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Introduccién

En los tltimos aflos, la estructura y el funcionamiento de la economia mundial
se ha transformado de manera notable, ésto como consecuencia de una profunda
revolucion cientifica y tecnologica cuyos rasgos se manifiestan alrededor del mundo en
un acelerado ritmo de innovacion en la creacion e invencion de nuevos materiales, el
diseflo de productos y el desarrollo de nuevos procesos, asi como en la exigencia de
mayores niveles de competitividad y eficiencia de las emp . Al mismo tiempo, el
avance que se ha dado en materia de tecnologia de transportes y sobre todo en las
telecomunicaciones, han contribuido a der internacional los mercados sin
que las distancias constituyan barreras al comercio.

Este cambio trascendente e irreversible del ambiente econdmico mundial que
demanda naciones con una estructura econdomica y politica mas eficiente y
competitiva, lista para hacer frente al proceso de apertura de mercados y globalizacion
que se vive en el mundo, aunado a las nuevas condiciones de la economia mexicana
caracterizada por la entrada de nuestro pais dentro de las corrientes del comercio
internacional, exigen dia con dia, una veloz modernizacion y optimizacion en las
operaciones de las empresas mexicanas para poder competir con sus homoélogas
extranjeras; pero sobre todo para que €stas puedan sobrevivir y sigan creando fuentes
de empleo.

En este sentido, el objeto de estudio de este trabajo de investigacion, se
enfoca al analisis del desarrollo de franquicias mexicanas en nuestro pais, basandose
para ello, en que a partir de la apertura comercial, la fuerte competencia extranjera ha
provocado el que muchos negocios ante la falta de know-how y sistemas modernos de
operacion, hallan tenido que cerrar sus empresas, €sto ha hecho ain mas
imprescindible el dejar de operar nuestras empresas bajo esquemas tradicionales y
caducos. Mas ain, la grave crisis econémica cue se enfrenta actualmente en México,
se ha convertido en uno de las mas duros sinodales respecto de la sobrevivencia de los
negocios, incluidos en éstos a los negocios de franquicias. Sin embargo, es factible que
a pesar de los problemas producto de la desaceleracion de la economia, los
franquiciantes mexicanos que operen eficazmente sus programas de franquicias no
solo puedan hacer frente a la competencia nacional y extranjera sino incluso acceder a
nuevos mercados.



De esta manera, se ha decidido dividir 1a presente investigacion en 4
capitulos. En el primero de ellos, se presenta un panorama general de la coyuntura
economica actual de México, incluyendo para ello, el analisis de la politica de apertura
que implico por parte del Estado, el dejar de lado el modelo de desarrollo anterior
basado en el proteccionismo de la economia, mismo que impidio el desarrollo
tecnologico, debido a la falta de competencia y al desinterés de las empresas por
modernizar sus productos y sus procesos de produccion. Dentro de este mismo
apartado se sefala la importancia de que los empresarios se adapten al nuevo entorno
econdmico pues los retos que significa este hecho son bastante dificiles de salvar. De
hecho, ahora mas que nunca los empresarios estan comprometidos a modernizar sus
procesos de administracion, capacitacion y calidad de sus productos para no ser
desplazados por fabricantes de otros paises. En este sentido, el cambio en la
mentalidad empresarial junto con la implementacion det parmering o asociacionismo
que ha dado muy buenos resultados en otros paises puede ser un instrumento muy
eficaz en la busqueda de la competitividad y sobrevivencia de las empresas.

Dentro del segundo capitulo, es importante resaltar el papel de las franquicias
como estrategias de desarrollo, dado que ante un entorno cada dia mis competitivo
ademas de un mercado mas exigente, los retos y dificultades que tienen que enfrentar
los empresarios mexicanos se han incrementado, ya no solo para crecer, sino en
muchos casos inclusive para subsistir. En esta perspectiva, el sistema de franquicias
cuyas bases se encuentran en el parmering o asociacionismo, permite a los
empresarios el incrementar la capacidad de distribucion de sus negocios, para
aumentar su participacion en el mercado y obtener mas eficiencia en costos. De igual
forma, se sefiala en este capitulo, la necesidad de conocer los criterios basicos del
sistema de franquicias ademas de conocer los elementos que deberan tenerse en cuenta
para ello, asi como las instituciones que pueden auxiliar al franquiciante en estas
acciones.

Por lo que se refiere al tercer capitulo, el marco legal sobre el cual se
desenvuelve el desarrollo de las franquicias es sumamente importante pues es a partir
de él que se puede analizar como es que se han dado las condiciones necesarias para
que este método de comercializacion tenga el auge que actualmente se da en nuestro
pais.

Por ultimo en el cuarto capitulo se presenta el papel de las franquicias dentro
de Ia economia nacional haciendo especial énfasis en la participacion de empresarios
mexicanos en la planeacion de negocios de franquicias, una vez que éstos adquirieron
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fa experiencia y conocimientos ios gracias a la entrada de este tipo de
conceptos a nuestro pais,

Otro aspecto relevante dentro de este apartado es la definicion de las etapas
de desarrollo por las que ha tenido que pasar este método de comercializacion, mismas
que en un principio se caracterizaron por la compra masiva de conceptos del
extranjero y la implantacion de éstos en territorio nacional para posteriormente pasar a
fa estructuracion de proyectos de franquicias netamente nacionales después de que se
cumplié una etapa de aprendizaje del sistema para posteriormente pasar a la etapa

;.. actual caracterizada por la consolidacion de aquellos conceptos que se elaboraron

adecuadamente y el fracaso de aquellos otros que no cumplieron con sus tareas. A ello
se suma la evaluacion por parte de franquiciantes y franquiciatarios de los elementos
que componen una franquicia, ello permitira el aprender de los errores y solucionar los
problemas que se han presentado.

- IXI



Capitulo 1
1. Coyuntura econdmica actual en México

En los Gitimos afios, hemos sido testigos de cambios sumamente importantes
a nivel mundial, las nuevas circunstancias internacionales se caracterizan hoy, después
del término de la Guerra Fria, por el surgimiento de un nuevo orden que es totalmente
diferente de aquél que se dio después de 1945, algunos problemas persisten y otros
nuevos han aparecido.

Adicionalmente, como resultado de la notable revolucion en los sistemas
tradicionales de comercializacion y distribucion, la internacionalizacion de los procesos
de produccion, la reduccion de los costos de transporte gracias a los avances
cientificos y desarrollo tecnologico, se ha contribuido a una mayor integracion a nivel
regional y giobal a través de las relaciones comerciales y, como consecuencia se ha
creado un gran mercado mundial donde dia con dia se incrementa la competencia ya
no solo para atraer capitales sino incluso para conquistar mercados.

Ante esta situacion, algunos paises han considerado unir sus esfuerzos
agrupandose en grandes bloques comerciales como la Cuenca del Pacifico o la
Comunidad Europea para hacer frente a la competencia.

Mientras tanto, otras naciones que hasta hace poco vivian bajo sistemas
proteccionistas -entre ellas México-, actualmente estan abriendo sus puertas a la
competencia internacional. Han comprendido que de no hacerlo, corrian el riesgo de
quedar aislados de los intercambios economicos mundiales, lo que representa una
grave amenaza para su crecimiento debido al desgaste de! modelo de desarrollo
basado en la sustitucion de importaciones.

Es por ésto que en el caso de Meéxico, durante el periodo presidencial de
Miguel de la Madrid se comenzaron a trazar las directrices basicas para que nuestro
pais se insertara dentro de las corrientes del libre comercio. Asimismo, se establecieron
las bases para la futura integracion de bloques comerciales a través de la concertacion
de acuerdos de libre comercio con diferentes naciones.

A ello se suma, la desregulacion en materia economica que ha permitido la
entrada de recursos financieros a nuestro pais. Ademas, la venta de paraestatales, ha
dejado en claro el cambio en la actitud paternalista del gobiemo, que afecté durante
muchos aflos a la economia.

Por otro lado, hay que destacar que al igual que sucede con los paises que
para alcanzar su desarrollo en beneficio de todos sus componentes utilizan como
mejor estrategia el insertarse en la competencia mundial asumiendo el riesgo que ello



implica, los empresarios deberan hacer lo mismo si desean triunfar con sus negocios o
empresas.

Asimismo, se debe anotar que si bien la apertura econémica ha traido
aparejada una gran competencia internacional y debido a ello, muchos negocios han
tenido que cerrar sus puertas por no poder competir bajo este esquema, la apertura
economica también ha jugado un papel fundamental pues a raiz de ella, se ha hecho
inminente !a necesidad de un cambio en la mentalidad de los empresarios mexicanos
que siguen obstinados en trabajar con sistemas obsoletos

Ante este panorama, una de las tendencias que actualmente esta adquiriendo
mayor fuerza es el parmering o asociacionismo en sus diferentes formas. Se ha
comprobado que en un mundo donde cada vez es mas dificil enfrentar a la
competencia, la union de esfuerzos y la integracion de capacidades han resultado una
buena alternativa. Ejemplo de lo- anterior, son las asociaciones de los bloques
regionales para conformar bloques mayores y las alianzas entre las pequefias y/o
medianas empresas para ser mas competitivas, Es decir "la unién hace la fuerza” frente
a la competencia.



1.1 La politica de apertura econémica

Hacia la década de los setenta en Meéxico, la exi ia de un do sin
competencia externa, desalentd totalmente [a creatividlad empresarial y la
competitividad. Por una parte el productor no tenia acceso a insumos de precio y
calidad internacionales, ello coadyuvo a la creacion de una estructura productiva
sobrevalorada en muchos sectores, no especializada en otros, con rezagos
tecnologicos y actitudes monopdlicas en la mayoria. En esa época, era practicamente
imposible colocar en el mercado mundial los bienes nacionales, ello debido a que la
calidad de éstos no correspondia a su precio. El consumidor nacional por su parte era
cautivo de esa politica y tenia que subsidiar buena parte de la ineficiencia productiva.

En forma paralela a esta situacion, se dio un aumento inesperado de las
reservas de petroleo en el pais, convirtiendo a México de importador neto en uno de
los principales exportadores de petroleo. Los precios internacionales del combustible,
en alza continua desde 1973, permitieron que nuestra nacién tuviera acceso a
importantes fuentes de divisas convirtiendo al hidrocarburo en el motor del desarrollo
econdmico nacional.1

Sin embargo hacia 1982, como resultado del desplome de los precios
internacionales del petroleo, la devaluacion de la moneda, los altos pagos de intereses
y principalmente e! alto monto de la deuda externa, el desequilibrio de la balanza
comercial, la elevada inflacion, la falta de suficiente financiamiento externo, la salida
de capitales al extranjero entre otros aspectos, caust que nuestro pais se viera inmerso
en una de las peores crisis de su historia.

Hay que recordar que los grandes ingresos producto de la venta de
combustible aumentaron la disponibilidad de préstamos internacionales a nuestro pais.
Ello significo que para México como pais en desarrollo, resulto sencillo recurrir a los
recursos externos para sustentar su crecimiento.

Adicionalmente, el apresuramiento para obtener financiamiento y las mismas
condiciones del mercado internacional, obligo al gobierno mexicano a contratar
préstamos con una tasa fluctuante y no con una tasa fija. Como resultado de lo
anterior, cuando empezaron a subir las tasas de interés a partir de 1978, también subié
el pago de intereses. A ello se suma que las grandes cantidades de divisas producto de

! Argikelles, Antonio. E! nuevo modelo de desarrollo econdmico, p.6-7



la venta del hidrocarburo, no pudieron compensar la salida todavia mayor por
concepto de importaciones.2

Bajo esta perspectiva, cuando el precio del petroleo disminuyo, la crisis fue
inminente. Se dieron asi las condiciones para que México se sumiera, una vez agotadas
las fuentes externas de financiamiento, en un circulo de inflacion y estancamiento

. resultado de la falta de competitividad.

La crisis, habia puesto de manifiesto el agotamiento del proyecto basado en la
sustitucion de importaciones y en la industrializacion orientada al mercado interno. En
este sentido, el auge petrolero con sus grandes ingresos provenientes de la venta del
hidrocarburo y, derivado de ésto los subsidios a la industria, sirvio para prolongar una
forma de desarrollo econdmico que habia caducado.

Al der a la presidencia el licenciado Miguel de la Madrid en 1982, tenia
en contra el fracaso de la politica seguida en los dos sexenios anteriores (Luis
Echeverria A. [1970-76] y José Lopez P. [1976-82] ), el agravamiento de la crisis, el
aumento del descontento popular y la pérdida de consenso entre la poblacion. En este
contexto, se dio un decidido cambio orientado a lograr estabilidad macroeconomica
permanente y la insercion eficiente de nuestro pais dentro de las corrientes de
comercio internacional.

De hecho, si durante el sexenio de De La Madrid se sentaron las bases para
construir un nuevo modelo de desarrollo sobre el cual México sustentaria su insercion
en la economia mundial ademas de lograr "el bienestar de la nacion”, en el siguiente
periodo presidencial, Carlos Salinas de Gortari continud con el modelo de desarrollo
bajo estas mismas directrices. De acuerdo con el Plan Nacional de Desarrollo para
1989-94,3 se establecieron tres lineas de estrategia: la estabilizacién continua de la

ec la

pliacién de la disponibilidad de recursos para la inversion

productiva y Ia modernizacion econémica.

Por su parte, con Ernesto Zedillo jefe del ejecutivo para el sexenio 1995-
2000, aunque todavia falta conocer el plan de desarrollo que propondra, asi como la
estrategia economica para 1995, tal parece que la linea que se ha seguido durante el
sexenio de Salinas sera la misma. Mas aun si se analiza el primer decalogo de campaiia

2 Rivera Rios, Miguel Angel.
México, 1987 p.211

rganizacién del capitalismo miexicano 1960-1985. Ed. Era.

3 para mayor informacion sobre los lincamicntos de la politica de Carlos Salinas de Gortari durante
cl sexenio 1989-1994, consultar:

Edicién Especial. “Plan Nacional de desarrollo 1988-1994", Comercio Extercrior Banco
Nacional de Comercio Exterior, S.N.C. Vol. 39, México 1989



de Zedillo emitido el 6 de junio de 1994 durante el foro "Crecimiento econémico para
el bienestar”,4  se notara que los lineamientos presentados en dicho documento, no
implican de ninguna manera un cambio importante en la continuidad de las politicas de
su antecesor.

Ahora bien, los cambios que se dieron en nuestro pais a partir del sexenio de
Miguel de la Madrid, se debieron principalmente a que se descubrid que México no
podia mantenerse ajeno y aislarse ante los retos politicos y economicos que la
interdependencia con el resto del mundo implicaba. La nueva realidad hizo entender al
gobierno que el modelo de desarrotlo anterior, le habia dado un papel paternalista que
le condujo a cumplir funciones que no le eran propias y lo que es peor aun, lo distraia
de las funciones a las que realmente debia dedicarse. De ahora en adelante la
produccion debia estar en manos de los empresarios y el gobierno debia dedicarse a
gobernar y no a administrar.

Algunas de las consecuencias del periodo en que la economia permanecio
cerrada y a las que el gobierno debia enfrentarse para iniciar el proceso de desarrollo
fueron entre otras, ademis de la deuda externa y la inflacion, la acumulacion de
ineficacias del aparato productivo que obligo a intervenciones constantes del Estado
para tratar de resolver en muchos casos, mediante la expedicion de reglamentos y
decretos de diversa indole. Con el tiempo, éstos fueron constituyendo un conjunto
complicado de disposiciones que frenaban el desarrollo de la actividad empresarial,
desalentando la creatividad y la innovacion.

Ademis, estas disposiciones también se tradujeron en elevados e innecesarios
gastos para las empresas que se veian obligadas a perder tiempo y recursos para
realizar tramites interminables. La regulacion excesiva también impidio el desarrollo
armonico de las cadenas productivas y cred obsticulos al ingreso de nuevos
productores lo que di¢ como resultado la formacion de estructuras monopélicas u
oligopdlicas.

Por otro lado, el alargamiento de la proteccion impidid el desarrollo
tecnologico, debido a que la falta de competencia imposibilito que se fomentara el
interés de las empresas por modernizar sus productos y sus procesos de produccion,
creando entonces: mala calidad y altos precios.

Aunado a lo anterior, las disposiciones juridicas obstaculizaron la
transferencia de tecnologia del exterior y dificultaban el registro de patentes

4Huenta G., Anuro, "La Agenda omica del proximo gobi . El Financicro. 4 de octubre de
1994. p. 36A




mexicanas, por lo cual muchos inventores nacionales lo hacian en el extranjero, ante la
falta de proteccion juridica adecuada.

Esta falta de estimulos para la transformacion tecnologica trajo consigo un
reducido interés por la capacitacion y la formacion de recursos humanos, lo cual dio
como consecuencia, empleos poco productivos y por consiguiente mal remunerados.

En la industria micro, pequeia y mediana existia un bajo nivel tecnolégico y
de organizacion, tendencia a la improvisacion y utilizacion de mano de obra no
calificada, poca atencion a créditos y a los mercados. El empresario solo queria
dedicarse al trabajo individual es decir, existia poco interés por la colaboracion
intraempresarial para realizar actividades en comuin, por ejemplo, las uniones de
crédito o de compra para bajar costos. 5

Bajo esta perspectiva, dado que el mercado internacional exige niveles de
calidad y precios fuera del alcance de la mayoria de las industrias nacionales, ¢l cambio
de proyecto implicé su modernizacion tecnologica, el aumento de la productividad, la
reduccion de los costos de produccion; la mejoria en la calidad de los productos,
ademds de ta comprension de muchos conceptos nuevos como: estrategia de alianzas,
competitividad etc.

En este sentido, la mayoria de las empresas mexicanas estan obligadas a
actualizar sus conocimientos y preparar estrategias a mediano y largo plazo. Si durante
décadas la sobreproteccion a la industria contribuy6 a su ineficacia e improductividad,
1a apertura unilateral de la economia i a la comp ia internacional, decidida
en 1986 con el ingreso de México al Acuerdo General de Aranceles y Comercio
(GATT), constituy6 el primer paso para que los productos mexicanos pudieran entrar
en los mercados de otros paises y para que de esta forma se iniciara el proceso
modernizacion en nuestro pais.

Por otro lado, una preocupacion central de la reforma economica ha sido la
transformacion de las instituciones economicas a fin de abrir mas espacio a la iniciativa
empresarial privada, buscando también que éstos sean mas competitivos.6 En el
pasado, dado que el sector privado no podia hacer las grandes inversiones que el pais
necesitaba, el Estado mexicano empezo a llenar los huecos y comenzo a invertir. Al
paso de los afios, los gobiernos de De La Madrid y Salinas de Gortari influenciados
por la corriente neoliberal consideraron que el Estado no podia mantener a un sector
paraestatal ineficiente, con grandes nominas e interminables burocracias, por lo que

3 Argiiclles, Antonio. Op. cit. p. 8-10
6 Bazdresch, Carlos. El futuro dg Ia privatizacién. p. 6
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se de ¢ empresas publicas se

1

decidieron llamar a la iniciativa privada y d

creyo necesario.

De esta forma, se ha reducido el nimero de empresas publicas, unas han sido
vendidas al sector privado, especialmente aquellas que obtienen elevadas ganancias,
otras mientras tanto han sido fusionadas o liquidadas. Con estas acciones de lo que se
trata es que la intervencion estatal se reduzca a lo minimo, no solo en el nimero de
empresas que controla, sino también en la regulacion de distintos aspectos de la vida
economica y social.

Desde ¢! punto de vista gubernamental, con la privatizacion se crearian un
mayor numero de empresarios que es lo que requiere el sector productivo ademés de
que se lograria hacer de las empresas publicas una vez privatizadas; productivas y
eficientes. Al respecto, existen opiniones contrarias que aseguran que al otorgar las
empresas publicas al sector privado, lo tinico que se ha logrado es transferir las rentas
del sector publico al sector privado. En vez de romperse los monopolios del Estado,
pasaron a ser monopolios privados por que no se establecio la libre competencia. Es
decir, que la parte objetiva de la decision de venta era el precio que se ofrecia para
pagar.

Desde nuestro punto de vista, la venta de paraestatales mas alla de la
cesion de monopolios del sector publico al privado, no logré responder a los objetivos
de eficiencia y productividad bajo los cuales se plantearon estas acciones, pues de
hecho muchas de las empresas piblicas que se privatizaron siguen con las mismas
ineficiencias tal es el caso de Teléfonos de México, los Bancos y las compafias de
aviacién. Mas aun, incluso en algunas de ellas han incrementado los problemas
intenos y se encuentran. peor que cuando pertenecian al sector publico. Ello ha
provocando entre otras cosas el despido de varias personas, ejemplo de ello son las
decenas de desempleados producto del recorte de personal de los Astilleros Unidos de
Veracruz.7

Ahora bien, mientras que durante los primeros aftos la privatizacion se dio a
un paso relativamente lento y solo entre 1983 y 1987 las empresas privatizadas fueron
33 siendo su valor conjunto de venta de un poco mas de 300 millones de dolares,8 a
partir de 1988 se inicio una etapa diferente al empezarse a vender mas empresas y de
mayor magnitud.

7Femindez C., Claudia "Mayor cficiencia, pero menor empleo con la desincorporacion de
paracstatales®. El Financicro. 13 de octubre de 1994, p.20-22

8 Bazdresch, Carlos. Opcit. p. 6



A finales de 1992 estas ventas habian generado ingresos fiscales importantes
mayores a los 25 mil millones de dolares, obtenidos principalmente entre 1991 y 1992,
Para esa misma fecha solo quedaban como parte del sector piblico, 182 empresas, o
sea poco mas del 18 por ciento del numero existente en 1982.9 Es importante
sealar que a partir de 1990 gracias a la venta de paraestatales y al aumento temporal
de los precios del petroleo se creo el Fondo de Contingencia. La mayor parte de esos
recursos permitieron un fuerte desendeudamiento del Estado al emplearse para
amortizar deuda.

