises como el
niestro, lo onerosp que resulita  auvtotinancilarse para desarroliar
puntos de venta dentro de un territorio.

~ La necesidad que exaiste de contar con una "fuerza labor ol” no solo
calificada, sino dispuesta a aportar un estuerzo adiclonal que es
indispensable para el exito de un neqgocio y que diricilimente aporta
aquel que no es dueido de su propio negocia,

- La inquietud de capitalizar los esfuerzos llevadas acabo en la
exitosa penetracion de una marca o nombre y en la generacion de un
sistema operativo mediante el pago de una reqgalia.

4.2.~ DESVENTAJAS DE LLAS FRANQUICIAS:
.- Reduccion de lndependencia:

£l sistema de franguicias modifica siqgnificativamente Ja +orma en
la que el nuevo franquiciante ve su Proplo negocilo. ks gecir va a
verse en la necesidad de compartir, entre otras cosas, £US MAarcas,
experiencias, conocimientos y en general su propica empresa con
tercerops.

Para el franguiclante e! nuevo producto que tendra gue
comercializar es nada mas y nada menos que el concepto entero del
neqocio. Recordemos de los capitulos previos que, en la franquicila,.
el franquiciante le ntorga al franquiciatario una licencia para el
usp de un "sistema’ qgue comprende mucho mas qQue la simple marca o
nombre comercial del empresario. con la franquicia, el
rranquiciatario tambien {e paaAa al rranguiciante una reqalia por {a
transferencia de sus conocimientos, de sd know how,

Es por esto que el frangquiclante tendra que anall.ar ) erpcto
que sus decisiones tendran en sus actuales y futuros
franquiciatarios. Los proyectos y decisiones del franquicilante
tendran gque tomar encuenta el futuro v el exito de los
franquiciatarios.

La duracion de asa relacion la cual hemos caractericado como
dependencia, tikne que ser analirada cuidadosamente., Se trata de una
relacioen a largo plazo. cuva unica salida legal es el termino del
contrato o la recompra de la franquicia, que gengralrente tnvoluera
un alto precio.

El servicio y mantenimiento de esta relacion es uno de (os
principales retos del franquiciante y el franquiriatario, ya que un
fencomens comin es que pasados los primeros meses 0 anos de
dependencia por parte def franquiciatario, éste reconsidera la



necesidad y participacién del mismo frangquiciante. tn este caso el
franquiciatario asimila el negocio rapidamente por 1o qgue cada vez
menos necesita gue el franquiciante le "recomiende" o le diga como
hacer las cosas. Sin embargo en algunos CAs0s sucede lo contrarioy en
este caso se trata de sujetos gue nunca entendieron, en realidad,

cual es el pbijeto de la franguicia, €n ouros €asos, oe franguiclantgs
que no suplerén estimular a su tranguicilatario. ya sea desde un punto
de vista personal o atraves de la actualizacion y meroramiento de los
conocimientos aportados con su frangulcia.

Las repercusiones mas extremas de lo dicho anteriormente podraian
inclulr demandas de mayores soportes tecnicos y de apoyo as: como la
suspension de pago de regalias, con los litigios del caso,

En Bl caso de Meéxi1co esapecirticamente, existe mas frecuentemente
el franguiciatario que no capta @ entiende lo que uny trangulcia es vy
representa; por lo que trae conNsi1go 1nnumerables problemas a
franquiciantes, es 1mportante hacer notar que este Li1po de personas
son inversionistas 100% y que reaimente {o que les 1nteresa es
recuperar y abtener una ganancia enorme a costa de 1o que sea; por lo
gue generalmente no repetan las politicas y tilosofias de la
franquicila que adquieren.

Il. - Reduccién de control sobre las unigades 0 negoclos
franpquiciados:

Se ha comentado gque une de 1os elementos mas tnteresantes de la
franguicia es que la empresa puede desarrollarcse y crecer agentro de
un mercado sin que el franguacirante tenga injerencia o participacion
directa y diaria en la operacion del negocio franguiciado. La
delegacion de una responsabilidad, de un riesgo, de las relaciones
laborales y en general, de la operacién diaria del negocio se ven
interesantes. S5in embargo implican un caro costot LA FALTA DE

CONTROL.

£l frangquicilatario contara si1empre con una autonom:a de
operacion claramente superior a la de un empleado. £ tranguiciante
en cambio, en muchas ocaciones, nNo entra en los procesos N1 las
gecisiones de la operacion odiarlia de un peqocio. Alounps e)emplaos
incluyen las recomendaciones de precios, de seleccilen de provecedores
y el seguimiento de campadas promocionales.

En algunos renglones de la operacion, la autoridad del
franquiciante se ve reducida a una serie de recomendacliones, 1o que
en algunas 1ndustrias puede represantar una +uerte vesventala. kn

otros casos esa flexibilioad opera beneticamente , va que dichas
decisiones se toman en el campo con mayvor conocimiento ael mercado y
de las condiclones que (o tigen.

En todo caso. como es obvio, N pusde pretender +ranqQuic)ante
alguno tener un control absoluto de la opsraclon de susg



franquiciatarios, A pesar de que una escrupulosa seleccion del
franguiciante es un requisito 1ndispensable para el octorgamento de
una franquicia, se ha visto que también se han registrado omisiones e
incumplimientos por parte de franguiciataries que le han resultado

onerosas a mas de un franquiciante.
111.- Desprendimiento de utilidades:

El otorgamientop de las franquicias puede ser un magnitico
negocio; sin embarqo al compartir los riesqQos con terceras personas
como se ha explicado anteriormente; hace que las ganancias obtenidas
no sean absolutamente del franquiciante. Los +ranguiclatarios en este
sentido se quedan con la mayor parte de los ingresons, mientras que el
franguiciante si lo recibe un pequein porcentaje del total.

Lo anterior para algunos empresarios resulta aceptable: sin
embarqgo para otros la i1dea de compartir utilidades va en contra de su

concepto de los neqQocios,

Es indudable que el reparto de las utilidades es una de las
mayores preecupaciones de todo empresario. Fero cuando se otorgan
franquicias, compartir la ganancia es el precio que ha de pagarse a
cambio de legrar un crecimiento rapido.

IV.- Limitaciones del franquicilador:

FPocos empresarios estan conscientes de que los franquiciadores
tienen prohibido fijar precios. Como franpguiciador,. se pueden suqerir
ciertos precios al menudeo a los franquiciatarios. perc las leyes
so0bre restriccion al comercio le prohiten establecer una lista de
precios para todo su sistema. Fara muchos franquiciadores esto es un
problema secundario. Consideran aque los propiletarios locales, mas
cercanos al consumidor., estan mejor capacitados para ajustar los
precios de acuerdo con el mercado v la competencila. Hin embargoe. hay
sectores donde el precio refleja la calidad e imagen del producto. En
ellos un descuento equivale a destruir la imagen del prooucto y la
lealtad de los consumidores, sin contar con gue se corre @l riesgo de
desencadenar un guerra de precios que acabe por menguar los ingresos
totales del sector.

De manera similar., en una tranquicia con el tipico formato de
neqoclio, los franquiciladores no pueden obligar a los tranquiciatarios
ague les compren todos sus productos en faorma exclusiva. Aoy miusmo
las promociones que se hagan a nivel franguiciador no son
obligatorias para los franguiciatarios.

Mantener una relacion a larqo plaso con les tranguiciatarios es
guiza el mayar de los retos gue debe enfrentar todo tranguaciador,
las exigencias de que aumenten las ventas., se desarrollen nuevos
mercados y se creen nueves productos £on constantes e 1nterminablest
de agui se desprende que "la qente sabe luo que cuesta lantarse al
otorgamiento de franquicias, pero casi nunca tiene 1dea de lo que
cuesta mantenerse en el negoucio’téh)

(&) fuente: Erwin J. kKeup., "Franchise Bible”.
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4,3.~ PERSFECTIVAS DE LAS FRANWUILICIAS:

Las perspectivas de las friupacias «on alentadoras, en aener al
para todo el mundo y en particular para America Latina. Hov on dia
para esta region se presenta un panoramd unico para v ol lar dicho
concepto, los cambios acelerados en la vida politica, economtua y
social que prevalecen en la region permiten nuevas opcilonegs de
inversisn que se reflejen en el desarrollo nacional,

En el caso de México en particular como ya se ha mencionada a lo
largo del presente trabajo; las tranguicias cuentan con escasos anos
de penetracion y sin embargo han tenido un desarrollo incomparables,
comprobando de esta manera, qQue {ag franguicias son empresas que son
productivas y que sin duda ailguna tratandose de la trangquicia de que
se trate; ayudan al desarrollo nacional.