Adicionalmente, cabe apuntar que e! proceso de privatizacion aun esta en
marcha. El gobierno ya ha tomado la decision de privatizar los puertos y se han dado
facilidades para que la iniciativa privada inicie su participacion en operaciones de
generacion de energia eléctrica. También se busca ampliar esta participacion en
algunas areas de la industria petroquimica y en los ferrocarriles. 10

Por lo que concierne al crecimiento de la economia, éste estaba limitado por
las bajas tasas de inversion de los afos 80°s y por el agotamiento del esquema de
desarrollo que habia generado en forma ciclica fuertes desequilibrios. Los recursos
reales disponibles en la economia habian disminuido considerablemente como
consecuencia de la transferencia de recursos al exterior y el deterioro de los términos
de intercambio del pais (encarecimiento de nuestras importaciones y abaratamiento de
nuestras exportaciones).

Mientras que el pais recibio recursos del exterior por alrededor del 2 por
ciento del PIB (Producto Interno Bruto) en promedio durante los afios setenta, entre
1986 y 1988 transfirio al extranjero casi 5 por ciento del PIB. Ademas desde 1986, se
produjo una espiral inflacionaria. 11  Ante esta situacion el gobierno decidié en 1987
realizar diversos ajustes fiscales, monetarios y crediticios unidos a la concertacion
social de precios en el marco del Pacto de Solidaridad Econémica.

Ahora bien, siendo el control inflacionario el eje fundamental de la estabilidad
macroeconomica, el gobierno ha recurrido al recurso del Pacto en 15 ocasiones.
Gracias a estas acciones, se logro reducir la inflacion de manera significativa. Si en
1988 Ia tasa anual de inflacion acumulada del INPC (Indice Nacional de Precios al

9 Ibidem p.7 Las privatizaciones mas importantes han sido Ias de Telmex v la Banca, También han

ocurrido privatizaciones de gran imp ia cn los de la agroindustria, ¢l acero, el turistico,
cl transporte aérco, etc.

10 1dem

11 Edicién Especial."Plan Nacional de Desarrollo 1988-1994*. Comercio Exterior. vol. 39, México
1989.p 13



Consumidor) fue de 51.1 por ciento, a partir de 1991 ésta disminuyo y, en 1993 llego
a situarse en un 8 por ciénto.12

Por lo que se refiere al PIB, éste empez0 a tener problemas a partir de 1990,
ya que fue el dltimo afio que crecid a un 4.4 por ciento en términos reales, para
posteriormente caer lentamente, hasta llegar en 1993 a 0.4 por ciento.13 Y aun
cuando durante el primer semestre de 1994, la economia mexicana logro un
crecimiento de 2.2 por ciento, comportamiento con el que dejo atras la etapa recesiva
que la invadio desde la segunda mitad del afio pasado, la situacion no es muy
alentadora para la poblacion. La recuperacion de la dinamica de crecimiento durante el
segundo trimestre de 1994, de 3.8 por ciento es casi similar a la que se di6 en igual
periodo de 1992.14

Por otro lado, dentro de la misma estrategia de reforma econdmica, uno de
los elementos clave del gobierno de Salinas y la iniciativa empresarial fue el lograr la
creciente competitividad para poder formar parte de la economia mundial. Esta se
promovio a través de ciertos elementos principales. Entre éstos se encuentra la
reforma comercial basada en la mejoria de las exportaciones que nos permitiria tener la
posibilidad de competir dentro e nuestro propio mercado manejando insumos de
calidad. A ésto se suma, la posibilidad de luchar en otros mercados mediante nuestras
exportaciones.

Adicionalmente, se publico la nueva ley de inversion extranjera en 1993 que
sustituy6 a la emitida en 1973.15  En el pasado, las empresas requerian de trimites
bastante dificiles que se sometian a la opinion en casi todos los casos de la Comision
Nacional de Inversion Extranjera. Ahora queda abierto cerca de 95 por ciento de las
actividades economicas para que los extranjeros inviertan libremente, el porcentaje
restante son actividades reservadas al Estado o a mexicanos que tienen regulacion
especifica o topes de inversion.

12 Carbajal Conés, Rail. "La fa mexicana hundida en la recesion®. EI Financiero, 6 de junio
de 1994, p. 38
13 18em.

M Gutiérrez, Elvia. *Sefiales de Recuperacion econdmica, crecio ¢l PIB 3.8% en ¢l segundo trimestre
del afio”, E| Finanticro. 7 de scptiembre de 1994, p. 20

1S Tecqir i D "Ley de i E jeras™. E! Dia, 13 y 14 de dicicmbre de
1993.




La importancia de la inversion extranjera estriba en que la experiencia
internacional ha demostrado que la entrada de recursos extranjeros es un elemento que
apoya a la modernizacion economica de los paises. En primer lugar la mayor
disponibilidad de capitales externos complementa el ahorro interno para financiar la
transformacion de viejas estructuras econdmicas. En segundo lugar la inversion
extranjera facilita la introduccion y difusion de avances tecnologicos que son parte
fundamental para alentar el crecimiento econémico de los paises. En tercer lugar la
inversion extranjera facilita la insercion eficiente de las empresas en los mercados
mundiales. e

Bajo esta perspectiva, México fue hasta diciembre del afio pasado, el décimo
tercer mercado mas grande del mundo. Logrando ponerse a la altura de muchos otros
paises y llegando a ser uno de los mercados mas atractivos para los inversionistas
extranjeros.16  De hecho, en el curso del periodo 1981-1992, de un grupo de 18
paises subdesarrollados que recibio 202 mil 909 millones de dolares, solo 3 recibieron
en conjunto, casi la mitad de esos recursos (47.2%): China con 33 mil 768 millones de
dolares (16.6% del total), Singapur con 33 mil 12 millones de délares (16.3%) y
Meéxico con 28 mil 992 millones de dolares (14.3%).17

Mas aun, se puede decir que México fue el pais mas beneficiado por la
inversion extranjera en el periodo 1988-1992 después de China, habiendo recibido un
monto total de 18 mil 391 millones de dolares, de los cuales 15 mil 982 millones
fueron de inversion extranjera directa, 18

Por lo que correspondié a 1994, la inversion extranjera hacia México de
acuerdo con Jaime Serra Puche, aumenté de enero a agosto, 29 por ciento en relacion
con el mismo periodo de 1993, al situarse en 8 mil 900 millones de doélares, cifras que
contrastan con los 2 mil o 3 mil millones que se dieron en 1987-1988.19

Otro elemento basico del nuevo modelo de desarrollo como ya se ha
mencionado es aumentar la competitividad para tener un mayor acceso a los
mercados. Esto se ha podido lograr a través del Tratado de Libre Comercio con
Estados Unidos y Canada que entro en vigor el 1° de enero de 1994 y que permite

16 Termincl, Maria Fermanda. "México uno de los dos mids ivos para la inversid
c\mnjcm El annglcrg zsdcfcbrcro dc 1994 p.37A
7 Olmedo Carranza, B i Paiscs Subd llados y México®. El

Financigro. 20 de scptiembre de l994 pPSA

18 4em
19 Gonzalez. Victor. "Alza anual de 29% en inversioncs extranjeras hasta agosto: Serra®. Ei
Einancicro. 23 de scpticmbre de 1994, p. § A
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tener acceso a todos los distintos sectores y regiones que conforman esta gran region
comercial.

Por otro lado, México es un pais que interesado en diversificar, ampliar y
profundizar sus relaciones economicas no sélo con Estados Unidos y Canada sino con
América Latina, Europa y la Cuenca del Pacifico ha signado Tratados de Libre
comercio con Chile (1991), Costa Rica (1994), con Colombia y Venezuela (1994).
Con la Comunidad Europea se suscribio un Acuerdo de Tercera Generacion. En la
Cuenca del Pacifico México ingresé al Mecanismo de Cooperacion Economica Asia-
Pacifico (APEC), y al Consejo Economico de la Cuenca del Pacifico (PBEC).20
Adicionalmente, nuestro pais ha pasado a formar parte de la Organizacion de Paises
para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico (OCDE).21  La firma de estos
Acuerdos nos da un panorama de como el mundo ha ido cambiando y de como la
relacion de los paises y regiones se va estrechando dia a dia, a través de sus relaciones
comerciales.

Es necesario apuntar que, después de analizar los datos anteriores derivados
de las estrategias implementadas para conformar el nuevo modelo de desarrollo e
incorpgrar a nuestro pais en el proceso de globalizacion economica; a pesar de la
coyuntura que se presento en el anterior sexenio, caracterizada por una notable
mejoria del ambiente general de a actividad economica y financiera nacional en donde
se mantuvo el equilibrio de las finanzas del sector publico, ia inflacion estaba "bajo
control®, las tasas de interés y el tipo de cambio observaban mayor estabilidad y de
que las perspectivas del crecimiento economico por su parte eran mas favorables; los
costos que ha traido consigo el actual modelo econdmico, han sido bastante altos,
principalmente en los dos ultimos afios (1992-1993); ésto en el sentido de que el
avance macroeconomico observado no se ha dado a nivel microeconomico, pues su
comportamiento es bajo principalmente en 1993.22

A ello se suman los comportamientos negativos de orden politico que han
venido registrandose desde el mes de enero de 1994, Entre otros, los problemas en
Chiapas, que nos recuerdan los riesgos que el abandono social y los rezagos politicos
traen sobre el nuevo modelo de desarrollo. La muerte del candidato a la presidencia

20 Argielles, Antonio. Op Cit. p. 28

21 La OCDE csta compuesta por 25 paises. de los cuales 23 son los mas ricos en ¢l mundo y dos son
paises en desarrollo, Turquia y México

22 Macro Ascsoria Econémica. "Mejora la perspectiva economica” El Financicro. 7 de septiembre de
1994 p. 20
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por el Partido Revolucionario Institucional (PRI) Luis Donaldo Colosio, de! cardenal
Posadas Ocampo y ultimamente del licenciado Francisco Ruiz Massieu, nos dan
muestra de un clima de violencia impresionante que dificulta cada vez mds la evolucion
de la economiay pone en duda “la seguridad" en nuestro pais.

Por otro lado, el desempleo se ha agudizado, se calcula que para finales de
1994 habra alrededor de 8 millones de personas entre empleados y subempleados.23
Ni el sexenio de Miguel de la Madrid, como tampoco el de Carlos Salinas fueron
capaces de resolver el grave problema del empleo y no se ven condiciones propicias
para el régimen de Ernesto Zedillo pueda lograr el "Bienestar de 1a Familia Mexicana".

Y ain cuando en el esquema propuesto por el gobierno de México en el
PABEC (Pacto de Transicion para el Bi ar y el Crecimiento), firmado el 24 de
septiembre de 199424  se establecian como metas principales el reducir los niveles de
inflacion; lograr el equilibrio en fas finanzas del Estado; una gradual desgravacion
fiscal a los empresarios y las coinversiones publicas y privadas. Ademas de lograr que
la inversion publica y privada se convirtieran en los motores del crecimiento; todo ello,
a través del establecimiento de un esquema cambiario que evitara sobresaltos y de esta
forma fomentara la inversion; lo cierto es que, después de que durante el Gltimo mes
del aflo se dio una sorprendente baja en el valor ‘de nuestra moneda frente al dolar la
inestabilidad econdmica se ha hecho mas patente.

Mas aun, se ha elevado el monto de la deuda externa, publica y privada, y se
han encarecido los créditos debido al aumento de las tasas de interés. A ello se suma el
recorte masivo de personal tanto de empresas publicas como privadas. Y a pesar de
que se ha implementado el Acuerdo de Unidad para superar la Emergencia
Economica, y se estan negociando 40 mil millones de délares con Estados Unidos
sobre bases bastantes dudosas, aunado a que se encuentra en stand by un préstamo
por 75 mil millones de ddlares que se solicité al Fondo Monetario Internacional; 25
existe suma desconfianza por parte de inversionistas nacionales y extranjeros, pero
sobre todo del pueblo en general que ha visto disminuir su nivel de vida.

Por lo que se refiere a los empresarios mexicanos, y en especial para aquellos
que cuentan con una micro, pequefia y mediana empresa, el futuro se vislumbra

23 Chavéz, M. "A la marginacién social, 15 millones de mexicanos® E Financiero. 26 de scptiembre
de 1994.p. 38

24 *Pacto de Transicion”. EL Finangiero, 26 de scpticmbre 94 p. | y Lomelin, Gustave *Para su
informacién®. El Financicro. 26 de scptiembre de 1994, p.6

25 Rodriguez, Rocio."Balance dc Ia crisis mexicana”. E1 Financiero, 25 de enero de 1995
p-22
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sumamente dificil, los retos y los obstaculos han aumentado ejemplo de ello son, el
aumento en el costo de las materias primas y elevado costo financiero ademds de que
cada dia es mas complicado seguir adelante con sus negocios. Mas ain, dado que e!
rumbo de las empresas esta determinado por el destino de la econ‘omia nacional
caracterizado por la apertura comercial que permite la entrada de empresas extranjeras
a nuestro territorio incrementando de esta manera la competencia; a el enjnpresano solo
le resta adaptarse a los cambios adquiriendo una nueva mentalidad si es que pretende

sobrevivir a la competencia. ;
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1.2 Los empresarios ante el entorno competitivo actual

En el apartado anterior hemos analizado como los mercados muestran un
proceso creciente de globalizacion e internacionalizacion economica, que ha generado
mayor dinamismo en el intercambio de bienes, servicios, recursos financieros y
tecnologias; y como todo ello en su conjunto ha contribuido en el proceso
modermizador de nuestro pais.

La profunda reforma del Estado por un lado, y el proceso de apertura por el
otro, implico el surgimiento de un nuevo entorno econdmico al que debian adaptarse
Ias empresas en México. Es obvio que la gran mayoria de las empresas mexicanas no
se encontraban prepar}:das para la apertura comercial. No estaban acostumbradas a
desarrollarse en un mercado mas competitivo ni esperaban una reforma del Estado de
tal magnitud como la que se ha vivido.

Las empresas dependian de las acciones del gobiemo y se habian convertido
en elementos apaticos. Sin embargo, nadie puede negar que ahora los retos a los que
se enfrentan las empresas son de gran magnitud, pues deben modernizar sus procesos
de administracion, capacitacion y calidad de sus productos para no ser desplazados
por fabricantes de otros paises. Ademas, es sumamente importante prepararse para
competir, para producir en una economia abierta, en una sociedad que exige mejores
precios y mayor calidad.

De hecho, el empresario esta obligado a ser eficiente y competitivo para hacer
que su negocio permanezca y sobreviva porque el modelo de desarrollo ya no
corresponde a un Estado paternalista y, adicionalmente, ya no se esta en el marco de
una economia cerrada, sino abierta a la globalizacion y donde no habra marcha atras.

Mas aun, el proceso de apertura economica ha transformado de golpe al
mercado nacional en un mercado internacional. Es por ello que ahora mas que nunca
se tienen que formar hombres de empresa internacional es decir, el empresario
mexicano debe entender que su mas grave problema es el no tomar decisiones en un
mercado abierto para desarrollar su capacidad de competencia y poder participar como
elemento dinamico sin mayor proteccion que su propia competitividad.

Bajo esta perspectiva, "el empresario que no toma la decision de cambiar,
encuentra un terrible adversario, y el rival no esta ni en California, ni en Corea, ni en
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ningtin otro pais, esta aqui en nuestro propio territorio”;26  éste no es otro mas que
su competidor mexicano, que si va a tomar las decisiones de hacerse competitivo a
nivel internacional, el hombre de empresa que estd al lado, que si esta trabajando para
hacerse eficiente, que si eleva sus niveles de eficiencia al grado de poder competir con
el exterior y en su propioc mercado, que ya es un mercado internacional pues esta
abierto al mundo.

Ahora bien, hay que destacar que en los paises industrializados para enfrentar
a la competencia en Calidad, Servicio y Precio, los empresarios se han dado a la
tarea de realizar sus labores de forma conjunta. Esta estrategia ha funcionado
extraordinariamente de tal manera que ahora la empresa que sigue actuando sola estd
muerta. Sin embargo, por lo que respecta a nuestro pais, uno de los problemas con
que cuentan las empresas es que tradicionalmente han actuado solas y no solo eso, son
extraordinarias para "hacerse pedazos" entre ellas.27

Adicionalmente, es necesario seftalar que muchas veces los empresarios no
quieren reconacer, o ni siquiera pensar en la necesidad de asociarse con otros hombres
de empresa buscando mejorar sus posiciones de mercado, sus escalas economicas de
produccion, calidad etc.

Por otro lado, la nueva coyuntura econdomica, creada a partir de la
devaluacion que experimento el peso frente al dolar en mas del 50% a finales del afio
pasado, ha dado lugar a un cambio drastico en la evolucion de las variables financieras
y una perspectiva recesiva para los primeros meses del afio en curso. Ademas, se ha
acrecentado el riesgo de desaparicion de un nimero indeterminado de empresas que
mantienen elevados adeudos con la banca privada. Mas ain, solo entre 1992 y junio de
1994 han cerrado cuatro mil 724 medianas, pequefias y microempresas, lo cual
produjo la eliminacion de mas de 75 mil puestos laborales. 28

Las lineas crediticias de la banca de desarrollo han sido insuficientes para la
atencion del total de la planta productiva, lo cual conllevé a que muchos empresarios
acudieran a instituciones privadas o prestamistas independientes para impulsar la
modernizacion de sus instalaciones. De esta forma, la gran mayoria de la empresas se
| deudada tanto en pesos como en dolares, lo que sumado al

26 Lopez Espinosa, Mario. “Riesgos y pe id presa ante ¢l proceso de
lobalizacion de la dial". Empren: mores Vol N 22, Julio-agosto 1993 FCA-
UNAM. p. IV

27 toidem p. It
28 Becerril, Isabel. *Piden empresarios urgente paqucte de medidas fiscales®. El Financiero. 29 de
diciembre de 1994. p. 12
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encarecimiento de insumos y bienes de capital necesarios para el aumento de la
produccion y la competitividad ademas de la insolvencia de sus clientes, ha colocado a
muchas de las empresas al borde de la quiebra y de hecho, en situaciones
desventajosas.

La situacion es compleja, y de no instrumentarse medidas satisfactorias, habra
en una alta mortandad de negocios. De hecho, todo parece indicar que 1995 sera un
afio perdido en cuanto a resultados econdmicos, pues la crisis provoca una fuerte caida
en ¢l consumo interno, contraccion de inversiones publica y privada, disminucion de
salarios reales, costos financieros elevados, falta de liquidez, menor crecimiento
economico y fuerte presion sobre los margenes de las empresas.

Bajo este panorama, el ejecutivo se dio a la tarea de implementar: ElI
Acuerdo de Unidad para Superar Ia Emergencia Econémica, firmado a principios
de enero de 1993, Con este plan, se pretenden corregir los desajustes estructurales que
provocaron la devaluacion del peso. Algunas de las metas principales son el
contrarrestar los efectos inflacionarios de la devaluacion, reducir el déficit en cuenta
corriente de la bal de pagos; recuperar la estabilidad de los agregados econémicos
basicos y reiniciar el crecimiento real,

En este marco, el gran reto que se presenta hoy en dia en nuestro pais es
lograr que los empresarios unan sus esfuerzos y realicen sus tareas en equipo pues
aunque en el corto y mediano plazo no se esperan resultados economicos favorables
en nuestro pais, es posible que a través de la sinergia entre hombres de negocio se
pueda hacer frente a la crisis.
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1.2.1 La nueva cultura empresarial

El punto de partida para comenzar a hablar de la nueva cultura empresarial
* es destacar que Ja actividad economica en Meéxico se lleva a cabo, en gran medida, en
1a operacion de las micro, pequefias y medianas empresas, célula basica de la economia
nacional y elemento indispensable para el crecimiento econémico. Dichas empresas, se
_definen de acuerdo con las siguientes caracteristicas:
Microempresas: las empresas que ocupan hasta 15 personas y el valor de sus
ventas anuales no rebasan el equivalente de 900 mil nuevos pesos.
Pequeiia Empresa: las empresas que ocupan hasta 100 personas y el valor
de sus ventas anuales no rebasan los 9 millones de nuevos pesos.
Mediana Empresa: las empresas que ocupan hasta 250 personas y el valor
se sus ventas no rebasa los 20 millones de nuevos pesos.29

De acuerdo con los resultados de una investigacion realizada recientemente
por el Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informitica (INEGI) y Nacional
Financiera, se destaca el hecho de que en México, de urtotal de 1.3 millones de
unidades productivas establecidas; la micro, pequefia y mediana empresa representa 98
por ciento, absorben mas del 50 por ciento de la mano de obra y aporta el 43 por
ciento del producto, proporcion que es equivalente a 11 por ciento del Producto
Intemo Bruto (PIB).30

A estos datos se suma que el 62 por ciento de la micro y pequeilas empresas
esta integrada en sociedades familiares en tanto que 51 por ciento de las empresas
medianas se organizan como sociedades de integracion familiar. Cerca del 72 por
ciento de las micro empresas tiene como cliente principal al consumidor final, en tanto
que la pequefia y mediana empresa destina sus productos y servicios a otros
intermediarios como son: los mayoristas y los minoristas. 31

Por otro lado, la industria micro, pequeda y mediana ha tenido un destacado
papel a lo largo del proceso de industrializacion, en la mayoria de los paises,
independientemente del grado de desarrollo alcanzado por sus economias. México no

29np5 P micro, pequeita y mediana ante ¢l TLC" Mercado de Valores. Num. 3. marzo 1994,
.29

30 =pficro, pequeiia empresas v un mundo emprendedor® Encucntro empresarial, mayo-agosto 1994,
Aflo 2 Num. 8

31 Espinosa Villarcal, Oscar. El impulso a la micro, pequeda v mediana empresa. p. 23
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es ajeno a esta situacion; sin la participacion activa de este tipo de empresas, no habria
sido posible lograr el progreso alcanzado por nuestra economia a partir de los afios
40's.32

Por lo que se refiere a Estados Unidos la pequefia empresa representa 99.6
por ciento de las empresas, emplea a 6 de cada 10 personas y contribuye con 40 por
ciento de los empleos. En ese pais existen aproximadamente 19.8 miliones de
pequefias empresas, de las cuales 15 millones estan constituidas solo por sus
propietarios, sin empleados;, 2.9 millones tienen de uno a cuatro empleados, 1.8
millones tienen de cinco a nueve empleados; y 63 mil tienen de 100 a 500 empleados.