Hay que tomar encuenta aque las franguiclas son netamente
nacionales sin 1mportar el nombre que se adopte vy pais en donae se
encuentre, por Jo tanto anguellos i1nversionistas quienes ven en estas
posibilidades v crecimiento, son personas que invierten
productivamente creando fuentes de traba)o en sus pairses,

En México el campo de las Franguicias es todavia poco
experinmentado., sin embargo las tranquicilas que actualmente operan son
redituables, esto no es debido & la casuvalidad, 81 no a que el
desarrollo social, politico y cultural hacen de estas una
necesidad, @8 decir el crecimiento de la poblacion en las principales
ciudades vy Estados de la kepublica Mexicana haca que la vida en estas
sea agitada y ser cuente con poco tiempo; es aqui en donde las
franquicias entran, nNo como una moda, B1ND CcamMQ una necesldad. gue el

consumidor exiqe.

Este tipo de comercializacion actualmente tiene qran relevancila
tanto mundial como nacional, por su efecto multipliicador creando
economias de escala, dando en un largo plazo grandes consorcios
internacionales.

Hoy dia se observa un incrementn en la especializacion de las
ventas al detalle:t en la industria de alimentos por ejemplo se ve
reflejado en la cada vez mayor demanda de comida naturista y comidas
tradicionales de otros palises. por (0 Que ha Creago aprtunidades para
franguaciar con lineas estrechas de productos: as: MIsmn @6ty
especializacion ha i1nfluenciado tambien a detallistas de otras
industrias , particularmente para acercarse a los consunidores ae
mavar capacidad de gasto. Este tipo de +ranquicias tamblen reflean
la segmentacion de! mercadu. dirigiendose a los consumidores de mayar

capacidad economica.

Fara muchos consumidores en el oercado, la conveniencia siempre
ha si1do una de las caracteristicas tiplcas de las tranquicias. Uesde
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restaurantes carreteros hasta tiendas cercanas al hogar, en donde se
pueden encontrar todo tipo de productos; la conveniencia de los
servicios se ha convertido en el punto critico en los ramos de la
construccidén, productos para el hogar y limpieza: y estos productos
probablemente continuardn aumentando su popularidad.

Prondsticos del Departamento de Comercio de U.5.A predicen gue
el S0% de las ventas al menuden en el mundo seran hechas por
franquicias en los proximos anos.

BRajo la perspectiva de la globalizacién las franguicias con la
disminucion de barreras artificiales al libre +1lujo de bienes y
servicios, permite y alienta a estas empresas a la utilizacion de
pstrategias espacialmente orientadas para el accesno a mercados antes
divididos territorialmente y para aprovechar la desigual distribucion
geografica de las congdiciones de compra y reproduccion de ia fuerza
de trabajo. esto es que la integracion econdmica no solo significa
una ampliacidn de los mercados., tambien significa la ampliacion del
espacio econdmico donde las unidades productivas toman sus gecisiones
de localizacion y organizacion de 1a produccion,

Asni{ e} TLC impulsara una reorganizacion de los sistemas
industriales y estos podran ser aprovechados por las franguicias
locales y regionales para crear economias de escala., gue sirvan para
la conaplidacidn de éste sistema.

For otra parte dentro de la categoria de estas empresas, tambien
es posible esperar un proceso de adquisiciones de empresas pPequUeras y
medianas independientes y de fusiones entre estas que maneen el
mismo producto y se conviertan al sistema de franguicias para
aprovechar mejor y rapidamente el mercado pacionai.