La pequeiia empresa contribuye en Estados Unidos, con el 20 por ciento del
tota! de las exportaciones anuales del pais y es proveedor importante de empresas mas
grandes, cuya produccion tiene como destino principal el mercado de exportacion, lo
cual permite generar empleo per y crecimiento cc de sus utilidades de
operacion.33

Aunque estos ultimos datos no pueden compararse con las cifras nacionales,
st nos proporcionan un vision general de la importancia que para las economias
mundiales representan las micro, pequefias y medianas empresas, tanto por el niumero

de ellas como por los empleos que crean y su participacion en la generacion de
ingresos. Bajo este panorama, se requiere impulsar el desarrollo econdémico en base a
la transformacion real de la empresa mexicana, a las exigencias del mundo modemno y
a la globalizacion: para tener un desarrollo permanente y creciente.

A esto se suma la necesidad de promover la consolidacion de una nueva
cultura e iniciativa empresarial. El empresario que desee ser exitoso tendra que ser
capaz de estructurar su empresa para dar respuesta a las cambiantes necesidades del
mercado. El verdadero empresario no se conformara con seguir los patrones
tradicionales, sino que se buscara la innovacion que puede consistir en el lanzamiento
de nuevos productos, en Ia adopcion de una nueva tecnologia, en el descubrimiento de
nuevos mercados etc., para mantenerse en el mercado del bien o servicio, que
realmente satisfaga las necesidades y expectativas del consumidor. Si no esta dispuesto
a experimentar, a probar nuevas formas de trabajar, seguramente llegara otro con
innovaciones que lo sacard inmediatamente del lugar que ocupa hasta el dia de
hoy.34

32 Terrones Lépez, Victor Manuel. "Reflexiones en torno al papel de las micro y pequeilas empresas
cn la economia mexicana”. Emprendedores. Vol. [T N®. 22 Julio- Agosto 1993, FCA-UNAM

33 Espinosa Villarcal. Oscar Op Cit. p.38
4 Gavito, Javier. "Mcxico cn Ja década de los 90°s; La empresa®. El mercado de Valores. p. 176
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N
idea, se mantienen experi do. Es io ademas identificar el
comportami¢nto  basico del competidor, lo que es importante para ellos, después
podra tornarse ventajoso para nosotros. Es decir, se debe analizar y evaluar las
acciones del competidor de tal manera que el empresario pueda tomar ventaja y
anticiparse a? sus acciones.35

Ahora bien, la dinamica de la economia internacional representa retos y
oportunidades para la comunidad empresarial. Los retos permitiran implantar procesos
productivos mas rentables y generan a su vez, la competitividad internacional buscada.
Ademas, el cjompe(ir en una economia abierta requiere de miltiples cambios en materia
de infraestructura, tecnologia, educacion y capacitacion, productividad y actitud ante
¢l mercado. .

El ;empresario debe asumir el proceso de cambio en términos de "cambiar o
morir".36 La cultura empresarial hoy en dia es muy diferente a la de una economia
cerrada. En ;este sentido, el que el empresario tenga una actitud diferente, innovadora,
audaz, con vision y agresiva, permitira el avance hacia niveles superiores de
competitividad a la mayoria de las empresas de México. Se requiere entonces de
impulsar la modemizacion de la empresa bajo los principios basicos de elevar su
competitividad y consolidar su crecimiento.

La jcompetitividad significa mucho mas que las cifras de la balanza comercial.
Se puede decir que la competitividad es la capacidad que tienen las empresas para
desarrollarse en un medio donde se encuentran reunidas unidades economicas que
luchan por conseguir los ingresos de 1a sociedad. Entonces una empresa competitiva es
aquella que es capaz de cambiar para vender sus productos. Al respecto, existen
diversos factores que pueden contribuir para hacer competitiva a una nacion: procusar
buena calidad de los productos, lograr la satisfaccion de los consumidores, alcanzar
precios intefnacionales, realizar alianzas estratégicas de las empresas etc.

De hecho, una empresa compelitiva en el mercado es aquella que logra
incorporar una serie de técnicas que modifican la organizacion del trabajo y la

o

as aun, los empresarios exitosos no estan casados con un solo producto o

35 Calva Mercado, Afberto. "Lecciones de los que crecen mds rapido®, El Financicro, 26 de agosto de
1994. p. 9 A y Salcedo Victor. "El futuro de la pequeiia y mediana empresas : 1a amenaza, la relacion
¥ la esperanza®. El Financicro. 14 de junio de 1994. p. 35 A

36 Becerril Isabel *Scgun Canacintra sblo con aslucia subsistira 1a peq presa”. El Financiero.
26 de scpticmbre de 1994. p. 3!
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produccion con la finalidad de lograr una estructura en donde con un mismo monto de
recursos se generen una mayor cantidad de productos y beneficios economicos para la
empresa.37

Actualmente, México se ubica como el vigésimo sexto pais mas competitivo a
nivel internacional, ésto lo indica el Reporte de Competitividlad Mundial 1994,
documento que asegura que dicha posicion se debe a la fuerza que nuestro pais
alcanzo en el criterio de clasificacion "gobierno”, en el que se coloca en el décimo
sitio.

En una muestra de 41 paises, México se ubica como el segundo en
Latinoamérica mas competitivo después de Chile, nacion que ocupa el lugar num. 22,
En relacion con el reporte de 1993, nuestro pais subio 4 posiciones al pasar del lugar
ntmero 30 al 26. Este estudio se basa en 8 criterio de clasificacion: fuerza economica
intema, internacionalizacion, gobierno, finanzas, infraestructura, administracion,
ciencia y tecnologia, y gente.38

Ahora bien, la adecuacion y transformacion de la empresa y del empresario
para acoplarse a las nuevas corrientes del comercio internacional, no ha sido facil. Alo
largo del proceso de desarrollo en América Latina la moderizacion ha sido un
objetivo fundamental de los grupos gobernantes. Sin embargo, los procesos
modernizadores no han sido del todo agradables. La agresiva competencia acentuada
con la apertura comercial, lo que ha hecho es permitir el surgimiento de nuevas
empresas pero a otras las ha llevado a la extincion o a la sobrevivencia.

A las micro, pequeflas y medianas empresas -de todos los sectores
productivos por ejemplo, cada vez les resulta mas dificil adecuarse a las exigencias
competitivas del mercado abierto y en expansion, debido a que han tenido y tienen
vintualmente negado el acceso a recursos crediticios que les permitan su
modemizacion. Adicionalmente, existe una falta total de informacién acerca de los
nuevos métodos de negocios y nichos de mercado donde es posible competir.39

37 Diaz Lépez, Scrgio. "La competitividad. un reto para ¢! progreso de las Naciones®. E! Financierg,
10 de agosto de 1994 p. 7 A ¥ Ledn, José Luis. "Politica Industrial: una propucsta para mejorar la
compctitividad cn México y América Latina®. El Finangicro. 24 de junio de 1994. p. 34 A

38 Aguilar M, Gabricla. "Meéxico, cn ¢l vigesi tugar de competitividad dial*. E)
Finangicro, 7 de scpticmbre de 1994. p. 32

39 Becerril, Isabel. “Para Ia pequeiia empresa es cada vez mas dificil adecuarse a las exigencias
competirtivas: Concanaco” El Financiero. 30 de agosto de 1994, p. 27
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Por otra parte, de las 350 mil empresas registradas en el Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (INEGI) en estos momentos, solo 20 mil estan realizando
una nueva estrategia para hacerle frente a los cambios que vive el pais.4C De seguir
con este paso, mas empresarios, que obstinados en seguir utilizando las estrategias de
antafio tendrén que cerrar las puertas de sus ineficientes negocios.

Si bien en el pasado dichos métodos habian sido efectivos y dieron magnificos
resultados, fue porque fa coyuntura economica, politica, cultural, y social era
sumamente diferente. Nos encontrabamos inmersos en una economia proteccionista,
cemrada a la competencia y con un mercado cautivo. Sin embargo si el empresario
acepta la necesidad de una nueva mentalidad o cultura empresarial podra entonces
incertarse dentro de las actuales corrientes economicas internacionales de otra forma
estard muerto. En esta perspectiva, una de las opciones que por sus cualidades de
union interempresarial basada en la conjuncion de esfuerzos para lograr un fin comun
en beneficio de ambas partes -"sinergia"-, que esta cobrando auge a nivel mundial es
el partnering o asociacionismo. Método que en sus diferentes formas entre las que
cabe destacar el Sistema de¢ Franguicias ya esta mostrando su efectividad.

30 Becerril, Isabel. "Scéﬁn.'(‘gnncinlv}i;.‘ o
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1.2.2 La importancia del partncring o asociacionismo frente a la compjelencia

Uno de los problemas que mas preocupan al empresario coma se vio
anteriormente es que ante 1a supresion de fronteras economicas es mas dificil competir
y sobrevivir. Ante esta problemitica el parmering o asociacionismo, método que se
desarrolla sobre la base de.una estructura de vinculos interempresariales multiples,
resulta una buena estrategia para hacer frente a los retos que la apertura comercial y la
globalizacion representan. El partering que no es mas que la disposicion de los
empresarios a unir esfuerzos solidariamente para aumentar la competitividad, la
eficiencia, mejorar la tecnologia, la calidad y precio de los productos, crecer y
consolidarse etc., al igual que el asociacionismo han sido estrategias utilizadas y
probadas en otros paises con magnificos resultados.

En Meéxico, este tipo de estrategias comienza ya a popularizarse. Mas aun, en
Jalisco por ejemplo, se han registrado varios casos exitosos de asociacionismo o
parinering entre empresarios que les ha permitido no solo enfrentar mejor los
problemas comunes de empresarios de todo el pais, asi como las dificultades para
obtener un crédito y la contraccion del mercado interno, sino que ademas, han podido
invertir y registrar un importante crecimiento en su actividad.41

Ahora bien dentro de los esquemas de asociacionismo o parering, . existen
diversas modalidades y tipos. Entre ellos se pueden destacar los siguientes:

1. Alianzas estratégicas

2, Fusiones

3. Holdings 1

4. Franquicias !

S. Poal }
|
|
|
I

6. Joint Ventures

-

8 |

Por lo que se refiere a nuestro pais, en éste comienza ya a popularizjarsc el
asociacionismo o partnering, estrategia que representa la disposicion ide los
empresarios a unir esfuerzos solidariamente en distintas formas y tipos de asoClaCIones
O agrupaciones para la competitividad y eficiencia.

Subcontrataciones
Empresas Integradoras etc.

4 “Experiencins de asociacionismo_gn Julisco®. Foro para el desarrollo de la_ empresa. N" 3 marzo
1993 p. 10-12
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Hay que destacar que algunos de los problemas que la utilizacion del
partnering puede solucionar son entre otros:

- El Crecimiento o desarrolio de la empresa

« Lafalta de capacidad de negociacion

- Acceso a la tecnologia

Inaficiane:. ox

enlas las de pr

- Ineficiencias en Ia escala competitiva etc.

Por lo que a las alianzas estratégicas se refiere, éstas son una variante del
parmering o asociacionismo y dentro de sus caracteristicas principales se cuenta con
que propician una cultura de innovacion ademas de que someten a prueba los procesos
tradicionales y fomentan la mejora administrativa.

Ademas, con las alianzas se tiene acceso a tecnologia, capital o mercados. La

.experiencia internacional demuestra la existencia de beneficios adicionales para
quienes optan por esta forma de asociacionismo. Bajo esta perspectiva, una alianza es
fuente de innovacion. Dado que éstas requieren que los socios contribuyan con su
experiencia técnica y/o administrativa, esta transferencia de conocimiento y, el verse
forzado a revisar procesos que ya estin establecidos puede ser en si mismo e! inicio de
cambios benéficos y ventajosos.

Asimismo, una alianza es una prueba de adaptacion para los procesos de
trabajo dentro de un nuevo contexto. Las alianzas por lo general tienden a evaluar la
experiencia propia del empresario bajo condiciones distintas, ya sea en mercados
geograficamente distintos, con una nueva fuerza laboral, o con nuevos insumos

Adicionalmente, casi por definicion una alianza, acerca a los involucrados y
los fuerza a tratar de entender qué es lo que pasa en cada una de las partes en lo que se
refiere al manejo de sus empresas. 42

Un ejemplo de una alianza son los anuncios que promocionan "Venga al
Hotel Westin Galleria & Westin Oaks en Houston Texas a través de Continental
Airlines y obtenga un dia gratis de rema Hertz Rent A Car”. Estas son alianzas entre
dos productos, dos servicios o un producto y un servicio. El objetivo es multiplicar
todo lo bueno que en cada caso particular se habia logrado. De hecho, "una alianza
bien estmcturada puede incrementar notablemente la pamclpacnon en el mercado de
los aliados en detrimento de sus competidores”.43

42 mali
10

43 Hernida, Jorge A. Marketing de concepto+ franchising. p.24-25

fuenies de innovicid logica y administrativa” E| Financicro 15 de julio 1994. p.
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Por otro lado, las empresas se pueden asociar para realizar compras en
comun logrando descuento o mejorando las condiciones de pago de sus productos al
lograr mayores escalas. Se pueden asociar también para contratar los servicios de un
despacho profesional que les permita solucionar algunos de sus problemas.

Mas ain, existen empresas que Sse asocian para obtener servicios
administrativos en comun, como son los servicios de mensajeria, limpieza, telefonia,
computacion, entre otros, ésto con ¢! fin de abatir costos.

Otra forma de asociacion es la que establecen las empresas micro y pequefias
que no cubren el perfil necesario para acceder a los financiamientos, dados los
requerimientos que en este aspecto solicitan los diversos intermediarios financieros, y
que mediante la union de sus recursos y bienes les permiten obtener el beneficio del
financiamiento.44

Por otro lado, respecto del crecimiento de las empresas, se pudiera pensar
que éstas a través de los aftos podrian alcanzar el desarrollo propuesto como meta. Sin
embargo, el ritmo de la revolucion tecnologica y de mercado han hecho ver que a
través del pariering o asociacionismo -en su variante fision de empresas- se pueden
aprovechar oportunidades y conseguir una estabilidad duradera. Tal es la tendencia
existente en el Continente Europeo y Estados Unidos.

Por fusion se entiende la integracion de cierto nimero de empresas mediante
la cual desaparece en el momento de realizarse la fusion, la independencia individual
que existia para cada empresa y se crea otra superior, es decir, nace una nueva
empresa. Es decir, es una forma de cooperacion en la que todos los socios ceden una
parte de su independencia para la mejor consecucion de objetivos comunes a todos
ellos.45

Las Holdings por su parte, funcionan muy bien en casos de empresas con
lineas de productos o servicios afines, complementarios y no competidores directos.
En el holding no se cede, sino que se comparte.

El sistema de franquicias#€ es otra opcion con la que se cuenta en el
partnering o asociacionismo y para nosotros es sin duda una de las alternativas mas

44 Espinosa Villarcal, Oscar. Op. Cit. p.107-109
45 van der Woerd T.G. Concentracion ¥ fusién de empresas p.205,230
46 Hermida, Jorge A. Op, cit. p. 26.28-29
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viables a la que puede acceder el empresario. A través de ella se realiza una
transmision total de un sistema con know how, entrenamiento y apoyo del sistema
operativo, multiplica los recursos mercadolégicos porque logra una expansion y
penetracion en la cadena de distribucion y comercializacion, imposible de desarrollar
con recursos propios;, genera ademas una difusion de la marca y permite lograr un
lugar que de utilizar las vias tradicionales no se podria dar.

Por lo que concierne al pool para compras o ventas, éste se caracteriza por
ser una asociacion con fines determinados y especifico, con duracion variable. El
funcionamiento clave de la idea del pool esta en deshacerse del mito de no poder
asociarse con quienes se compite. En esta asociacion cada empresa mantiene su
posicion original y logra en la conjuncion de esfierzos un beneficio compartido con su
socio que contribuye a mejorar su rendimiento, a ampliar mercado o a reducir los
costos de produccion o de comercializacion.

Por su parte, las joimt ventures son una alternativa en la que las empresas
conforman una nueva unidad de negocios u otra empresa, compartiendo el riesgo,
pero multiplicando los beneficios. E! joint-venture agrega recursos y suma mercados
que, de lo contrario quedarian fuera del segmento de mercado factible.47

Ejemplo de lo anterior es el joint venre que proximamente se dara entre la
empresa agroindustrial queretense "Exportadora de Hortalizas" (Expohort) con la
empresa estadounidense "Superior Foods". El objetivo de tal asociacion es el de
impulsar el desarrollo productivo y exportador horticola de 1a region.48 Otro
ejemplo es el joint-venture del grupo italiano "Fiat" con el Consorcio "G" Grupo Dina
que en el aflo entrante incursionara en la manufactura de automoviles. En esta
asociacion la inversion mexicana tendra un monto de 51 por ciento mientras que la
europea sera de 49 por ciento.49

Cabe sefialar que una forma de asociacion real lo representan los esquemas de
subcontratacion, que es la relacion que se establece entre dos 0 mas empresas en la
cual una de ellas, denominada contratista, solicita a otra u otras empresas,
denominadas "subcontratistas”, la realizacion de partes, componentes, subconjuntos o

47 tbidem p.25
48 Paniagua, Fernando. "Amaliza Expohort una alianza estralégica con Superior Foods®. El
Finangigro. 22 de sep 1994.p. 19

49 Celis, Dario. "Corporativo® El financicro 15 scp 94, p.13
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prestacion de ciertos servicios, bajo formas y especificaciones técnicamente
establecidas.

La subcontratacion por otro lado, tiene como objetivo que una empresa que
obtiene un contrato, ya sea para la construccion de una obra o para el abastecimiento
de un pedido importante de un mercado de productos, pueda disponer de los servicios
de empresas mas pequefias, que le permitan cumplir con €l compromiso contraido.
Esto, en las mejores condiciones de tiempo y costo que en términos generales, por si
sola no podria cumplir de manera adecuada 50 )

En Japon existen programas donde una gran empresa subcontrata la
elaboracién de algunos de sus productos finales o partes de éstos con pequefas
empresas a las cuales les da financiamiento, asi ia técnica, contratos de largo plazo
etc., permitiendo a las empresas participantes aumentar su productividad,
exportaciones, produccion, salarios y utilidades.

La ventaja de este esquema reside en que le permite obtener pedidos
directamente de los contratistas, concentrando su actividad sdlo en la produccion de la
parte que le corresponda, sin distraer su atencién en buscar clientes para colocar sus
productos, asegurando su permanencia en el mercado.51

Finalmente, por lo que se refiere a las empresas integradoras, su objetivo es el
de conjuntar esfuerzos para la integracion de unidades productivas de escala micro,
pequefia y mediana, y realizar gestiones y promociones orientadas a la utilizacion
optima de sus instalaciones. Busca también proporcionar servicios a los cuales no
podria tener acceso, porque sus costos son demasiado altos

Como se ha visto, las alternativas de parmering o asociacionismo, opciones
mezcla de estrategia y de creatividad, tienen infinitas posibilidades sobre todo para las
micro, pequeiias y medianas empresas, ya que es uno de los instrumentos ya probados
en otros paises, que puede permitirnos lograr eficiencia y competitividad en un tiempo
razonable.

En lo que se refiere a la escala competitiva, e} partuering o asociacionismo
permiten la posibilidad de participar en nuevos mercados a los que cada productor en
lo individual no podria acceder, y que ahora, con una marca en comiin y un buen canal
de comercializacion sera posible llevar a cabo,52

50 Hermida, Jorge A. Op. cit p. 109-110

5§ bidem p.111
52 midem p.127
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Mas aun, es importante que los empresarios consideren el mena de opciones
que representa el parmering o asociacionismo y lo incorporen como una de las
herramientas que le permita multiplicar el funcionamiento de la empresa, dado que
nadie puede negar que las formas tradicionales ya no permiten los misinos resultados
que en ¢l pasado.
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Capitulo 2
2. El sistema de franquicias como herramienta para la competitividad

En un entorno cada dia mas competitivo y ante un mercado mas exigente, los
retos y dificultades que tienen que enfrentar los empresarios mexicanos se han
maximizado. Retos y dificultades, ya no sdlo para crecer, sino en muchos casos
inclusive para subsistir. Sucede que, mientras empresarios de todos tamafios parecen
seguir obstinados en lograr su permanencia a través de sistemas de operacion y
métodos de mercadotécnia caducos y tradicionales, hoy en dia se presenta una nueva
altemativa conocida como: La franquicia; formula de mercadotecnia aplicable a una
gran variedad de empresas en diferentes rubros que proporciona ventajas incalculables
en materia de ventas, compras y penetracion al mercado.

Para iniciar en nuestro analisis es necesario formular una definicion de lo que
se debera entender por franquicia y los elementos que la integran.

De acuerdo con Enrique Gonzilez Calvillo por ejemplo, en su libro
"Franquicias: La Revolucion de los 90's" seiiala que,

&  "Las franquicias son un si o método de negocios en donde una de las
partes d inada franquici le otorga a la otra, denominada franquiciatario, Ia
licencia para el uso de su marca y/o nombre comercial, asi como sus conocimientos y

experiencias (know how) para la efectiva y consistente operacién de un negocio”.53

En la legislacion mexicana especificamente en la Ley de Fomento y
Proteccion de la Propiedad Industrial articulo 42, se seiiala que:

“existira franquicia cuando con la licencia de uso de una marca se trasmitan
conocimientos técnicos o se proporcione asistencia técnica para que Ia persona a quien se
le concede pueda producir o vender bienes o prestar servicios de manera uniforme y con
métodos operativos, comerciales y administrativos establecidos por el titular de la marca,

di a Ia calidad, prestigio ¢ imagen de los productos o servicio a los que
éxta se designe...”.54

En opinion de Salvador Garcia Lifian,

"la franqulm es un derecho o licencia que la casa matriz otorga a empresas
idad I Jas, para que fabriquen y/o comercialicen ‘el producte’, de
acuerdo con las especificaciones establecidas (por la casa matriz) para que lo distribuyan

53 Gonzalez Calvillo, Enrique. Franquicias: La Revolucion de los 90°s.
p. 23-29

54 1dem



y vendan bajo las marcas y disefios comerciales (de ls franquiciadors) dentro de un
territorio delimitado"’

Por otro lado esta la definicién que sefala a la franquicia como un método
para distribuir bienes y servicios a los consumidores, a través de la homogénea
‘aplicacion de un “sistema” que incluye un nombre o marca y una compleja gama de

de indole administrativa, operativa y mercadologica. 56

Ahora bien, apoyados en las definiciones anteriores y en las lecturas hechas,

podemos decir que:

La franquicia es una estrategia de negocios mediante Ia cual un individuo o
empresa (franquiciante) otorga ciertos derechos de uso de marca 0 nombre comercial, y
transfiere tecnologia y know how para que de manera uniforme se realice la operacitn de
un negocio por parte de otro individuo o empresa (franquiciatario), a cambio de ciertas
cuotas y regalias.

Después de leer todas estas definiciones podemos observar que los elementos
fundamentales de una franquicia se pueden resumir en 5 puntos y éstos son:

1. En las franquicias se da una sinergia57 entre dos partes éstas son: por
un lado, el franquiciante quien es la empresa o persona poseedor de un negocio que
ya ha sido probado, y de los derechos de uso de la marca y la tecnologia, y por el otro
¢l franquiciatario poseedor de! negocio y de los derechos para su operacion bajo la
marca y con los sistemas desarrollados por el franquiciante.

2. El otorgamiento de franquicias implica que a cambio de los derechos
para explotar el negocio, el franquiciatario debe pagar una cuota o regalia al
franquiciante.

3. Bajo el sistema de franquicias ademas de la licencia para explotar la
marca o nombre comercial de forma no exclusiva, se otorga un "sistema integral o
know how indispensable para la explotacion del negocio.

55  Garcia Lifian, Salvador. “Franquicias y su magia inexistente®, Expansién. 29 de mayo de 1991,
p. 8788

56  Gonzalez Calvillo, Enrique. Op. cit. p. 92

57 Sinergia: iacion de varios ct cnel limiento de una funcion.
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4. Las franquicias no se venden o se compran, solo se ceden u otorgan los
derechos para la explotacion de marca, tecnologia y asistencia técnica mediante un
contrato de uso temporal.

5. Y por ultimo, la puesta en marcha del negocio bajo el formato de
franquicia por parte del franquiciatario, implica la estandarizacion o manejo de forma
uniforme de los elementos que integran la franquicia de acuerdo con las
especificaciones del franquiciante.

A estos S puntos se debéagregar uno mas pues, aunque en las definiciones no
se menciona, su importancia queda implicita, ésto es el pago de regalias por parte del
franquiciatario al franquiciante por concepto de los derechos de uso de la marca y
sistema integral o know how.

Finalmente se debe sefalar que, dentro de Ja modalidad franquicia formato de
negocio existen las siguientes divisiones:

<Franquicia maestra

A través de este tipo de franquicia, se otorga el derecho al franquiciatario
para desarrollar unidades propias o subotorgar a terceros, los derechos de establecer y
operar un negocio con el sistema que el franquiciante le proporciono.

Asimismo, la franquicia maestra es una de las formas utilizadas con mas
frecuencia por franquiciantes estadounidenses que ingresan al mercado
latinoamericano. A diferencia de 1a franquicia simple, en la maestra, el franquiciatario
tiene el derecho exclusivo no solo de operar una tienda bajo el sistema que el
franquiciante le cedid, sino que ademas puede subfranquiciar el sistema a terceros.
Esto significa que en teoria, cuando un franquiciante otorga una franquicia maestra,
tiene plena confianza en su franquiciatario, en su forma de operar y en su habilidad
para adaptar la franquicia al pais receptor.

Un ejemplo de franquicia maestra es el de Alpha Graphics, Imprentas del
Futuro, licencia maestra para la Republica Mexicana otorgada en diciembre de 1987 a
Alejandro Quiroz Pedrazzi. A través de ella se determina el permiso del franquiciante
extranjero para que el franquiciatario mexicano pueda ceder a otros empresarios a
cambio de una deterninada cuota, el know how, la tecnologia, los sistemas de
operacion etc, para que puedan hechar a andar sus negocios. En la actualidad Alpha
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Graphics cuenta con 47 centros distribuidos en la mayor parte de la Repiblica
Mexicana.58

-Franquicia Regional
Con esta franquicia se otorga al franquiciatario el derecho de instalar varias
unidades en una region determinada. Esto quiere decir que el franquiciatario tendra el
- derecho de instalar un determinado nimero de focales en base a los acuerdos con su
franquiciante, sin embargo, el poder instalar una cantidad de unidades en una region
determinada no implica que pueda subfranquiciar éstas. Un ejemplo pueden ser las
franquicias Mc Donald’s en México operadas como franquicia maestra por el grupo
Yasmine S. A. de C. V. otorgadas a franquiciatarios para que puedan operar unidades
en regiones o territorios determinados por la empresa. 59

-Franquicia simple

A diferencia de las otras dos franquicias, el franquiciatario al adquirir los
derechos de explotacion de una franquicia, solo tiene el derecho exclusivo de instalar
una unidad en un territorio preestablecido y no podra otorgar a terceras personas el
derecho para la operacion de éstas. Como ejemplo se puede sefialar el caso de la
franquicia Nutrisa dedicada a la comercializacion de productos naturales cuyos
franquiciatarios adquieren solo franquicias simples.60

58 Gonzslez Calvillo, Enrique. La experiencia de las franquicias. p. 99

59 Conferencia impanida por Philiphe Macillac durante la VII Feria Internacional de Franquicias
en la Ciudad de México el 7 de junio de 1994,

60 Ceniro Internacional de Franquicias. Guia para inventir en Franquicias. p.4
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2.1 El desarrollo histérico de las franquicias

La historia del sistema de franquicias formato de negocio conocido como el
método para hacer negocios que involucra la comercializacion de productos o
servicios y que concierne a dos niveles de personas: el franquiciador (quien
desarrolla el sistema y presta su nombre o marca registrada) y el franquiciatario (que,
adquiere ¢l derecho de operar el negocio bajo el nombre o la marca registrada del
franquiciador) se origind y desarrollo en Estados Unidos y sdlo tiene poco mis de 50
afos de existencia sin embargo, los antecedentes de esta novedosa estrategia se
remontan a! siglo pasado.

En esa época, ademas de que las empresas no contaban con suficientes
recursos financieros uno de los problemas que representaba mas inconvenientes era el
lograr la eficiente distribucion de los productos. De ahi que, empresas como General
Motors y Singer pusieran en marcha un sistema de Franquicias de Distribucién de
Productos a través del cual, una compaia autorizaba en un territorio determinado el
derecho de distribucion de un articulo especifico.

En poco tiempo, este ggvolucionario sistema evoluciond notablemente hasta
convertirse en Franquicia Producto-Marca. Con este sistema, el objetivo de las
empresas era proporcionar una manufactura elaborada o semielaborada, ‘ademis de
procesos industriales y un drea de distribucion con el derecho de uso de la marca. Tal
fue el caso de Coca-Cola quien en 1899 otorgd los derechos para embotellar su
producto y venderlo en casi todo el pais, cabe sefialar que hasta ese momento esta
bebida de cola solo se vendia en las fuentes de soda y no estaba embotellada por lo
que no podia darse ninguna interferencia en la explotacion de ambos negocios.

A partir de que la demanda del producto aumento, los empresarios que en un
principio habian adquirido la franquicia o licencia para embotellar el producto,
comenzaron a ceder los derechos del producto para distintas zonas geograficas debido
a que no contaban con suficientes recursos y, carecian de habilidad administrativa a
nivel nacional. Dicho en otras palabras, se habia "subfranquiciado™ la licencia respecto
de la explotacion del producto. Es decir, los franquiciatarios que en un primer
momento adquirieron los derechos para embotellar 1a bebida, compraban ahora el
concentrado de Coca-Cola y lo revendian a otros franquiciatarios (subfranquiciatarios)
para que ¢stos a su vez lo embotellaran.
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Hasta este momento se puede hablar de la franquicia como de primera
generacion, dada la limitada informacion y conocimientos que el franquiciante otorga
al franquiciatario, que distan de contituirse, como en el caso de Franquicia Formato de
Negocio en un "Sistema Integral” para la operacion de la Franquicia.

Mis tarde, en los aflos 50's después de fa Segunda Guerra Mundial, con el
paso del tiempo y debido a la complejidad del comercio en Estados Unidos y otros
paises desarrollados, aquellas compaitias que utilizaban a la franquicia simplemente
para resolver su problema de distribucion, observaron que ésta podia ser en si misma,
una fuente de generacion de negocios y utilidades interesantes. Fue entonces cuando
se dio paso a la segunda generacion de franquicias con la aparicién en el mundo de los
negocios, de 1a Franquicia Formato de Negocio y, la distribucion paso a ser un
simple antecedente y no el fin tltimo de la franquicia.

Por lo que respecta a los factores que permitieron la gestacion de este tipo de
franquicias se puede mencionar:

-Factores sociales

Entre estos se pueden sefalar, el regreso de del combate de miles de hombres
ambiciosos con conocimientos basicos, con poca experiencia en la creacion y direccion
de empresas, pero con muchas ganas de establecer negocios, a ésto se agrega, el
crecimiento repentino de la poblacion norteamericana conocido como baby-boom,
aunado al incremento generalizado del poder adquisitivo de los consumidores
norteamericanos. Estos aspectos en su conjunto, generaron una fuerte demanda de una
variada gama de productos. Asimismo, la masiva migracion de las granjas a las
ciudades y suburbios acelero la demanda de servicios de apoyo. El espiritu optimista
del momento y el deseo de dejar atras los dias dificiles de la gran depresion y la guerra,
crearon un esquema de consumismo que dio pie a la compra generalizada de todo tipo
de bienes.

<Factores economicos
Disposicion de la comunidad financiera para prestar grandes sumas a los
franquici y franquiciatarios para iniciar sus negocios. Incremento del poder
adquisitivo de los consumidores norteamericanos, compra generalizada de todo tipo
de bienes y servicios de apoyo entre los que figuro la de automédviles. Al incrementarse
el nimero de autos, se hizo evidente 1a necesidad de una mayor infraestructura de
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carreteras y estacic ientos, ello impulso la creacion de centros comerciales con
amplio espacio para estacionamiento y con una nueva apariencia y funcionalidad.

-Factores tecnolégicos

Avances en la tecnologia permitieron la creacion de nuevos productos y
servicios, asi como su agil transportacion y publicidad, etapa en la cua! la introduccion
de la television fue un factor trascendental. En ese momento se presentaron las
franquicias como el medio ideal para distribuir cientos de nuevos productos que
satisfacian las nuevas condiciones de negocios, asi como la enorme demanda de los
consumidores norteamericanos.

-Factores politicos y legales

El gobierno federal norteamericano por medio del Small Business
Administration, brindé asesoria asi como estimulos ,financieros, ademis de una
adecuada estructura fiscal y de apoyo.

Adicionalmente, la aprobacion en Estados Unidos del Laham Act en 1946,
establecié las bases para el desarrollo de las franquicias al codificar el derecho que
tiene el duefio de una marca (franquiciante) para establecer y exgir estandares de
calidad a sus licenciatarios (franquiciatarios).

Otro aspecto importante en el crecimiento de este concepto fue el éxito con
el que los franquiciantes lograron comunicar sus experiencias y habilidades a los
franquiciatarios. Esto ultimo, gracias a un paquete de facil asimilacion que los
franquiciantes proporcionaban a sus franquiciatarios muchos de los cuales en la
mayoria de los casos no tenian un grado parecido de conocimientos o educacion en la
materia.61

En esta novedosa relacion franquiciante-franquiciatario, ambas partes son
enormemente beneficiadas pues mientras al franquiciatario le permite establecer un
negocio propio con crecientes oportunidades de éxito, inversion relativamente menor
y un menor riesgo, al franquiciante le permite un crecimiento mas econdmico y rapido,
la valorizacion permanente de su marca, poder de negociacion y la posibilidad de
implantar negocios en el extranjero.Ante las ventajas que proporciona €l sistema de

61 Gonualez Calvillo, Enrique. Franquicias la Revolucion de los 90's. p. 3246
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franquicias formato de negocio, cientos de empresarios encontraron en este sistema la
forma ideal para ampliar sus negocios pues, ademas de resolver los problemas de falta
de capital en las empresas, de controles administrativos y de control de calidad de sus
productos y servicios, aseguraba que todo se produjera de acuerdo con los
requeriinientos de los empresarios.

El boom de este sistema fue tal que de ser un método materialmente
desconocido, se presento en ese momento como el medio ideal para distribuir cientos
de nuevos productos que satisfacian las nuevas condiciones de los negocios, ademas
de la voraz demanda de los consumidores norteamericanos. A diferencia de otros
negocios, con este tipo de sistemas no se produjo dinero para la compadia por la venta
de productos y accesorios, sino por la venta de ideas, conceptos y formatos de
operacion de negocios de comprobado éxito.

Lo que empezo como un negocio pequefio y iinico de pronto se convirtio, en
mas de un caso, en una cadena de tiendas para la comercializacién de productos o
servicios, con una solida infraestructura de investigacion de mercado, de anilisis
financiero y de pyblicidad.

Entre las primeras compaiiias que otorgaron franquicias formato de negocio,
se encuentran: Dunkin' Donuts, Kentucky Fried Chicken, Midas Mufler, Holiday Inn y
Mec Donald's. Esta tltima merece una atencion especial ya que es con toda seguridad,
la primera compaitia en explotar este innovador concepto y aunado a elio, resulta ser
uno de los mejores ejemplos respecto a la adopcion de este modelo.

La historia de Mc Donald’s y de Ray Kroc62 uno de los mas importantes
fundadores y precursores de esta franquicia formato de negocio, comienza en 1954 en
San Bernardino California, donde los hermanos Mc Donald’s tenian un pequeiio
restaurante de comida rapida bastante exitoso.

Kroc en aquel momento se dedicaba a la venta de mudtimixers, con los que se
preparaban 5 malteadas al mismo tiempo y en su afan por buscar a potenciales
compradores, después de haber recibido un pedido proveniente de San Bernardino, de
8 de aquellos aparatos, Kroc tuvo la curiosidad de ir a California para ver el (nico
restaurante que tenia tal volumen de clientes que justificaba la compra de esa cantidad
de multinixers.

Después de varias reuniones con los hermanos Mc Donald’ s, Ray Kroc logra
convencer a éstos de las ventajas econdmicas que les aportaria una expansion a nivel
nacional. Los hermanos acceden a ampliar su negocio, y juntos redactan un acuerdo

62 Matusky, Gregory. Franquicias como multiplicar su negocio, p. 30-34
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por medio del cual Kroc se encargaria de la comercializacion de las franquicias. Es
decir Ray seria el responsable de vender el negocio a operadores independientes.
Asimismo, fanto Kroc como los hermanos participarian de las utilidades que les
proporcionara la venta de franquicias.

El primer paso después de la concertacion del acuerdo, fie la construccion y
puesta en marcha de la unidad piloto en Des Planes, Illinois. Ello con el objetivo de
redefinir e incrementar la eficiencie del negocio, ahi se experimentarian nuevos
conceptos y al mismo tiempo se podria crear un récord medible de ventas, Kroc
empez6 a trabajar con un esquema operacional que desde su fundacion en 1948, se
manejaba en una forma eficiente. A diferencia de otros franquiciantes que copiaban la
esencia de sus negocios, en Mc Donald’s se duplicaba cada aspecto de su operacion.
No se aceptaban desviaciones a las normas preestablecidas.

Se desarrollaron asi, especificaciones y guias operacionales para posteriores
franquicias y los concesionarios o franquiciatarios, tenian que cumplir cada
especificacion al pie de la letra. Por ejemplo, las hamburguesas debian pesar
exactamente 1.6 onzas y no contener mas de un 17% de grasa. Los empleados debian
vestir una camisa in lada blanca y d pefiar un solo puesto. El encargado
de la parrilla solo debia voltear a las hamburguesas, mientras que otro se encargaba de
freir las papas en aceite hirviendo.63

Con este orden Kroc no solo mejoraba la eficiencia y reducia el desperdicio
sino que al mismo tiempo, desarrollaba la primera compailia en explotar este
innovador concepto a través de la sistematizacién y estandarizacion de las
operaciones. De ello se deriva la importancia que para el mundo de los negocios
significa esta empresa al ser una de las pioneras en la implementacion de este tipo de
franquicias. Pues no importa que tan bueno o malo sea un concepto si, no existe el
Jormato de negocios adecuado que le permita a un tercero operar de forma eficaz y
uniforme un negocio especifico, no hay ruzones para suponer que tendrd éxito,
tanto para el franquiciador como para el franquiciatario.

Por otro lado, ademas de Mc Donald’s, franquicias como MAACO y Midas
Mufler entre otras, han sido de suma importancia dentro de la historia de este sistema
de negocios debido a que, los sectores de la comida rapida y de los automoviles han
sido los rubros tradicionales. Sin embargo durante las tres ultimas décadas, las
franquicias han ido mucho mas alldi de las hamburguesas y las trasmisiones
automaticas, y abarcan ahora todo producto y servicio inimaginable. La diversidad de

63 1dem
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giros va desde reparacion de calzado, restaurantes y tiendas de mascotas, pasando por
librerias, servicios de computacion y productos para la salud, hasta llegar a servicios
de reparacidn de autos, servicios de plomeria, construccion y remodelacion de casas,
joyeria y reparacion de vinyl entre muchos otros.

En el nimero 4 de la revista Entreprencur de 1994, por ejemplo, se presenta
una lista de 86 nuevas franquicias que aparecieron en Estados Unidos durante este
af0.64  En el cuadro niimero | se anotan algunas de estas empresas que se manejan
como franquicias. La mayoria de las empresas que ahi se sefalan, son unicas en
sectores poco comunes pero forman parte importante de la economia: El sector
servicios.

Respecto a dicho sector, cabe destacar que a diferencia de las empresas
industriales o de transformacion la administracion de los negocios en este rubro, puede
ensefiarse en cuestion de dias o de semanas. Esos cortos periodos de capacitacion
permiten mantener bajos los costos de los franquiciantes y ayudan a los
franquiciatarios a ganar dinero mas pronto.

Asi mismo, los requisitos de unos inventarios limitados también atraen a los
franquiciantes al sector servicios. Unos inventarios bajos permiten mantener una
inversion inicial razonable para los franquiciatarios, con lo cual el franquiciante tiene
menos problemas para vender sus franquicias.

Por otro lado, hacia 1960 se funda la Asociacion Internacional de Franquicias
IFA (International Franchise Association) por William Rosenburg, creador de
Dunkin'Donuts. La mas importante responsabilidad de dicha asociacion es la de
respresentar los intereses de las compaiiias de franquicias ante el Congreso de Estados
Unidos evitando a la promulgacion’ de Leyes que pudieran obstruir el crecimiento y
desarrollo de las franquicias en ese pais. 65

Cabe destacar que a partir del gran boom que se experimenté en Estados
Unidos, el sistema de franquicias ha seguido creciendo a tal grado que uno de cada
tres dolares que los estadounidenses gastan actualmente en bienes y servicios es a

64 Datos citados cn Enteeprencur. Vol 2 Num 4 p 30-31

65 La[FA esla mis imp Asociacién de franquiciantes y ¢s 12 que cuenta con mayor amero
de micmbros a nivel dial. Esta instituy6 un prog de rep (Rep i
Program), consistente cn valerse de represcatantes oo los paises mds importantes en el 4rea de
franquicias en ¢! mundo.
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través de franquicias, ademas de que el 95 por ciento de las micro y pequefias
empresas se mantienen con este sistema de negocios.66

Asi mismo en ese pais existen mas de 2000 franquiciantes que obtienen un
porcentaje de las franquicias a través de las regalias, ya que medio millon de
franquiciatarios sacan ventajas econdmicas de nombre y experiencia. De tal suerte que
en los dos ultimos aitos se han abierto en promedio 18, S00 nuevos negocios
anualmente. De hecho en ese mismo mercado, cada 16 minutos se origina un negocio
franquiciado que dentro del primer aiio de desarrollo tiende a manifestar una
probabilidad de 95 por ciento de éxito y solo S por ciento de fracasar.67

Las mas de 500 mil franquicias existentes han hecho que en Estados Unidos’
este tipo de negocios siga siendo la forma mas popular de hacer dinero, en 1991 por
ejemplo, produjo $ 615, 100 millones de dolares; es decir, un tercio (34 por ciento) de
las ventas al menudeo a nivel nacional. De acuerdo con declaraciones del
Departamento de Comercio de Estados Unidos se estima que, para el afio 2000, la
mitad de las ventas al menudeo se llevaran a cabo por medio de franquicias, lo cual
equivaldra a mas del 20 por ciento del Producto Nacional Bruto (PNB)
estadounidense.68  Estas cifras nos hablan del desarrollo y la importancia que las
franquicias como si de negocios han adquirido en los Estados Unidos y del
futuro promisorio que les aguarda.