Esta forma de inversion permite introducirsee rapidamente al
mercado interno, ya gque al adguirir una empresa de estas dimensiones
se obtiene o] segmento del mercado gue esta ocupaba, asi como una
imagen identificada.
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IV, =~ CUNCLUSIONES

A traves de este trabajo hemos analizado lo que el si1stema de
franguicias gs y representa para otros paisesi as: Mmismo, hemaos
planteado la factibilidad de gue empresas nacionales adgquieran este
sistema para lograr un desarrollo al expandir sus neqocins v buscar
estrategias para hacerlos mds rentables, sin gue dicho desarrollo
caiga en un desfipanciamiento que afecte su operacion como
tradicionalmente sucede.

Tedricamente eéste modelo es sumamente ambicioso, ya uue
incorpora procesos productivos completos., los cuales ganeran
crecimiento y soporte a la franguicia. &n los palses donde se ha
implementado como es el caso de Estados Unidos., las franguicias son
puntos de venta determinantes y dominantes en cuanto a la pequeha
empresa se refiere. 5Sin embargo en el caso de Mexico las rranquicias

no han tenido tal suerte.

€8 conveniente sefalar que en un principio cuando se Rmpezo a
dar la franquicia como tal en nuestro pais, fue todo un exi1to y tomo
un auge impresionante., No como forma de 1nteqracion de pProcesos
productivos, sino. como forma rapida de hacer dinero; como ejemplo
tenemos a los primeros conceptos traidos del extranjero. los cuales
tuvieron una recuperacion de la 1nversion muy rapida y altas
utilidades que le dieron a este sistema ple para que otras marcas
buscaran en México un negocio tructifero, al mismo tiempo se INtcilo
la conversion de empresas netamente mexicanas a este sistema, las
cuales satisfactoriamente., en algqunos casos, fueron exitosas, pero nc
coincidieron con las espectativas i1niciales de generar economlas de
escala y mucho menns de crecimiento v desarrollo de tecnologias de
punta. £n la mayoria de los casos, las franquiclas mexicanas
importaron maquinaria, equipo y 1Nsumos para la produccilon del bien a
vender, volviendose de esta manera empresas gue dependlan de
exterior,

l.a poca "madures empresarian de crear empresas paralelas a (a
franquicia que sirvieran come base para el crecimiento dge este
gsistema, fue tan solo un buen Intento de alqunos INVERNFSIOn)Stas que
en vez de crear procesns productivos reales, 1e2s resuttaba mas racel
importar todo lo relacionado a la marca resultando 'truncaoo”’ el
proceso,

As: mismo cabe recalcar que ias condiciones que la 1ndustrla
mexicana siempre ha presentado. nunca fug una opcion aptima para
apoyar este tipo de procesos como Lo es la +ranpquicia, Con altos
costos de operacian, bara calirdad de producto y servicio, la
industria que pudo haber si1do el suporte de las tranguiclag
mexicanas, s0lo se limitoe en €1 mejor de los casns & tratar ae
competir con sus productos ¢ ante una gama ode 1NSUMOS LDRLILAUNS que
superaban tanto precio como calidad,
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En cuanto al fipanciamiento que se pudo haber otorgade A
empresas que desarrollaran este tapo de procesos y a Companias ue
pudiesen convertirse en franguicias fue casy nulo., por considerarlas
ge alto riesgo: ademas comp va €5 sabido, las altas tasas oe 1nteres,
el excesivo papeleo para adquirir los creditps, en muchas ocasiones
desalento el proceso por esta via: logrando en muchos casos
financiamiento externp por ser creditos a tasas mas accesibles y por
disponer de los fondos mas rapido.
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La volatilidad de los recursos +inancieros en nuestro pais vy la
poca certidumbre politica aup actualmente aque)a., hace mas dificil la
creacion de este tipo de empresas bajo el sistema de franguicilast la
importacion de nuevos conceptos 0 marcas y el mantenimiento de
empresas extranjeras con el sistema antes mencionado ve un futuro
poco prometedori ya que estas cuentan s0lo con 1nsumos 1Mportados
para su procesamiento y venta; es aqul donde un cambio radical podria
beneficiar y salvar a muchas de estas comparias, es decir,
adaptandose a circunstancias adversas modificando ciertos productos,
tratando de consequir los i1nsumos nacionalmente para tratar de
abaratar sus cnstos vy nNo salirse de mercado al ser mas accesibles en
cuanto a precios ofrecides.