Por lo que se refiere a México, aun cuando no se pueden comparar las cifras
con las de los Estados Unidos, en la actualidad las franquicias cuentan con poco mas
de 5,000 puntos de venta proporcionando empleo a casi 90 mil personas. Esto ha
permitido el insertar a nuestro pais dentro del ambito internacional. 69

Durante su etapa de explosividad (1988-1992), el sistema de franquicias en
nuestro pais tuvo un crecimiento significativo e impresionante en términos de
porcentajes: en los primeros afios empezo a ser de ciento por ciento, hasta llegar en

66 Olguin, Claudia. "Crece la industria de franquicias a un ritmo anual de 8%. El Financicro. 16
de agosto de 1994, p. 14

67 Idem
68 Mendiola, Gerardo. "F quiciar en México”. Expansion, 13 de mayo de 1992,
p. 4247

69 Gomez Salgado, Arturo, *Crecimicnto de 22% en el niimero de franquicias, al cicrre del 947 Et
Financicro, 15 de scpticmbre de 1994. p. 33 A .
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ocasiones como a finales del 91 a 300% anual. Hoy en dia, el nimero aproximado de
empresas que otorgan franquicias va de 250 a 260,70

Y, si bien en un principio fueron mayoria las firmas extranjeras que venian a
Meéxico actualmente la cuota de porcentaje del mercado franquicitario es de S0%
mexicanas y 50% extranjeras, de estas ultimas, el mayor porcentaje lo ocupan las
estadounidenses.71

Finalmente, es necesario apuntar que pese a la incertidumbre en los negocios
y la contraccion de la economia mexicana a partir de 1992, las estimaciones realizadas
por firmas consultoras indican que en el corto y mediano plazo, el crecimiento del
sistema de franquicias serd moderado, aunque se espera que se de una mayor
participacion de las empresas mexicanas en este rubro.72

70 Rodrigucz Lépez, Robcno “anqulcmr, \crbo cn nugc E‘cclsmr Edncnoncs espccmlcs 25 de -
abril de 1994

71 jgem
72 Olguin, Claudia. "Picrden Terreno i
encro de 1995. p. 18,

* E! Financiero. 7 de
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2.2 Las franquicias como estrategias de desarrollo empresarial

Anteriormente, si un empresario deseaba hacer crecer un negocio, debia
tener muchas sucursales, una gran cadena de distribucion, controlar empleados y
cobrar a larga distancia. Sin embargo con el sistema de franquicias el empresario
cuenta hoy, con una opcién- viable que le permite n;ultiplicar su negocio a través de
nuevos empresarios llamados franquiciatarios que le proporcionan al franquiciante
una regalia por permitir el uso de marca y conocimientos en la administracion y
operacion del negocio.

A escala mundial, las franquicias tienden desde ahora a ser la forma
dominante de expansion en el comercio y los servicios asi 1o demuestra la experiencia
de los paises desarrollados. De acuerdo con esta tendencia, un porcentaje importante
de las ventas al menudeo para fines de este siglo seran a través de franquicias.73

Ahora bien, hay que destacar que franquiciar implica, por parte del
empresario, gran esfuerzo y perseverancia, pues €l mismo sera el encargado de
desarrollar y elaborar sus propias formas y sistemas de trabajo asesorado por un
equipo de profesionales integrado por abogados, contadores, estrategas y especialistas
en negocios, operatividad y promocion, los cuales poseen, todos y cada uno de los
conocimientos que el negocio necesita, por pequefios o insignificantes que parezcan.

Requiere también, que se tenga que hacer eficiente la produccion, pues de
ello depende que el negocio pueda presentar un crecimiento constante y dindmico, que
cuente con los elementos necesarios para que el empresario (franquiciante) realice un
gran negocio; de tal forma que ain cuando no se alcance a franquiciar o no se deseé
hacerlo, el negocio serd mas estable y competitivo, y en consecuencia se podran
solucionar los problemas de recesion que estamos viviendo en Ja actualidad y de Ia
gran competencia que existe en el mundo, que hace que nuestro mercado se reduzca
cada vez mas.

En este sentido, dadas las implicaciones que representa el ser competitivo,
consideramos que todos los empresarios deberian laborar para franquiciar, pues
aunque habra algunos que no quieran hacerlo, el trabajar arduamente con el objetivo
de franquiciar en mente, hara que la empresa opere mejor.

Adicionalmente, dependiendo de la naturaleza del negocio es como se puede
analizar el por qué se franquicia. A continuacion, se sefialan, algunos de los factores

3 Huerdo Lange. Juan. “El sistema de franquicias® Ciudad de México 1989. p. 2-7
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que generalmente el empresario toma en cuenta para decidirse por franquiciar su
negocio :

a) La necesidad de incr tar la capacidad de distribucién de un
negocio, para aumentar su participacion en el mercado y obtener mis eficiencia
en costos. .

b) En la mayoria de los casos, Ia ausencia de recursos propios o, lo caro
que resulta autofinanciarse para desarrollar puntos de venta dentro de un
territorio.

¢) La necesidad que existe de contar con una "fuerza laboral" no
solamente calificada sino dispuesta a aportar ese esfuerzo adicional que es
indispensable para €l éxito de un negocio y que dificilmente aporta aquel que no
es dueiio de su propio negocio. Y por iltimo,

d) La inquietud de incr los esfuerzos llevados a cabo en la
exitosa penetracion de una marca o nombre y en fa generacién de un sistema
operativo, mediante ¢ pago de una regatia,74

Por otro lado, si bien se considera al sistema de franquicias como una
alternativa ventajosa para aquellos que desean actualizarse en cuanto a sus métodos de
operacion y mercadotecnia, se debe precisar que, como en cualquier negocio que se
inicia, el otorgamiento de franquicias implica una buena cantidad de riesgos, asi como
oportunidades, por lo que el empresario no debe caer en la idea de que el otorgar
franquicias es sencillo.

Una vez que se ceden a una tercera persona los derechos para operar el
concepto que desarroll el empresario (franquiciante), el trabajo pesado comienza, y
aun cuando este proceso representa sacrificios, por parte tanto del franquiciante
como del franquiciatario, siempre hay formas de enfrentar los riesgos y de aumentar
las probabilidades de tener éxito. Desarrollar una franquicia es un trabajo complejo
pero puede ser un negocio sumamente fructifero que merece que se le de toda la
atencion, cuidado y profesionalismo para que ese negocio se convierta en un
verdadero gran negocio.

Ahora bien, dado que el desarrollo de un sistema de franquicias implica
tareas sumamente dificiles para el empresario mexicano, éste cuenta con la ayuda de

74 Gonzilee Calvillo, Enigue. Op. cit. p. 93
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varias Instituciones que lo pueden orientar en rubros como el financiamiento, el
desarrollo, venta y compra de franquicias entre otros. Algunas de ellas son: el Banco
Nacional de Comercio Interior, FIDETEC, El Servicio Integral Bancomer para
Franquicias, la Asociacion Mexicana de Franquicias, el Centro Internacional de
Franquicias, algunos centros de consultoria, la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial en su Departamento de Franquicias y por supuesto, Nafinsa a través de sus
Negocentros.
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2.2.1 Criterios bisicos del sistema de franquicias

Si bien no existe nadie que pueda con absoluta seguridad definir a los
negocios que pudieran operar exitosamente bajo el esquema de franquicias, si se
pueden establecer los elementos que deben considerarse como directrices para
determinar si un negocio puede crecer y prosperar como una compailia de
franquicias.7® Y aunque todos los indicadores positivos no tienen que estar
presentes, entre mas criterios se logren cubrir, mayores seran las posibilidades de
triunfar al otorgar franquicias.

Hay que recordar que "la franquiciabilidad del negocio va mucho mas alla del
andlisis del producto o servicio, incluye la evaluacion del concepto del negocio, la
operacion y todo lo que ello involucra ademas de la rentabilidad”.76 Es decir, ¢s a
partir del estudio de la empresa, que se establecen las bases para lograr la
transferencia, por parte del futuro franquiciante a sus franquiciatarios de toda la
informacion referente a la tecnologia o Anow how del negocio en una forma
sistematizada ademas de sefialar los puntos relativos a la instalacion e implementacion
del negocio franquiciado, las inversiones necesarias para poner en practica una unidad
y la rentabilidad.

Primeramente para considerar el franquiciamiento de un negocio, éste debe
ser rentable. La clave esta en determinar lo que un franquiciatario promedio podria
ganar con el negocio, para ello el empresario tendra, mas que evaluar sus estados
financieros del afio pasado o antepasado, debera calcular las ganancias que un
franquiciatario podria obtener, teniendo en cuenta que éste Gltimo, no incurrira en los
mismos gastos que un franquiciante.””7 Por ejemplo, los franquiciatarios rara vez
gastan en investigacion y desarrollo, abogados, vidticos y demas rubros similares. Una
vez que se restaron esos rubros, se deben agregar a los costos totales, las regalias, la
publicidad y cualquier otro cargo que el franquiciatario tuviese que pagar.

Los franquiciantes ambiciosos, que pretenden acrecentar sus propias fortunas
a expensas de los franquiciatarios solo impiden que sus propios negocios fructifiquen.
Por ello, el negocio del posible franquiciante, ha de generar suficientes ingresos para
que las partes se sientan satisfechas. Un sistema que solo produce frutos para una de
las partes y causa la ruina de la otra esta condenado al fracaso.

7S bidem p. 102, 104-115. Revisar también Matusky, Gregory. Op, cit. p. $4-56, 82-83
76 Gonzalez Calvillo, Enrique. Op. cit p. 117
” Matusky. Gregory. Op. cit. p. 14-23
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Ahora bien, el empresario debe franquiciar su negocio solo cuando quiera
seguir creciendo y quiera darle la oportunidad a terceros inversionistas de tener un
negocio propio bajo el sistema que el primero determine. Debe tener conciencia de que
la franquicia sera el sistema de distribucion adecuado para sus productos, en caso de
no ser asi, entonces el empresario no es elegible para franquiciar.

Por otra parte. se entiende que el empresario, debe trasmitir su experiencia y
que su negocio es probado. Por lo tanto, si tiene un negocio que comienza,
dificilmente va a poder convencer a la gente de que tiene la experiencia y sobre todo,
que el negocio es probado y que genera utilidades, por esto, la persona que desea
franquiciar su negocio, no pL‘xede otorgar franquicias a menos que tenga en operacion,
como minimo, dos de sus unidades durante 3 ailos o tres de sus unidades durante 2
aflos.78  Es decir, el empresario que desea franquiciar, deberd contar con las
sucursales que mas pueda para demostrar la prosperidad del giro al que se dedica.
Entre mas establecimientos tenga mayor sera la posibilidad de vender su franquicia.

Un requisito que no puede olvidarse en la franquiciabilidad de un negocio es
que la tecnologia o know-how para la operacion diaria del mismo pueda ser
adecuadamente estandarizado y para ello serd de suma ayuda el separar la operacion
del negocio en sus componentes esenciales. La sistematizacion también implica que el
negocio puede reproducirse en cualquier cantidad de regiones, que el concepto podria
funcionar en todos los mercados del pais.

Por otro lado, de acuerdo con Salvador Garcia Lifian, si una empresa es
familiar, y se desea franquiciar, se debe entonces profesionalizarla.79 No se debe
pretender franquiciar, con el mismo grupo familiar que maneja el negocio actual. Hay
que dedicar el tiempo necesario para crear la estructura administrativa efectiva para
operar este sistema. El franquiciante debe entender que su funcion es crear un
concepto de negocio exitoso, pues el franquiciatario desea adquirir una formula de
éxito que aminore el riesgo y posibilite el retorno de su inversion mediante la
eliminacion de errores costosos.

Uno de los requisitos para el desarrollo de una franquicia es que la marca o
nombre comercial que la distinguen sea solida y que su penetracion dentro de un
territorio se haya realizado en forma plena. Es decir si no existe una marca o nombre
comercial solido, no es posible el desarrollo de una franquicia. El empresario debe ir
con cuidado en el caso de que su marca comercial no este debidamente reconocida.

78 Gonzilcz, Calviflo. Op. cit. p. 92

79 Garcia Linan, Salvador. *Franquicias y su magia......
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Tomemos el ejemplo de la franquicia formato de negocio "Wendy", de
origen netamente tapatio, cuyo error fue haber nacido sin seguir los pasos logicos que
marcan el desarrollo de este formato. Con 8 afios de operar Wendy, Antoin Frangie
Saade decidio que era ¢l momento de franquiciar su negocio de helados y yogurt.

Tras mejorar el concepto y darle una nueva imagen, el esquema arrancé con
el primer problema, al querer registrar el nombre de Wendy, se encontrd que otra
franquicia con el mismo nombre iba a llegar al pais. Para evitar confusiones, el
franquiciante decidio cambiar el nombre de Wendy por el de "Drim"’, nombre que no
era reconocido en la localidad por los consumidores.

Auin asi, se continio con el plan, contemplando que se podrian vender de 4 a
S franquicias cada afio. En 1992, se logré este objetivo, colocando una franquicia en
Ciudad Guzman Jalisco y otras cuatro en Guadalajara. A partir de ahi, "Drim" se
estanco, en lugar de tener primero un concepto exitoso para franquiciarlo, se comenzo
con un negocio que no habia penetrado en el mercado, con una marca y una imagen
que no eran conocidas.80

Hay que destacar, que las franquicias son una alternativa exitosa siempre y
cuando las empresas franquiciantes hayan probado la aceptacién comercial en
condiciones similares de mercados. Es por ello que para que el desarrollo del sistema
de franquicias sea viable, se requiere de un conocimiento profundo del mercado.

Seran franquiciables solamente aquellos negocios cuyo producto o servicio
satisfagan una necesidad real del mercado. Que aporten un valor agregado al
consumidor. Respecto de este punto no basta solo con que el producto o servicio
satisfaga una necesidad real del mercado: el producto o servicio debe ser, inclusive,
diferenciado de los ya existentes. Si el negocio del franquiciatario no se distingue de
otros semejantes, el éxito del negocio sera mas dificil.

Adicionalmente, si bien en ciertos casos resultan una necesidad (sobre todo
en el sector de las comidas rapidas), con frecuencia los requerimientos de una
inversion inicial fuerte retardan el crecimiento de los nuevos franquiciatarios. El
mercado de los franquiciatarios puede compararse a una piramide. Entre menor sea la
inversion inicial, mayor sera la base de sus posibles franquiciatarios. Por el contrario,
entre mas cueste entrar al negocio, menor sera la cantidad de franquiciatarios que
lograra atraer.

Una fuerte inversion inicial también puede ser un requisito que deje sin
capital de trabajo a los nuevos franquiciatarios. No hay que olvidar que éstos deben

80 Flores Vega, E “La Repiiblica de Ias franquicias®. Expansion. mayo 11 de 1994, p. 40-39
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financiar el arranque de un negocio y cargar con los gastos de sus primeros meses de
operacion mientras consiguen una clientela adecuada. Si el negocio necesita una
inversién inicial fuerte, quizds en un principio los franquiciatarios escatimen en
servicio, publicidad y mercadotecnia: “"el beso de la muerte para todo negocio
nuevo".81

Para mantener los costos en niveles razonables, se debe tratar de reducir el
paquete de la franquicia a sus elementos esenciales iratando de mantener unos
inventarios modestos. Lo cual no significa que se deben subestimar los requerimientos
del negocio de franquicias. Se debe cuidar la seleccion del equipo, del inventario, del
mobiliario etc. Para arrancar, los franquiciatarios sélo itan los el )
esenciales para tener éxito.

Los adornos y los accesorios costosos podran venir después, cuando ef
negocio haya crecido y madurado. Al principio, el objetivo debe limitarse a ofrecer a
los nuevos franquiciatarios un programa atrayente y efectivo que maximice su
potencial pero minimice los costos.

Un negocio reducido puede resultar mas facil de manejar, es mas practico y
costeable para los nuevos franquiciatarios. Los franquiciatarios necesitan operaciones
cuyo arranque resulte conservador y que impliquen una inversion inicial razonable
pero sin limitar sus ventas potenciales.

Asimismo, el negocio debe ser de facil transferencia y asimilacion por parte
de un tercero que puede o no tener experiencia en el ramo. El mas minimo detalle
conocido por el franquiciante debe ser explicado de manera logica.82 Es por ello
que en la empresa, se debe haber desarrollado y probado una tecnologia valiosa.
Tecnologia que, en la mayoria de los casos es producto de muchos aios de arduo
trabajo.

El nuevo y verdadero producto de la empresa que sea franquiciada sera el
propio concepto. Al ser franquiciado un negocio "como por arte de magia se cambia
de giro” y se convierte en un negocio en donde se vende un producto lamado
Jfranquicia 83

Este esquema requiere de un cambio de enfoque del concepto. Este cambio
implica entender que nuestro producto es un sistema que incluye la tecnologia para

81 Matusky, Gregory. Op. cil, p.92-97
< ldem

83 Gonzdlez Calvillo, Enrique. Op. cit. p. 115
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instalar, operar y administrar eficazmente unidades de un negocio bajo una marca o
nombre comercial. Esta tecnologia solamente se podra transferir a los franquiciatarios
a través de la prestacion de una serie de servicios de capacitacion, apoyo y asesoria en
las areas de mercadotecnia, operacion, administracion, finanzas y recursos humanos.
De alguna forma, este nuevo enfoque facilita un poco al nuevo franquiciante cuando
recuerda que su nuevo cliente ya no es el consumidor final sino aquellos hombres y
mujeres que desean adquirir una franquicia.

Si el empresario no esta preparado con sus manuales de operacion, sus
sistemas administrativos, los de control, el control de calidad de sus productos o de
sus servicios, sus marcas registradas, con un sistema perfectamente transmisible, no
estara listo para franquiciar.

Hay que recordar que el contrato de franquicia en la mayoria de los casos se
firma por un periodo de 10 afios por lo tanto, el tiempo que los destinos del
franquiciante y el franquiciatario estén unidos sera sumamente extenso. De ello se
deriva que el franquiciante debe estar consciente de todos los inconvenientes que
representa una relacion de estas caracteristicas.

Por otra parte hay que resaltar que una franquicia solo sera exitosa cuando
el franquiciatario es exitoso, por ello todo debe girar alrededor del franquiciatario,
como si la estructura de la propia franquicia hubiera sido creada para satisfacerlo,
orientarlo y proveerlo de los insumos necesarios para que opere eficazmente su
negocio. De hecho, el franquiciante que no considere que su triunfo depende del éxito
de sus franquiciatarios, esta "muerto”.84

Por otro lado, no se debe adoptar sistema de franquicias para su negocio
como propuesta para resolver problemas internos si éste no esta bien organizado, esto
debido a que al franquiciar un negocio de esas caracteristicas los problemas internos se
multiplicarian no solo en la empresa del franquiciante sino en las de sus
franquiciatarios.

Adicionalmente, como franquiciante, el empresario tendra que proporcionar
una amplia variedad de servicios de administracion con el objetivo de aumentar las
probabilidades de éxito de sus franquiciatarios. Ademas dentro de la funcion de
comercializacion tendra que desarrollar un doble objetivo, ya que ademas de atraer a
los posibles franquiciatarios y otorgarles franquicias, debe al mismo tiempo vender sus
productos o servicios al consumidor para que sus franquiciatarios sean exitosos.

84 1dem
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Aunado a lo anterior, el futuro franquiciante va a tener que ser responsable
de capacitar a los nuevos duefios (franquiciatarios), de desarrollar métodos y
procedimientos, de buscar nuevos productos o servicios de dar asesoria y de prestar
atencion a sus franquiciatarios. Es decir, como ya se menciono, antes de que el
empresario otorgue la primera franquicia, debera de trabajar en la elaboracion de un
plan de desarrolio de su franquicia y a través de €I, debera dar la asistencia necesaria a
sus franquiciatarios.

Asimismo se debe apuntar que quienes hoy son franquiciantes no empezaron
con el éxito asegurado. Necesitaron de esfuerzo y empefio para que sus negocios
funcionaran con provecho, de acuerdo con el concepto que manejaban. Conforme
crecian sus empresas, se ampliaba su horizonte. De repente ya no solo hacian negocio
con sus pequefias tiendas. pues para entonces ya contaban con grandes instalaciones e
incluso contrataban especialistas para que desarrollaran aspectos criticos de su
negocio.

Respecto de las cualidades y habilidades que un empresario que desea
fnnqu‘iciar debe observar, es de suma importancia que éste se evalue lo mas
objetivamente posible.85 Debe por ello determinar si posee las caracteristicas
personales y profesionales necesarias para otorgar franquicias de su negocio.

Una de las principales habilidades que necesita para tener éxito como
franquiciante es la de trabajar en equipo con los demas. Debe saber cooperar con la
gente, escuchar sugerencias y problemas, y sobre todo trabajar en conjunto. El
franquiciante debe entender que los franquiciatarios a pesar de que firmaron un
contrato en el que se comprometieron a seguir los lineamientos que determinara el
franquiciante, no son empleados de éste ultimo y no van a seguir cada una de sus
ordenes .

Los franquiciatarios son empresarios independientes, capaces de tomar
decistones autonomas acerca de sus operaciones comerciales diarias. Claro que ello no
quiere decir que las decisiones no deben ser consultadas con el franquiciante, de hecho
lo que debe existir entre franquiciante y franquiciatario es una sinergia.

Aunado a ello, el empresario debe ser una persona disciplinada, determinada
¥ paciente. No debe esperar que al proporcionar franquicias de su negocio podra
enriquecerse de la noche a la mafiana. Debe ser igualmente un buen vendedor, el don
de las ventas es un factor fundamental para triunfar como franquiciante. Su
crecimiento va a depender de que encuentre candidatos idoneos para venderles los

85 Hucrdo Lange. Juan. "Los franquiciantes” Expansién. 26 de junio de 1991. p. 91-92
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derechos para explotar su franquicia, ello implica un trabajo agotador que requiere
persistencia, tiempo y esfuerzo.

A su vez, tendrd que ser un buen comunicador. Para que la franquicia
alcance buenos resultados es importante que sepa comunicarse con sus franquiciatarios
y que comprenda que esas personas estan en el negocio por la misma razon que él.
Escuchar y aprender son las herramientas fundamentales de una compailia en pro del
entendimiento y del éxito mutuo.

Dado que hechar a andar una operacion de franquicias desde cero es una
tarea sumamente dificil, el franquiciante va a tener que promover y vender su
franquicia, entrevistarse con los franquiciatarios potenciales, desarrollar programas de
publicidad, preparar especificaciones detalladas de su negocio, asistir a las
inauguraciones, imprimir boletines, ayudar a la seleccion de la mejor ubicacion,
supervisar las decisiones administrativas y realizar cientos de otras funciones, todas
ellas necesarias para el éxito de su negocio. Y aunque algunas de estas
responsabilidades se pueden deleg pensable que el empresario este al frente
de la operacion del negocio, cuando menos durante los afios de formacion.

Un franquiciante ademas, debe poder crear una situacion de ventajas mutuas
tanto para la compaitia matriz como para sus franquiciatarios, debera contagiar a éstos
ultimos con su entusiasmo. Asimismo, un franquiciante debera convertirse en un
individuo osado dispuesto a correr riesgos pero también tendra que ser un hombre de
negocios cauteloso, alguien quien ha decidido entrar a un sistema diferente y que esta
dispuesto a asumir los retos teniendo en cuenta que debe estar preparado en todo
sentido para salvar los obstaculos.

a

esi

Finalmente se debe agregar que si el empresario realiza todos los
movimientos correctos, franquiciar lo llevara a una expansion mas rapida que cualquier
otro sistema, si lo hace en forma equivocada o poco profesional tendra muchos
fracasos, dolores de cabeza y posiblemente la pérdida de su actual negocio. Por lo que
antes de iniciar el otorgamiento de franquicias se deberan analizar las fortalezas y
debilidades de 1a empresa y evaluarse como posible franquiciante.
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2.2.2 Planeacién estratégica para el desarrollo de franquicias

Planear es sin duda de las actividades caracteristicas en el mundo actual, que
se vuelve mas necesaria ante la creciente interdependencia y rapidez que se observa en
los fendmenos econdmicos, politicos, sociales y tecnologicos. Bajo esta perspectiva, es
de suma importancia para las empresas que otorgan franquicias el elaborar un plan
estratégico.86  Cabe recordar que muchas de las empresas que han pretendido
expandirse, se han topado con innumerables problemas de tipo operativo,
administrativo, organizacional y/o financiero, que en muchos de los casos han puesto
en peligro la sobrevivencia de la empresa.

En dicho plan estratégico, se analizara con detalle el ambito en el que se
desarrolla y opera la empresa ademas de las perspectivas. Es decir el empresario
debera precisar en donde esta y hacia donde desea ir. Como resultado de ello, se
podran fijar las directrices e indicadores operativos, comerciales, financieros,
administrativos y tecnologicos, que ademas de orientar al empresario que franquicia
los pasos a seguir para que logre un negocio rentable, le permitira ratificar la viabilidad
del sistema de franquicias, analizar las necesidades de cada una de las unidades y
establecer los estandares minimos de operacion.

Cuando ya se han definido el ambito, las dimensiones y el alcance del
negocio que se pretende franquiciar, es necesario establecer cuando menos una unidad
piloto del negocio que se pretende franquiciar. En ¢l se tendra la facilidad de poner en
practica la operacion diaria de la empresa ello permitira detectar las pequeias
imperfecciones que pueden ocurrir en el proceso de la operacion y arreglarlas.

De hecho, si el franquiciante no contara con un establecimiento piloto que
pudiera utilizar como un laboratorio de pruebas, a la hora de que el franquiciatario
iniciara la operacion de su propia unidad, tos errores que se hubiesen registrado en la
empresa matriz se reproducirian en el negocio de éste ocasionandole numerosos
problemas no sélo a €! sino incluso al mismo franquiciante pues, como ya se menciond

86 pyra profundizar ¢n ¢l tema favor de consultar:
Huerdo Lange, Juan. Sistema de franquicias una nucva oportunidad de_negocios. p. 25-31
Guerra Quiroga, Javier. "Crecimicnto por mcdio del olorgamicnto de franquicias” Instituto de
ciccutivos de Finanzas. junio 1991 p. 3848
Gonzilez Calvillo, Enrique. Op. cil. p. 118-126
Matusky, Gregory. Op. cit. cap. 8y 9
Hucrdo Lange. Juan. "Los franquiciantes™. Expansion, junipo 26 de 1991. p. 91-92
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en uno de los apartados, ¢l destino del franquiciante va unido al éxito del
franquiciatario.

A su vez, esta unidad piloto también podra ser de muchisimo valor en el
‘proceso de venta de las franquicias, ya que todo prospecto a franquiciatario querra
estudiar en detalle la operacion del negocio. Una funcién adicional de este tipo de
unidades, es que facilita una descripcion detallada de los procesos, especificaciones y
sistemas operativos permitiendo la estandarizacion de cada uno de los movimientos
necesarios para lograr el triunfo del franquiciatario.

Toda esta invaluable informacion sera de suma utilidad para la elaboracion
de los manuales operativos que se proporcionaran a los franquiciatarios. De igua!
forma, se ha encontrado que muchos franquiciantes han utilizado exitosamente estas
unidades para sus sesiones de capacitacion a franquiciatarios, permitiendo a éstos estar
en condiciones de operacion muy semejantes a las que deberan encontrarse en sus
respectivas unidades.

En este marco, para ala ion de la unidad piloto, el
franquiciante estara en la posibilidad de disefiar su oferta de franquicia. Ello implica
establecer la cuota inicial o franchise fee y las regalias que por la licencia de marca y el
know how, debera pagar el franquiciatario al franquiciante.

La diferencia que existe entre la cuota y la regalia, se basa en que la primera
es el monto que los franquiciatarios deberan pagar al franquiciante al momento de
firmar el contrato. Su monto depende de una serie de factores. En algunos casos, se le
ha dado especial importancia al nimero de afios que el negocio tiene operando con
éxito, asi como del nimero de franquicias que tiene en operacion,

Algunos factores que también deben ser considerados para el calculo inicial

son entre otros:

i) La cuota dentro del contexto de la inversion total del franquiciatario

ii) El interés de parte del franquiciante por entrar a un nuevo territorio o
mercado

iii)E! valor del nombre (reputacion e imagen del negocio en el mercado
(capacidad para atraer clientes)

iv)La exclusividad de un territorio cuyo valor depende de su densidad
demografica y sus caracteristicas mercadologicas

v)Los costos inherentes al servicio y apoyo a franquiciatarios (reclutamiento,
capacitacion, impresion del manual de operaciones, parte proporcional de
planos arquitectonicos, costos publicitarios, administrativos y contables).

Las regalias por su parte, son una cuota periddica que debe cubrir el costo
no solo de los derechos de uso de la marca, sino también del entrenamiento, el apoyo
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técnico y operativo, la estrategia comercial y, el mejoramiento per del proceso
productivo. Aunque también es necesario considerar el margen de utilidad del
franquiciatario para que la propuesta del franquiciante tenga sentido, al igual que en la
cuota inicial, las regalias, al ser fijadas por el franquiciante, reflejaran la situacion de la
franquicia en un momento especifico. Cabe seflalar que por lo general este pago
fluctia entre el 4 y 6% sobre el total de los ingresos.87

Ahora bien, dado que generalmente las regalias se determinan a partir de los
ingresos brutos que tiene el franquiciatario en la operacion del establecimiento, si
dichos ingresos son bajos, entonces al franquiciante le sera imposible mantener el
costo de los servicios que debe proporcionar a sus franquiciatarios y no existira
entonces ningun incentivo para mejorar y fortalecer los apoyos que debe prestar.

Otro de los pagos que se deben tomar en cuenta ademas de la cuota inicial y
las regalias es el pago que debe efectuar el franquiciatario por concepto de publicidad.
El pago por este concepto es generalmente del 1 al 3% del total de los ingresos.88
El franquiciante es el que tiene casi control absoluto sobre el desarrollo de los
programas de publicidad. Al respecto, se considera que un sistema centralizado de
promocion y publicidad asegura la uniformidad del concepto y el profesionalismo de la
presentacion. La ventaja para el franquiciatario de este sistema es el tener acceso a un
programa de publicidad > mucho mayor al que podria lograr con los
recursos financieros generados por un solo establecimiento.

Cualquiera que sea el sistema que se elija al desarrollar e implantar un
programa de publicidad, se deben cuidar los siguientes aspectos:

conun i

1. Conservacion y fortalecimiento de la imagen

2. Participacion activa de los franquiciatarios

3. Buscar maximizar el impacto publicitario

4. Maximizar el empleo de las aportaciones

S, Buscar llegar al consumidor final a través del mejor medio disponible

A la instalacion de la unidad piloto y a la oferta de franquicia, sigue la
prueba de mercado. El objetivo de ésta es determinar la demanda que existe entre los
clientes potenciales por la oferta de franquicia. E! franquiciante debera decidir, con los

87 Amicva 0., José Antonio. “ABC de las fi quicias”. Excelsior, Edici peciales. 25 de abril
de 1994,
88 1dem
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resultados de la prueba, la conveniencia de seguir adelante con el desarrollo del
sistema de franquicias, o bien abandonar la idea hasta que justifique el gasto de
estructuracion y desarrollo de la franquicia.

Los resultados de la prueba de mercado serviran para determinar si los
parametros del plan estratégico son adecuados o no. Si los resultados de !a prueba son
contrarios a lo esperado, el franquiciante puede considerar las siguientes alternativas
con el fin de minimizar su riesgo:

- Adaptar la oferta a condiciones sub-optimas pero aceptables

-Restringir el otorgamiento de franquicias a aquellas que pudiera absorber en
caso de verse forzado a hacerlo

<De ser posible, ofrecer las primeras franquicias por un periodo menor
(periodo de prueba).

-Compartir con el franquiciatario los riesgos de la inversion

Sin lugar a dudas, la seleccion de los franquiciatarios es el paso mis critico
en la elaboracion del plan de desarrollo de las franquicias pues de ello se derivara, el
triunfo o fracaso de los negocios de este tipo. Es por ello, que el empresario no debera
dejarse llevar por su gran afan de vender franquicias, pues cometera el error de
otorgarlas a empresarios que no son candidatos idoneos para llevar a cabo la
operacion optima de éstas. Cabe recordar que dependiendo de las idades del
negocio y del concepto que el franquiciante maneje dependeran las caracteristicas que
éste debe buscar en sus franquiciatarios.

A continuacion se sefialan algunas de las mas importantes:

1)E! prospecto debe contar con los recursos suficientes para financiar la
adquisicion y el arranque de la franquicia, o bien demostrar la posibilidad de
conseguirlo.

2)Que muestre desde el principio interés y entusiasmo por el negocio

3)Debe existir compatibilidad de objetivos.

4)E| franquiciatario debe contar con un historial probado de éxitos, en el
desempeiio de sus tareas.
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8)Individuos con orientacion hacia las relaciones humanas. Con actitud
positiva y deseos de vender.

6) E! prospecto debera ser una persona motivada a lanzarse a la calle en
busca de nuevos negocios.

7) Los individuos deberan tener una moral y ética solida.

Aunado al proceso de seleccion-de candidatos, esta el establecimiento de la
infraestructura necesaria para proporcionar el apoyo, la asistencia, la capacitacion y el
soporte ofrecido. Los servicios basicos que debe proporcionar cualquier franquiciante
se pueden agrupar en 3 categorias:

a) Manuales de operacion

El manual de operacion es el documento mas importante que recibira el
franquiciatario, es ademas, una de las herramientas mas utiles en la preservacion de!
funcionamiento y operacion de la franquicia’ En ¢l se especifican paso a paso, las
tareas que los franquiciatarios deben llevar a cabo para el funcionamiento, promocion
y mejoramiento de sus negocios. Mas atin, dado que la mayoria de ellos no tienen
experiencia previa en el negocio que van a comprar, en éste documento el
franquiciante les proporciona las indicaciones necesarias por insignificantes u obvias
que estas pudieran parecer, ello con el fin de que los futuros franquiciatarios efectien
una operacion eficiente del negocio. De hecho, las especificaciones pueden ir por
ejemplo, desde como recibir, atender y calmar a los clientes hasta como ordenar,
almacenar y preparar los productos; como contratar, motivar y mangjar a los
empleados; como promover, desarrollar y anunciar el negocio etc.

Algunos elementos importantes de un manual de operaciones;

I Introduccion y antecedentes
A. Historia de la compaiiia
B. Filosofia de la compaitia

Il.  Analisis operacional
A. El producto
B. Procedimientos para la oficina o el taller
C. Manejo de los suministros y el inventario
D. Horas de oficina
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VIL

Servicios al cliente
A. El mercado
B. Relaciones con los clientes

Ventss
A. Procedimientos
2. Métodos para la oficina o el taller
3. Manejo de quejas
4. Generacion de sugerencias
B. Supervision y motivacion del personal -
1. Técnicas
2, Calculo de comisiones

Publicidad
A. Fondo nacional para publicidad y promocion
B. Publicidad regional
1. Radio
2. Television
3. Prenss
C. Promocion regional
1. Programa de telaciones con la comunidad
2. Cupones de descuento
D. Medicion de los resultados

Administracién del personal
A. Integracion
1. Descripeion de puestos
2. Contratacion del personal
B. Establecimiento de politicas de personal
1. Sueldos v salarios
2. Aumentos y promiociones
3. Prestaciones
C. Supervision del personal
1. Expedientes personales
2. Revisiones del desempetio

Procedimientos y formas contables
A. Panorama general de la contabilidad basica
B. Manejo de los ingresos
1. Cuentas de tarjetas de crédito
2, Registro de ventas
3. Justificacion de las entradas
4. Comw bacer cambios
C. Registro de la némina
1. Deduccion de impuestos



2, Deduccion de prestaciones
D.Contabilidad de la franquicia

E.Registro de las regalias

F.Registro de otras cuotas.

b) Capacitacion
Los principales objetivos del programa de entrenamiento son:

- Ensefar al franquiciatario como debe llevar acabo la operacion
- Establecer el nivel de calidad y eficiencia que debe mantener el
establecimiento
- Asegurarse que los nuevos franquiciatarios acepten las reglas
del sistema de tranquicias
Fomentar en los franquiciatarios el espiritu de excelencia servicio
al cliente y participacion en el sistema.

¢) Seleccion y acondicionamiento del local

Uno de los principales elementos que influyen en las posibilidades de éxito
de los negocios es la ubicacion del establecimiento. En la eleccion de la ubicacion es
muy importante considerar que los requerimientos de espacio no se limitan solo al
espacio donde se encuentra el local sino que se debe tomar en cuenta los servicios
adicionales como pueden ser las areas de estacionamiento o los espacios para
anuncios.

El franquiciante debera asesorar y apoyar al franquiciatario en la adaptacion
y el acondicionamiento del local, ya que los aspectos mads insignificantes en el montaje
del negocio pueden dar lugar a enormes errores en la operacion futura del mismo,
disminuyendo la probabilidad de éxito de la franquicia.

Una vez que el franquiciatario inicié la operacion del negocio, requerira un
apoyo y soporte ininterrumpido para lograr la rentabilidad esperada. El franquiciante
debe ser capaz de proporcionarle un servicio de asesoria administrativa, contable y
comercial permanente. La motivacion aqui es fundamental. Cuando por cualquier
razon no se llega a la meta, la participacion del franquiciante se vuelve trascendental
en la revision y determinacion de las causas por las cuales la franquicia no esta
logrando los resultados esperados. En este momento es indispensable que el
franquiciador ayude al franquiciatario a tomar las medidas correctivas necesarias para
cambiar la tendencia adversa en la operacion del negocio.
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Por otro lado, la experiencia ha demostrado, que cuando la calidad de un
producto o servicio de un determinado establecimiento decae, la clientela se aleja y por
{o tanto las ventas disminuyen. De aqui que e} franquiciante deba ademas de
una comunicacion frecuente con los franquiciatarios, realizar inspecciones regulares a
los establecimientos para asegurarse de que estin cumpliendo con los métodos,
procedimientos y estandares de produccion preestablecidos.

Una vez que se han sedalado los puntos esenciales que el empresario debe
tomar en cuenta para elaborar su plan estratégico para el desarroffo de franquicias es
necesario hacer hincapié en Jos obstaculos a los que se enfrentan los franquiciantes en
Meéxico. Estos se pueden dividir en 3 aspectos que podemos mencionar criticos:
primero es el alto costo y la falta de agilidad de! financiamiento. No hay un esquema
definido para las franquicias sin embargo, se esta teniendo ya mucha relacion con la
Banca de Desarrollo y ta Banca Comercial, para encontrar formulas agiles y oportunas
que permitan al empresario lograr acceder a créditos para desarrollar sus proyectos.

El segundo aspecto critico es que los locales comerciales han alcanzado
precios excesivos ya sea en compra o en renta. Sumado esto al factor anterior tenemos
una formula en que éstos dos renglones acaparan gran parte de los ingresos del
franquiciatario y en c ia al franquiciante se le complica un poco mas vender
su franquicia.

El tercer elemento a tomar en cuenta es 1a capacitacion. Es necesario que se
comprenda por parte de los franquiciatarios y los franquiciantes que ia relacion que
debe existir en la franquicia no es tan simple como se piensa por que no es un contrato
de distribucion o una sociedad. Una franquicia implica muchos conceptos que estan
mezclados con esta relacion que no es de corto plazo, pues como ya se menciond en
otro apartado, por lo regular los contratos de franquicias son a 10 afios.89

Por otro lado, hay que destacar que por algun tiempo, antes de que naciera
la Asaciacion Mexicana de Franquicias -fuerte promotora en nuestro pais del sistema
de franquicias-, una empresa identificada como parte del grupo Televisa dominaba el
mercado. Pero hoy varios se hacen ya la competencia (Consorcio de Franquicias,
Sonabend & Asociados, Centro Internacional de Franquicias y Grupo Mexicano de
Franquicias), y no hay sefiales de que se vaya a detener este proceso.

Incluso, algunas instituciones fi ieras han cc do a poner sus ojos
sobre este mercado (Operadora de Bolsa Probursa, Afianzadora Sofimex) y

89 1dem
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organismos gubernamentales, como Nafinsa -a través de sus Negocentros- y Secofi,
estan asumiendo un papel importante al respaldar este tipo de negocios.

Por lo que respecta a Nafin -como suele llamarse-, ésta surgio hace 60 aflos
debido a la gran demanda de apoyo distinto al crediticio que se detecté a nivel
nacional. Actualmente constituye uno de los instrumentos del Estado para concretar y
consolidar el proceso de apertura de la economia canalizando recursos para proyectos
empresariales a través de diferentes intermediarios financieros como los Negocentros,

Estos centros pueden concebirse como empresas privadas que brindan
servicios especializados a los empresarios basados en el monitoreo permanente de las
necesidades reales de la micro, pequefia y mediana empresa, Cabe mencionar que
durante 1994 se tiene considerado conceder franquicias de Negocentro en 20 plazas de
la Repiiblica.9Q El desarrollo de los Negocentros bajo el esquema de franquicias,
permite estandarizar la calidad de los servicios a través de manuales operativos con la
misma imagen corporativa.

Para detectar los verdaderos requerimientos de los empresarios, se realiza un
estudio de mercado que permite identificar estas necesidades dentro de la zona de
influencia del Negosentro. Con este estudio se detectan los servicios de informacion,
capacitacion, asesoria y otros que hacen falta, principalmente en los rubros de
administracion, fi recursos h s, mercadotecnia, produccion e informacion,

Dentro de los objetivos que persiguen los Negocentros se encuentran el
brindar oportuna y adecuadamente servicios de la mas alta calidad al mayor nimero de
empresarios de la zona de influencia del Negocentro. Ademis, se persigue el ser un
negocio rentable sin perder de vista el proporcionar servicios a precios accesibles, que
otorguen el maximo beneficio para el empresario.

Adicionalmente, lo que se pretende es estimular las acciones y eventos que
promuevan la asociacion entre empresarios propiciando el desarrollo de las habilidades
gerenciales, Y promover la modemizacion administrativa de la micro, pequefia y
mediana empresa agilizando la resolucion de problemas y la toma de decisiones a
través del uso de recursos tecnoldgicos existentes.

Ahora bien, respecto de los servicios de asesoria, éstos han sido disefiados
para resolver problemas empresariales especificos y aprovechar oportunidades de
negocios dentro del area comercial, tecnoldgica y de negocios. Ello se logra al ofrecer

90 ponce Aviles. Laura. "El reto de Nacional Financicra: aterrizar sus servicios” Logros de
empresarios cn marcha. Adlo Il n° 21 p. 7-8 v, Espinosa Villarrcal, Oscar. El impulso a la micrg
pequeiia y mediana empresa, p. 103-106
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al empresario asesoria directa de los consultores de! Negocentro, asesoria mas
especializada a través de una red de consultores externos y la vinculacion con otros
empresarios.

En cuanto a los servicios de asociacion, los Negocentros promueven
reuniones de caracter empresarial con el proposito de incrementar las fortalezas y
contrarrestar las debilidades de las empresas afiliadas, ya sea en la compra de insumos
en forma conjunta, venta de productos en asociacion, promocién conjunta de
productos y/o servicios, contratacion conjunta de servicios profesionales,
tecnologicos, de mercadotecnia, etcétera.

Por su parte, la Banca de Fomento ha estructurado paquetes de crédito que
favorecen el desarrollo de los sistemas de franquicias empleando condiciones
preferenciales. Estos esquemas se encuentran en cc perfeccic i para

atender en mejores condiciones de demanda.

En el caso de! Banco Nacional de Comercio Interior (BNCI),®1 cuyo
objetivo es el de dar impulso a las micro y pequefias empresas, dedicadas al comercio,
el abasto y los servicios a través de crédito y asesoria, en coordinacion con otras
Instituciones de la Banca de Desarrollo; se cuenta con un programa especial para
franquicias. Este cuenta con dos tipos de sujetos de crédito. Por una parte, personas
fisicas y morales en proceso de establecimiento de negocios bajo la figura de
franquiciatario y por la otra, personas morales propietarias de los derechos de uso de
la franquicia, que tienen la figura de franquiciante.