NO hay que neqar que ja 1mportacion e rranquiclas, tralo una
nueva manera de hacer neqocios: si1n embargo, tambien trajo consigo un
chogue cultural en cuanto a costumbres v habitos de consumot por lo
que muchas veces estos conceptos nn Funcionaron tal y como se
esperaba; cabe decir entonces guiR e} qQue una FranQuicia tuncilone en
un pais no significa que funcionara en otro, por o aue la adaptacion
del concepto v de los productos gdue Se manejen s una parte
estrategica fundamental para el exi1to de cualguier tranguicia
extranjera en nuestro paie Yy de cualguier franqulcia nacional que
pretenda compet:r en otros mercados diterentes al mexicanog la
reqionalizacion del producto vy el plenco conocimiento del consumidor
al que va dirigido dicho bien., debe de user estudiado minuciosamente
para lograr los propositos gue 1micialmente
se hayan planteado.

De acuerdo con lo anterior es protable gue las barreras mas
incomprensibles para los ertranjeros, sean 1as que refleyan las
diferencias culturales y estructurales de los pailses.

Las barreras no tarifarias (BNT) que los extranjieros perciben,
pueden ir desde la forma en gue se f1jan los estandarec. nasta el
complejo sistema de distribucion v las distintas practicas y
prererencias comerciales.

Un fenomeno sicologleo 1nteresante que se observa cuoidn se
hatla de las barreras no tarttarias (ENI) es gue pocas porconas ven
el otro lado de la moneda. es decir, QUE PUBOEN @X15T1r UlFILUlt&aUes
diferentes y que por lo general las diferencias no son universales.



S{ uno se acostumbra a cierto conjunto de dificultades. uno aprende a
lidiar con ellas y acaba dandolas por un hecho cotidiano., sain
embargo, si la misma persona o compafiia entreptan un conjunto
totalmente nuevo de dificultades, tiende a considetarlas "muy
dificiles". Esas dificultades pueden catalogarse como barreras no
tarifarias (BNT)., en especial en un pais extranjero: de i1gual maneray
como se menciocnaba lineas arriba, lo que se vende en un pais no
necesariamente se vende en otro. Pero la idea puede transferirse
mediante una interpretacion y una adaptacion inteligentes.

lLLa sensibilidad, o grado de prepararcion para estas
improvisaciones es fundamental para cualquier empresa extranjera que
realice negocios en Mexico o en un pais ajeno al propio. £n la
mayoria de los casns, si el concepto basico del producto o servicio y
la infraestructura comercial de apoyo son razonables, las
probabilidades de éxito superan el S0-50, siempre y cuando el nuevo
competidor tenga oidos para escuchar y 0)os para observar los gustos
locales.

Las frangquicias hoy en dia, representan una opcion de npPgoclos
que bien llevadas pueden representar un desarrollo en conjunto de
empresas, y que por ende se traduzcan en up crecimento economico a
nivel paciofal, En economias como la mexicana la franguicia ha
encontrado dificultades que han llevado a repensar cual es el ideal
qQue se pretende alcanzar con estos sistemas; el crecimiento por si
sdlo, bajo los esquemas tradicionales no fructifica y si anula el
porvenir de Mexico. E€s hoy una necesidad el encontrar métondos o
estructuras que sirvan a nuestro pais a enfrentar una competencia
internacional cada ve: mas intensa bajo instrumentos de romercio cada
vez mias libres.

Deseo recalcar en este trabajo gue una empresa -cualquiera que
sea de donde provenga- debe estar preparada a comprometerse, a +in de
enfrentarse con honestidad a las realidades de la conpetencia
mundial,

Las viejas estructuras, que se concibieron cuando mas para to
millones de personas, han dejado de tener valides para 1o0s nuevos y
dinamicos mercados de America del Norte, que suman mas de i0u
millones de personas,.

ks aqui donde la franquicia es una opcidn de desarrollo para las
empresas gue ven el futuro desde una perspectiva global y buscan una
estrategia de crecimiento para entrentar una competencia intensa en
un mundo cada vez mas complicado en donde los consumidores son cada
ve: mas universales v al mismo tiempo mads diferenclados.

L
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