Tanto al franquiciatario como al franquiciante, se les ofrece financiamiento
para el desarrollo integral de! negocio. Mientras que al franquiciante, se le apoya con
crédito para la realizacion de estudios técnico-econdmicos necesarios para el
establecimiento y desarrollo del esquema del sistema de franquicias. Al franquiciatario
se le apoya con crédito para la adquisicion de activos fijos, remodelacion y
acondicionamiento del local, apoyo a capital de trabajo y para la adquisicion de los
derechos de uso de la franquicia. En este caso, el programa funciona en base al
convenio de colaboracion franquiciante-BNCI. El franquiciante propone al Banco al
posible sujeto de crédito para su evaluacion. Una vez aceptado como sujeto de
crédito, el franquiciatario debera pagar el monto total del franchise fee. Se debe
resaltar que BNCI esta en posibilidad de otorgar hasta el 70% de inversion, el 30%

91 patos proporcionados durante ¢l: *E ial para la P i6n de Franquicias”
bajo los ausplclos de la SECOFI y su Direccion Gcncr'll de Comercio Interior, los dias 14 v 1S de
noviembre de 1994.
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restante debe aportarlo ¢l franquiciatario, siendo el plazo del crédito de hasta 7
afos.92

Dentro de la informacion necesaria para proporcionar crédito se encuentra:
1. mision, 2. objetivo, 3. contrato de sistema de franquicias, 4. mercado y 5. estrategia
de mercadotecnia etc.

Asimismo, el BNCI puede apoyar a todas las franquicias a excepcion de los
hoteles de mas de 5 estrellas y administracion de servicios inmobiliarios. En este
sentido, las franquicias susceptibles de crédito son: comida rapida 32%, ropa y calzado
10%, rotulos 9%, esparcimiento 7%, tintorerias 5%, hoteles 4% y alquiler y
administracion de bienes inmuebles 2%.93

Por otra parte, al igual que BNCI, Bancomer a través del Servicio Integral
para Franquicias, 94 brinda el apoyo necesario al franquiciatario para adquirir,
instalar y operar una o varias unidades bajo este formato de negocios. Ademas, ofrece
asesoria y los recursos financieros necesarios para el establecimiento de una franquicia,
maximizando asi la inversion a realizar, De hecho, los planes de financiamiento son
aplicables a todos los franquiciatarios de una misma franquicia, mismos que pueden ser
personas fisicas o morales.

En la sucursal bancaria se evalua la viabilidad del proyecto de la franquicia,
verificando que el franquiciante esté constituido bajo el estricto formato de franquicias
y otorgue el respaldo necesario a sus franquiciatarios para que operen eficientemente.
Los destinos de los créditos pueden ser para adquisicion, mejoras, renovaciones, o
sustituciones de activo fijo, tales como maquinaria y equipo, construccion,
remodelacion o realizacion de obras materiales, pago de la licencia de uso y
explotacion de la franquicia (franchise fee) y para capital de trabajo.

Estos apoyos se otorgan mediante una amplia gama de servicios del Grupo
Financiero Bancomer para impulsar la instalacion y operacion de unidades bajo esta
nueva forma de hacer negocios. Cabe sefialar que Bancomer ha trabajado con
empresas de la importancia de Alphagraphics, Macro Video Centro y Burguer King
entre otros. ‘

92 1gem
93 1dem

" G ia del Mercado de Franquicias. "Servicio Integral B; Para ¢l D de
Franquicias® y Barranco Guadarrama, Evangelina. "Bancomer” Contacto de Unién Empresarial. N°
34 juliodc 1993

p.18
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Los servicios que el franquiciatario podré elegir son:

.Asesoria en la seleccion de una franquicia exitosa a través de la orientacion
sobre los factores indispensables a considerar en este proceso, sobre las franquicias
existentes en el mercado y los servicios financieros mas adecuados a sus
requerimientos

JFinanciamiento mediante esquemas especialmente disefiados para cubrir
Ias necesidades de maquinaria y equipo

.Arrendamiento para cubrir las necesidades de maquinaria y equipo

.Finanzas para garantizar el cumplimiento de las obligaciones del contrato
de franquicia

1 4ad

.Y otros servicios financieros y b ios, s por el grupo

financiero Bancomer para satisfacer totalmente sus necesidades.

Por otro lado, la Operadora de Bolsa Probursa,®5 financia proyectos de
franquicias con sincas (sociedades de inversion de capital variable). Alphagraphics por
ejemplo, hizo una operacion de esas y Kentucky Fried Chicken hizo otra.

Respecto a la capacitacion profesional de recursos humanos, el Instituto
Tecnologico de Estudios Superiores de Monterrey (ITESM) y el Centro Internacional
de Franquicias (CIF), han disefiado un diplomado en Desarrollo de Sistemas y
Administracion de Franquicias cuyo propdsito es que los participantes sean capaces de
desarrollar, negociar y evaluar las distintas opciones que ofrece un sistema de
franquicias tanto nacionales como internacionales, en estrategias de inversion y
crecimiento de negocios.26

El CIF por su parte, auxilia a el empresario en el desarrollo de sistemas y
operacion de franquicias, elaboracion de diagndstico y proyecto de factibilidad, disefio
de plan estratégico, desarrollo de sistemas de franquicias, afinacién y seguimiento del
sistema; comercializacion y consultoria, portafolio de inversionistas que buscan

95 Hope. Maria. "¢ De donde sale ¢l dincro?" Expansion. 23 de mayo de 1992
p.51-58

% Martinez Zwanzinger, Celia. "El sisicma de franquicias cn México" Foro para cl desarrollo de 1a
empresa. marzo 1993 n°3 p 33.35
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franquicias, portafolio de empresas que ofrecen franquicias, cobertura del mercado
internacional y franquicias maestras de importacion y exportacion etc. Es importante
apuntar que de las 220 empresas que se encontraban en México en julio de 1993, el
CIF participo en el desarrollo del 45%.97  Adicionalmente, este Centro no se ha
limitado al desarrollo de las empresas en México, actualmente participa en mercados
como EU, Guatemala y Chile, y posiblemente en poco tiempo en Colombia y
Venezuela.

Por otro lado, el CIF no otorga financiamiento a franquicias directamente,
pero ha creado diferentes esquemas a través de la banca de primer piso; un area dentro
de la banca que se encarga de analizar y desarrollar el fondo y las estrategias de
financiamiento para las empresas que lo soliciten. Asi se analiza la posicion en que se
encuentra la empresa y cuil es su expectativa de crecimiento y en refacion con esos
prondsticos se evalia la tasa de financiamiento para optar por una opcion, ya sea
arrendamiento financiero, almacenamiento etc.

El CIF cuenta ademas con un programa de capacitacion dirigido a los
franquiciantes que quieren desarrollar su propio sistema. Dicha capacitacion tiene una
duracion de entre 8 y 11 meses y conlleva cuatro etapas: desarrollo del prototipo que
se va a franquiciar, sistema de otorgamiento de franquicias, plan de expansion de
franquicias, disefio de la empresa que va a operar el sistema de franquicias.

Por otra parte, el Instituto internacional de Franquicias (IIF) que nacié en
agosto de 1992 como representante del Franchise Business International en México,
promueve todo lo relativo a franquicias a través de conferencias y seminarios para
mostrar al empresario mexicano una nueva forma de hacer negocios. Su proposito es
que diversas empresas, industrias y agencias de gobierno tengan acceso a lo ultimo en
informacion; asimismo se proporciona entrenamiento concerniente al manejo de
franquicias, importacion y exportacion de sistemas de franquicias e introduccion de
empresas mexicanas al desarrollo de éstas, introduccion y exportacion de productos
mexicanos dentro del mercado americano, ademas de desarrollar franquicias
mexicanas con la idea de expandirlas en América y Europa.

Colateral al IIF se maneja la Agencia Internacional de Franquicias, que
funciona como consultor tanto para franquiciantes como para franquiciatarios,

97 Ramos Rivera, Brigida. *Centro Internacional de Franquictas®. Contacto de Unién Empresaria
n® 34 jukio dc 1993.p 15
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desarrolla sistemas de franquicias, realiza proyectos de preinversion y manuales de
operacion de servicios legales y elabora estudios de mercado.98

En lo que respecta a Secofi, ésta cuenta con un programa de apoyo
para el rubro de franquicias, en donde la capacitacion es basica para crear una
verdadera cultura empresarial. Durante 1993 y 1994 a través de su Direccién General
de Fomento al Comercio Interior ha impartido 112 seminarios de capacitacion,
mediante la participacion de 2,931 empresarios mexicanos.99 El objetivo
fundamental de estos cursos tiende a desarrollar una cultura empresarial mas amplia de
franquicias; con el objeto de que los empresarios que detecten potencial franquiciable
en sus negocios, lo desarrollen y lleguen a nuevos mercados.

Por 1ltimo, cabe apuntar que, en materia de capacitacion de acuerdo con el
proyecto emprendido con fa Concanaco y el Banco Nacional de Comercio Interior, se
ha desarrollado un manual de capacitacion, el cual recoge principios y conceptos de
expertos mexicanos en relacion al tema, este documento comprende dos apartados:
mientras que el primero se enfoca hacia los aspectos fundamentales de! sistema de
franquicias, franquiciante y franquiciatario, hasta los aspectos legales; el segundo se
encarga de presentar los requisitos para el proceso de desarrollo, a partir de una
empresa con buen éxito, 100

98 Herrcra Aguilar, Miriam. "Instituto Internacional de Franquicias® Contacto de Unién Empresarial
n° 34 juliode 1993p. 7 '

99 =F, ! i perspectivas con p ial: SECOFI” Exclsior Franquicias, edicion
especial coleccionable n® 4. 31 de octubre de 1994. p.4

100 Rodrigucz, Leticia. "Representan las ventas anuales de las franquicias ¢) 1% del PIB* EY
Einargicro. 20 de abril dc 1994, p. 20.
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Capitulo 3

- 3, Marco Legal

1 dial

do a nivel

A pesar del gran desarrollo que las franquicias han
sobre todo a partir del fin de la Segunda Guerra Mundial, y a que se han utilizado
desde el siglo pasado en Estados Unidos, en México no se tenia acceso a la
informacion que sobre este método de negocios existia, ello como resultado del
enorme proteccionismo y rigido sistema legal que prevalecia en nuestro pais.

Cabe recordar que hacia la década de los 70’s cuando las economias
latinoamericanas iniciaban su desarrollo econdmico a través de su industrializacion, la
necesidad de importar tecnologia del extranjero era urgente, sin embargo se tenia la
idea de que la tecnologia importada a nuestros paises era obsoleta o que el precio
pagado por su transferencia era excesivo y que perjudicaba por ello a los compradores
de la misma,

Bajo esta perspectiva, el gobierno mexicano decidio proteger a la naciente
industria nacional a través de la Ley de Transferencia de Tecnologia del 11 de enero
de 1982. Dicha Ley tenia el proposito de eliminar cualquier ventaja que pudiera tener
una empresa extranjera sobre las nacionales. Aunado a ello con la Ley de Inversiones
Extranjeras se impedia que compafias no nacionales tuvieran injerencia total en
empresas mexicanas.

Siendo uno de los el os del Sist de Franq la aportacion de
tecnologia y la participacion de los franquiciantes en la empresa de los franquiciadores,
este sistema no podia fructificar en México. Ademas, a pesar de que existia interés por
parte de empresas norteamericanas por exportar el método de franquicias a través de
sus empresas, el gobierno mexicano consideraba que al entrar los diferentes conceptos
de negocios a territorio mexicano, se provocaria la pérdida de algunos de nuestros
valores culturales.

Mas ain, de acuerdo con Ley de Transferencia de Tecnologia se debian
registrar todos y cada uno de los contratos de tecnologia que tuvieran efectos en
nuestro pais; un contrato de franquicia se consideraba como de Transferencia de
Tecnologin. De esta forma, se previo someter los contratos al examen minucioso de la
autoridad y se prohibio el registro de aquellos que fueran perjudiciales para los
intereses de los adquirientes (licenciatarios) de la tecnologia es decir de la franquicia y,
consecuentemente, para la economia nacional. Con este propasito, se elabord una lista
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de causales de negativa de registro que aparecen en los articulos 15 y 16 de la
mencionada ley.

Asimismo, mediante el control de los contratos era evidente el interés por
aprobar solo aquellos convenios de tecnologia en donde las condiciones favorecieran
la posicion del adquiriente o licenciatario mexicano.101 De hecho, podian pasar
hasta 2 afios para que el concesionante consiguiera el visto bueno del gobierno
mexicano respecto de un convenio de franquicias.

Ademas, en términos de la Ley, si la regalia o royaliie pactada en el contrato
era excesiva, podria negarsele su registro por parte de nuestras autoridades, con lo que
el contrato se consideraria nulo. Esta limitacion constituyo uno de los obstaculos mas
importantes para el desarrollo de las franquicias en México por muchos afio.

Por otro lado, en base a la legislacion de 1982 los concesionantes extranjeros
eran objeto ademds, de una doble tributacion, aunado al hecho de que perdian los
derechos de propiedad y se encontraban con dificultades para dar efecto a la serie de
disposiciones de un convenio de franquicias.

Adicionalmente, el concesionante tenia limitaciones en cuanto al grado de
control que podia aplicar a las op:araciones del licenciatario mexicano. Este Gltimo no
tenia que cumplir con el requisito de respetar el secreto comercial del concesionario.
En consecuencia, muchos concesionantes extranjeros se veian en la obligacion de
adquirir derechos de propiedad en la franquicia con objeto de proteger su control en
cuanto al uso de la tecnologia.

La ley de Tecnologia prohibia también al licenciatario nacional comprar el
equipo, las partes y las materias primas en una fuente concreta. 102 Asi pues, no es
de extraiiar que muchos inversionistas extranjeros optaran por no entrar al mercado
mexicano o que se dieran por vencidos después de intentarlo sin tener éxito.

En una franquicia en términos de ia ley de Transferencia de Tecnologia, el
franquiciante debia de asumir que la tecnologia suministrada al franquiciatario podria
ser "asimilada” por este altimo. En “asimilada” por consecuencia se debia asumir que
la tecnologia proporcionada en términos del contrato de franquicia, suministrada por el
franquiciante al franquiciatario para la operacion del negocio, pasaria a formar parte
del patrimonio del segundo.

10 Gonzslez Calvillo, Enrique. Franquicias: fa revolucion de los 90, p. 80-87

102 vernon M. John, "Franquicias. The Yankees arc coming® Expansién. 21 de noviembre de 1990,
p. 122-123
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Pese a los inconvenientes, entre 1983 y 1986 se inicia en México el ingreso de
algunas de las franquicias mas importantes del mundo, consideradas por nuestras
autoridades como un mal necesario.103  Esta situacion se mantuvo hasta finales de la
década pasada cuando el 11 de enero de 1986 nuestro pais suscribe el Acuerdo
General de Aranceles y Comercio (GATT). A partir de entonces se comienza a dar
una politica de desregulacion y apertura economica. Se crean entonces organizaciones
como la Asociacion Mexicana de Franquicias y el Centro Internacional de Franquicias,
interesados en difundir y promover las franquicias en nuestro pais ademds de mejorar
las condiciones legales para asi propiciar un crecimiento sostenido de las franquicias en
Meéxico.

193 Gonzhlez Calvillo. Enrique. Op. cit, p. 80-47 .
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3.1 La Ley de Fomento y Proteccion de la Propiedad Industrial

A tres afios de que Meéxico suscribe el Acuerdo General de Aranceles y
Comercio con lo que se inicia la entrada de nuestro pais dentro del proceso de
apertura comercial y globalizacion mundial, el 9 de enero de 1990 se publica el
Reglamento de la Ley de Control y Registro de la Transferencia de Tecnologia y el
Uso y Explotacion de Patentes. En éste se reduce la facultad discrecional que las
autoridades mostraron durante los éltimos afios en el area de las franquicias, 104

De la interpretacion de la Ley de Transferencia de Tecnologia de 1982 se
desprende que era practicamente imposible que existiera la franquicia en México, a
pesar de ello, durante los ultimos afios las autoridades del Registro Nacional de
Transferencia de Tecnologia permitieron el registro de un numero sin precedentes de
contratos de franquicia.

Ahora bien, si se analiza la Ley resulta claro que los legisladores no estaban de
acuerdo o interesados, en que el “proveedor” de la tecnologia tuviera el derecho de
participar tan activamente en la administracion y actividad del licenciatario como
ocurre en el caso de las franquicias.

Con el Reglamento de la Ley, ademas de hacer pronto el registro de fos
convenios de licencias en México, se dan con claridad las condiciones para el registro
de los convenios para la transferencia de tecnologia haciendo mas "facil” el registro de
Acuerdos de Franquicias. Mas aun, en el nuevo Reglamento se define el contrato de
franquicia, las partes que la constituyen, y se establecen con mas libertad los términos
y las condiciones del convenio de licencia.

De acuerdo con este documento, corresponde a las partes establecer los costos
y los pagos de regalias al concesionante extranjero en la operacion de la franquicia por
parte del licenciatario mexicano; convenir la obligacion del licenciatario en cuanto al
secreto comercial y la discrecion respecto de otra informacion confidencial asi como
permitir al concesionante que sefiale uno o varios proveedores autorizados o fuentes
de abastecimiento en México o en el extranjero. Con ello se dejan de lado algunos de
los obstaculos que se derivaban de la Ley de Transferencia de Tecnologia.

Ademas, en el Reglamento se sefiala que legalmente se entendera como
franquicia, el contrato o acuerdo en el que el proveedor, ademas de conceder al
receptor el uso o autorizacion de explotacion de marcas o nombres comerciales, -
transmite conocimientos técnicos 0 proporciona asistencia con el proposito de

104 14em
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producir o vender bienes o prestar servicios de manera uniforme y con los mismos
sistemas operativos, comerciales y administrativos del otorgante. 105

Lo anterior de acuerdo con el Reglamento, exige la aprobacion y registro de
todos los contratos, convenios y documentos que se relacionan con la transferencia de
distintos tipos de tecnologia, incluyendo licencia de marcas, licencia de nombres
comerciales, transferencia de conocimientos técnicos a través de planos, diagramas,
modelos, manuales, instructivos, formularios, especificaciones, formacion y
capacitacion de personal y otras modalidades ademis de asistencia técnica en cualquier
forma que ésta se preste.

De esta forma, el Reglamento de la Ley de Transferencia de Tecnologia,
resolvié en su momento la incertidumbre que existia en cuanto a la aprobacion y
registro de contratos de franquicias en México. Se hizo més patente ademas el
entusiasmo e interés de autoridades y empresarios sobre el tema de las franquicias.

Sin embargo, a pesar de que el Reglamento contribuyo notablemente a facilitar
el registro de este tipo de contratos, era necesario recurrir a una solucion mas
permanente y definitiva. En este sentido, el Ejecutivo inicio en los primeros dias de
diciembre de 1990 un proyecto de Ley de Propiedad Intelectual.

De este proyecto, se desprendio la Ley de Fomento y Proteccién de Ia
Propiedad Industrial publicada el 27 de junio de 1991 en el Diario Oficial de la
Federacion. Con esta Ley, se abrogé definitivamente la Ley de Transferencia de
Tecnologia de 1982 , y se di6 inicio a una nueva era en el desarrollo no solo de las
franquicias sino de los negocios en México.

Entre los objetivos de esta Ley, se encuentran:

-Establecer las bases para que las actividades industriales y comerciales del pais
un si de per perfeccic jento, en cuanto a sus procesos y
productos.

-Proteger la propiedad industrial y prevenir los actos que atenten contra ésta o
que constituyan competencia desleal, estableciendo las sanciones y penas
correspondientes. En el articulo 82 y subsecuentes se prevee la proteccion de los
secretos industriales.

105 Tendencias. Temas clave para cmpresas ¢ inversiones. *Regulacién flexible de Franguicias®, 17
de junio de 1991,
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Ahora bien, la proteccion a la Propiedad Industrial incluye las patentes, los
modelos de empresas de servicio publico, los disefios industriales, las marcas de
fabrica, las marcas de servicio, los nombres comerciales, las indicaciones de fuente o
denominaciones de origen v 1a represion de la competencia desleal. ]

Esta proteccion es de suma importancia pues, las nuevas tendencias
tecnoldgicas han tenido dos efectos, ambos demasiado costosos para los inventores y
autores que buscan proteccion. Primero, han at do enorn los gastos de
investigacion y desarrolio de la produccion de muchos bienes que por lo comin son
robados; tales gastos, solo pueden ser justificados si existe la seguridad de que podran
ser recuperados en un plazo razonable, durante el cual, el producto es protegido del
uso no autorizado que puedan darle otros.

Segundo, la reproduccion de productos protegidos se esta volviendo mas ficil y
barata conforme se modernizan las tecnologias para duplicarlos. El infractor puede
vender el articulo por un precio mucho menor al del original pues no necesita invertir
en la investigacion y el mercadeo, o en la elaboracion de equipo a fin de producir una
copia practicamente exacta al original, o bien, en el caso de una transmision, puede
apropiarse de los derechos de autor de un programa para radio o television y no hay
obligacion de pagar regalias o derechos por autorizacion.

Las victimas del robo de los derechos de propiedad industrial son: los creadores
mismos, los consumidores de productos o servicios no originales que por lo regular
resultan defectuosos y, en la medida en que la falta de proteccion desalienta el impulso
creativo, la sociedad en su conjunto.106

Por otra parte cabe sefialar que la deficiente regulacion que hasta hace poco se
tenia de la propiedad industrial, habia Hlevado al gobierno estadounidense a colocar a
nuestro pais en la lista negra de paises que no respetaban o no proteglan
adecuadamente los derechos de marcas, patentes y aquellos que en general se derivan
de la propiedad industrial. Cabe sefialar que en Estados Unidos durante los afios 60 y
principio de los 70, se tuvo la peor experiencia de que se tenga memoria en venta de
franquicias por parte de abusivos "franquiciantes”, éstas eran compradas por inocentes
y mal informados inversionistas que, ante la posibilidad de hacer un gran negocio, eran
engailados con promesas ficticias.

106 s1a1s0n, Helena. "Derochos de propicdad intel ly itividad de los Estados Unidos®
1ivas ccondnicas. Los desafios del io a {a propiedad intel 1. Revista Tri ] de
la Economia Mundial. n° 64 p, 6-11
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La utilizacion de nombres famosos de artistas como "ganchos" para bautizar un
negocio en auge era muy frecuente, gente como Jerry Lewis se vio envuelta en
problemas legales muy serios a consecuencia de operaciones que nunca se concretaron
tales como capacitacion y apoyo por parte del franquiciante. Todo ésto dio como
resultado que en el vecino pais del norte, la regulacion del sistema de franquicias
cayera en la exageracion. Por ejemplo, los contratos deben registrarse en forma
diferente en 14 estados ( y una provincia de Canada: Alberta).

Esto significa que si una persona representa a una empresa con sede en lllinois,
y se encuentra en un aeropuerto de Nueva York con alguien que vive en Maryland y
desea negociar la compra de una franquicia que quiere llevar a California, debera
entonces hacer cuatfo registros; uno por cada estado.107

Por otro lado, en los articulos 136 al 142, del capitulo VI "las licencias y la
transmision de derechos” de la Ley de Fomento y Proteccion de la Propiedad
Industrial, se toma en cuenta lo relacionado a las franquicias. 108

En el articulo 136, se sefiala que solo el titular de una marca registrada podra
otorgar a terceras personas los derechos para su utilizacion, mediante un convenio o
licencia de uso, ello con relacion a todos o algunos de los productos o servicios a los
que dicha marca se aplique. En el caso de que la marca se haya otorgado mediante
licencia, ésta debera ser inscrita en la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial.

Por o que se refiere al articulo 137, en éste se apunta que, para inscribir una
licencia en la Secretaria, se debera elaborar la solicitud correspondiente de acuerdo
con los términos que establece el reglamento de la Ley de Fomento y Proteccion a la
Propiedad Industrial. '

Ahora bien, de acuerdo con el articulo 138, la cancelacion de la inscripcién de
una licencia se puede dar en los siguientes casos:

L. Cuando la soliciten tanto el titular de la marca como el usuario a quien se le
halla otorgado la licencia para la explotacion de la marca.

T1. Por nulidad, caducidad o cancelacién y,

111, Por orden judicial.

Por otro lado, en el articulo 139, se establece que los productos que vendan o
los servicios que presten la(s) persona(s) a quienes se les haya otorgado la licencia,

107 Huerdo Lange, Juan, "La mesa pucsta® Expansion 13 de noviembre de 1991, p. 25-27

108 Diario Oficial de Ia Federacion 27 de junio de 1991
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deberan ser de la misma calidad que los fabricados o prestados por el titular de la
marca. Mas aun, los productos o el establecimiento en donde se presten o contraten
los servicios deberan indicar el nombre del usuario y demas datos que prevenga el
Reglamento de 1a Ley de Propiedad Industrial.

Adicionalmente, en el articulo 140 se especifica que el usuario al que se le halla
concedido una licencia que se encuentra inscrita en la Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial, salvo estipulacion en contrario, tendra el derecho de ejercer
acciones legales para impedir la falsificacion, imitacion o uso legal de la marca como si
éste fuera su propio titular. Ademas, en el articulo 141, se sefala que el uso de la
marca por el usuario a quien se le otorgé licencia inscrita en la Secretaria de Comercio
y Fomento Industrial, se considerara como realizada por el titular de la misma.

Por lo que respecta al articulo 142 de la Ley de Propiedad Industrial, ademas
de sefalar que:

“existird franquicia cuando con la licencia de uso de una marca se trasmitan
conocimientos técnicos o se proporcione asistencia técnica para que la persona a
quien se le concede’pueda producir o vender bienes o prestar servicios de
manera uniforme y con métodos operativos, comercinles y administrativos
establecidos por el titular de 1a marca, tendiente a mantener Ia calidad, prestigio
€ imagen de los productos o servicio a los que ésta se designe...".

Se determina que existe a cargo del franquiciante 1a obligacion de dar a conocer
a sus potenciales franquiciatarios informacion relativa a la franquicia. Establece
ademas, que dicha informacion sera la prevista en el Reglamento de la misma Ley.

Después de casi tres aflos de espera por parte de franquiciantes y
franquiciatarios, final éste doc ) se publico el 23 de noviembre de 1994
109 'y, en su articulo 65 se establecen los datos que "al menos", el titular de una
franquicia debe proporcionar a los interesados previa celebracion del contrato
respectivo.

Ademas del nombre, denominacion o razén social y nacionalidad del
franquiciante, éste deberd proporcionar al franquiciatario, la descripcion de la
franquicia, a antigiedad de la empresa franquiciante de origen y, en su caso, los datos
del franquiciante maestro.

109 piario Oficial de la Federacion 23 de noviembre dc 1994
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Mas ain, el franquiciante debe dar a conocer, los derechos de propiedad
intelectual que involucra la franquicia, los montos y conceptos de los pagos que el
franquiciatario debe cubrir; los tipos de asistencia técnica y servicios que le seran
proporcionados al franquiciatario, ademas de la definicion de la zona territorial de
operacion.

Asimismo, el Reglamento de la Ley de Propiedad industrial establece que el
franquiciante debe informar a su franquiciatario acerca de los derechos de conceder o
no subfranquicias a terceros y, en su caso, los requisitos que se deben cubrir para
hacerlo. Se sefiala ademas, la necesidad de poner al tanto at franquiciatario sobre las
obligaciones que debera tener respecto de la informacién de tipo confidencial que le
proporcione el franquiciante y en general, las obligaciones y derechos que de la
celebracion del contrato se deriven.

La aparicion de este Reglamento es de suma ayuda para aquellos inversionistas
interesados en adquirir una franquicia pues, existen en la actualidad incontables
empresas que ofrecen la franquicia de una marca algunas veces inexistente 0 que no
tiene un respaldo técnico. Y ain cuando se esperaba mis de este documento, las reglas
que shi se establecen son un buen inicio para !a reglamentacion del desarrollo del
sistema de franquicias.

En el vecino pais del norte por ejemplo, existe una amplia gama de instrumentos
juridicos que han permitido el desarrollo de las franquicias. Entre ellas quiza el mas
importante sea la Uniform Franchise Offering Circular (UFOC). Esta es una
declaracion que contiene informacion sobre el franquiciante, la franquicia y lo que se
espera del franquiciador. En este documento, el franquiciante se obliga a proporcionar
toda la informacion sobre el negocio de franquicia, necesaria para tomar una decision
de inversion.

Recientemente un estudio mostrd que 88% de los franquiciatarios de Estados
Unidos, encontraron en la UFOC los elementos centrales para entrar en el negocio de
las franquicias. De acuerdo con esta investigacion, mas de la mitad de todos los
franquiciatarios estuvieron de acuerdo en que la UFOC provee la informacion
necesaria en un tiempo y costo razonables. Por su parte, los franquiciantes sefalaron
en dicha investigacion que la UFOC da credibilidad y seguridad sobre sus franquicias
al futuro inversionista. 110

10 Mendiola, Gerardo. *Franquiciar en México® Expansion 13 de mayo de 1992, p. 42
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Por otra parte. pese a que el marco legal sobre el que se desarrollan las
franquicias es demasiado joven y que todavia falta mucho por hacer, se debe
mencionar que México es el modelo legal a seguir en materia de franquicias, gracias a
que se legislo con tiempo y se previeron situaciones. De hecho, el modelo aplicado en
nuestro pais para la creacion y proteccion de un esquema estructurado juridicamente
es tomado como patron de referencia en paises como Francia. En Latinoamérica por
su parte, se adopta paulatinamente. 111

11 Rodrigucz Lépez, Roberto. "Franquicias, \crbo an nugc Ccmna a N mlcgmcuén Latina",
Exclsior, Edicioncs especiales. 28 de abrit dc 1994, -
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3.2 El contrato de franquicia

La relacion entre franquiciante y franquiciatario se plasma en un contrato que se
denomina Contrato de Franquicia, en él se establecen en forma detallada las
obligaciones y derechos de las partes y se definen con claridad las reglas a las que
ambas partes se someten, muy diferentes a las previstas en otros tipos de contratos.

El Contrato de Franquicia es un “"contrato mercantil, bilateral, oneroso y de
trato sucesivo en virtud del cual el franquiciante le otorga al franquiciatario el derecho
no exclusivo para usar su marca o nombre comercial y le transfiere su tecnologia
(Know-how) para la operacion de un negocio; por su parte el franquiciatario se obliga
al pago de una regalia y al estricto apego a todos y cada uno de los estandares y
requisitos impuestos por el franquiciante". 112

Asimismo, es conveniente apuntar que este tipo de contrato puede definirse
como un "contrato atipico, integrado por la conjuncion de varios contratos, como
pueden ser de distribucion, de concesion, de asistencia técnica, de licencia, uso de
marcas etcétera”. 113

Al respecto, la definicion que se da en el articulo 142 de la Ley de Fomento y
Proteccion de la Propiedad Industrial es muy completa; en ella se contienen los dos
elementos esenciales de una franquicia, siendo éstos la licencia de uso de una marca y
la transmision de conocimientos técnicos, para que a quien se le concede, pueda
producir o vender bienes o servicios de manera uniforme con el titular de la marca.

Por otra parte, antes de la firma de un contrato de franquicia, deben existir una
serie condiciones que en el caso de ser ignoradas pueden poner en riesgo el éxito del
negocio franquiciado y en consecuencia, el de la propia franquicia.114  Por ejemplo,
se debe tener en cuenta que las partes que integran el contrato, son el franquiciante y
el franquiciatario, ésto puede parecer irrelevante, sin embargo muchas veces la
empresa franquiciante no es titular de la marca que esta siendo licenciada o tampoco
es fabricante de los productos que seran comercializados en la franquicia.

Adicionalmente, hay que tomar en cuenta también que la construccion del lazo
que une al franquiciante y al franquiciatario comprende pero no se limita, a encontrar,
conocer y entender a la contraparte, sino que también evalua y analiza las ventajas y

112 Gonzilez Calvillo Enrique. Op. cit. p. 72-80

113 Zavala Neri, Migucl. "Las franquicias desde un punto de vista fiscal®. Consultorio fiscal. N®
102. 16 de noviembre de 1993 p.7-8

14 Gonzalez Chl\'illo Enrique. Op. cit. p. 72-80



desventajas de celebrar el contrato con ésta, Es importante seflalar aqui que nada es
mas erroneo que considerar la celebracion de un contrato de franquicia como la
instantanea y automatica solucion a un reto economico u operativo. Es decir que tanto
el franquiciante como el franquiciatario no deben ver a la franquicia como la formula
magica que les solucionara sus problemas financieros.

Por otro lado, el con quién es tan sélo uno de los criterios que el franquiciante y
el futuro franquiciatario deben tomar en cuenta, el en donde, el cuando, el por qué
celebrar un contrato de franquicia son preguntas que no pueden ni deben ignorarse.

Adicionalmente, se debe hacer notar que el nexo juridico no es el mismo que se
forma entre los socios de una sociedad mercantil, sin embargo, tanto la franquicia
como la sociedad permiten que una o mas personas fisicas o morales reunan sus
potenciales o habilidades para obtener un mismo objetivo o fin, es decir: la exitosa
operacion de un negocio.

Para efectos de esta similitud, las aportaciones del franquiciante y el
franquiciatario son tan distintas como complementarias: por un lado la marca o
nombre comercial y el Know-fow que aporta el franquiciante, y por el otro, la
inversion y el trabajo que aporta el franquiciatario. Entre el franquiciante y el
franquiciatario se establece entonces una relacion intensa y compleja como la que suele
darse entre los socios, aunque la relacion entre ambos es totalmente distinta,

La relacion entre franquiciante y franquiciatario se basa en las obligaciones y los
derechos que prevee para ambos el Contrato de Franquicia. E! cumplimiento exacto de
éste es, para el franquiciante, la garantia de que se preservara el buen nombre y el
éxito de la franquicia. Desafortunadamente, el riesgo del franquiciante de que sus
franquiciatarios no cumplan sus obligaciones es sumamente alto. Un contrato
impreciso, incompleto o simplemente deficiente, puede ser la primera razon para el
deterioro de la relacion y en consecuencia, el fracaso y conclusion del contrato.

Por otro lado la redaccion de! contrato de franquicia no le corresponde ni es
responsabilidad del sujeto interesado en adquirirla sino del que la ofrece. El
franquiciante debe saber evaluar todo aguello a lo que estara dispuesto a obligarse ante
a sus franquiciatarios, e incluir todo aquello que estara resuelto a exigir de estos
altimos con el proposito de cumplir dos objetivos fundamentales: obtener la
retribucion justa de la licencia de su marca y la transferencia de su tecnologia y la
adecuada proteccion y mejoramiento de su sistema, que incluye a sus marcas y el
Know-how, que constituyen la columna vertebral de la franquicia.

Ahora bien, las clausulas de mayor importancia en la franquicia son:
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Licencia del sistema (objeto del contrato)

En las franquicias de formato de negocio, el franquiciante le otorga al
franquiciatario la licencia de su sistema. El sistema incluye pero no se limita a la marca
o nombre comercial y los conocimientos o Know-kow que permiten la operacion eficaz
y homogénea, de todos y cada uno de los negocios franquiciados.

Pagos de regalias (contraprestacion)

La contraprestacion del franquici por la licencia de su si es el pago de
una regalia o royallie. Dicho pago se determina aplicando un porcentaje de los
ingresos brutos del negocio franquiciado. Dicho porcentaje varia de franquicia en
franquicia y no hay uno en particular que pueda considerarse como el justo o mas
adecuado.

El monto (porcentaje) de las regalias depende de una serie de factores entre los
que figuran el valor y penetracion de la marca o nombre comercial en un mercado en

particular, asi como el valor de los conocimientos que le son transferidos a los
franquiciatarios. Las compaiiias de franquicias han establecido la practica de cobrar a
el franquiciatario, al momento de la firma del contrato un derecho o cuota de
franquicia (FRANCHISE FEE).

El cobro de dicha cuota no tiene otro proposito que el de permititle al
franquiciante el reembolso de los gastos en que incurrié para llevar a cabo la firma de
ese contrato.

Vigencia del contrato (plazo)

No todos los contratos de franquicia tienen que prever un periodo de vigencia
similar, la mayor parte de los contratos de este tipo e'r_l Meéxico prevén una duracion de
diez afios, se trata éfte de un periodo considerado por las compafiias de franquicias

como aceptable.
Informagion confidencial

En el caso de las franquicias, es de gran importancia la obligacion que asume el
franquiciatario de no divulgar a terceros la informiacion que se le confiere y de
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mantenerla confidencial, no solo durante la vigencia del contrato sino inclusive
después de la fecha de su terminacion.

Acuerdos de no competir (obligaciones en caso de terminacion o vencimiento)

Se trata ésta de una obligacion a cargo del franquiciatario que, por ser tan
novedosa ha traido algunos problemas respecto de su aplicacion y ejecucion en
Meéxico. Los convenios de no competencia son muy comunes en Estados Unidos
desde hace un muy buen nimero de afos; sin embargo, con la llegada de las
franquicias de ese pais a México, se presentaron algunos problemas en la puesta en
practica.

E! articulo cinco de la Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos
sefiala que, constituye una garantia individual el derecho de ejercer cualquier actividad
siempre cuando esta sea licita. El acuerdo de no competir representa entonces una
restriccion a dicha garantia.

La solucion que se ha propuesto para el cumplimiento y ejecucion de los
acuerdos de no competencia previstos en este tipo de contratos ha sido mediante el
establecimiento de penas convencionales. El franquiciatario podra no verse obligado a
cumplir su obligacion de no competir con su franquiciante, pero no hay duda de que, si
las partes pactan una pena convencional en caso de incumplimiento, el franquiciante
tiene todo el derecho de implantarsela al franquiciatario competidor. Finalmente se
debe apuntar que complementando la clausula de no competencia, se establecen los
criterios previstos en la Ley Federal de Competencia Economica publicada en el Diario
Oficial de la Federacion del 24 de diciembre de 1992.
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3.3 El Registro y Proteccion de Ins marcas.

Las marcas son uno de los elementos mas importantes de una franquicia y uno
de los signos distintivos mas importantes. Si bien el concepto de marca no es un
elemento Unico de una franquicia, si es uno de los mas importantes. No puede
entenderse la existencia de una franquicia si no hay una marca debidamente registrada
que la distinga de otros negocios. Asimismo, no es aconsejable que un inversionista
adquiera una franquicia cuando el franquiciante no sea a su vez el titular de las marcas
que distinguen el negocio franquiciado.

Como en la mayoria de los paises latinoamericanos, el derecho exclusivo para
explotar una marca en México deriva de su registro. Todas las marcas de uso comiin,
todas las marcas comerciales deben estar registradas en nuestro pais. La Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial mantiene y controla este registro. Es en éste donde se
manifiestan los derechos de posesion de las marcas, por lo regular, esta marca o las
marcas deben ser registradas por sus propietarios, ain cuando no residan en nuestro
pais. Cabe aclarar aqui que las marcas regigradas en Estados Unidos, no
necesariamente son respetadas en nuestro registro de marcas por lo que es necesario
registrar éstas en nuestro pais, aun cuando ya se cuente con registro en otras partes.

Por 1o que se refiere a la solicitud de registro de una marca en México, ésta
debera contener los siguientes datos:115

1. Nombre, nacionalidad y domicilio del solicitante;

11.E! signo distintivo de 1a marca, mencionando si es nominativo, innominativo
o mixto y, en su caso, si es tridimensional;

IL.La fecha de primer uso de la marca, la que no podra ser modificada
posteriormente, o la mencion de que no se ha usado;

IV.Los productos o servicios a los que se aplicaran las marcas, y

V. Los demas que prevenga el Reglamento de esta Ley.

Si se tiene un disefio que se desee proteger, serd también necesario anexarlo a la
solicitud con ocho ejemplares en blanco y negro y a color - si es que se desea proteger
algun color en especial- en un disefio que no sea mayor de 10 x 10cm ni menor de 4 x
4cm. Deberd acompaiarse a la solicitud el comprobante de pago de derechos que fije
la Ley Federal de Derechos Vigentes asi como un testimonio notarial en el cual se
establezcan las facultades legales necesarias del poderdante para ceder su derecho en
la utilizacion de una marca determinada en favor de la o las personas que vayan a

115 Gonudlez Calvillo Entique. La expericncia de las franquicias. p. 149
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realizar el tramite, lo anterior en caso de que el titular sea una persona moral. Ahora
bien, si se trata de una persona fisica, bastara que anexe una carta poder, firmada por
dos testigos.

Una vez que se ha presentado la solicitud ante la Direccion General de
Desarrollo Tecnoldgico, dependiente de la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial, debera ser sujeta a un examen administrativo, para posteriormente sujetarse
auno de novedad, con el fin de buscar si no existen otras marcas semejantes en grados
de confusion y similitud a aquetla que se pretende registrar. En el supuesto de que
también se quiera registrar un disefio, éste tampoco debera presentar una similitud con
algun otro que este previamente registrado o que sean iguales o semejantes en grado
de confusion, a fin de no afectar los derechos de un tercero.

En Meéxico es posible transmitir los derechos de una marca, con el simple hecho
de suscribir un contrato de cesion de derechos y presentarlo para su registro ante la
Direccion General de Desarrollo Tecnolégico. Asimismo, una marca podra ser
utilizada tanto por su titular como por aquellos a quienes este dltimo conceda una
licencia para su uso, la cual tendrad que ser registrada para que tenga efecto ante
terceros. .

La vigencia de un registro de marca en la actualidad es de diez aflos.
Anteriormente , una marca estaba vigente solamente por un periodo de cinco afios. A
esto se suma el hecho de que una marca podra ser renovada por periodos consecutivos
de diez aiios por las veces que el titular desce. En el pasado, era necesario demostrar
en forma indudable el uso de una marca; hoy en dia solo es necesario declarar dicho
uso, bajo protesta de decir verdad. Esto se hace mediante un escrito que se presenta
ante la Direccion General de Desarrollo Tecnologico, a los tres aflos de la fecha legal.
Por fecha legal se entendera ¢l dia en que se presentd la solicitud de registro.

De acuerdo con nuestra legislacion, podra solicitarse la nulidad de una marca
mexicana, si se prucba que con anterioridad a su registro en nuestro pais, ya fue
registrada en el extranjero; ésto, siempre y cuando se solicite en los términos de la ley
y, obviamente, cuando el solicitante de dicho registro sea persona distinta a quien haya
usado la marca en el extranjero. Esto se hizo con el claro propdsito de defender a los
extranjeros contra el registro no autorizado que se pretenda hacer de sus marcas en
nuestro pais. Finalmente, es preciso sefalar ademas, que en términos de la legislacion
mexicana, el uso no autorizado de marcas registradas es considerado como delito.
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3.4 El derecho de autor y las franquicias.

Los derechos de autor son un tema de lo que poco se ha comentado en el
pasado con respecto a las franquicias y representan uno de los elementos que cobra
cada vez mayor importancia. Estos pertenecen a la rama del Derecho denominada
Propiedad Intelectual, la cual a su vez incorpora el derecho sobre las creaciones
nuevas, patentes, disefios industriales, modelos de utilidad y secretos industriales,
signos distintivos, marcas de producto o servicio, nombres y avisos comerciales y
denominaciones de origen, y la advertencia de no competir deslealmente.

La creatividad intelectual que es basicamente a lo que se refiere el derecho de
autor comprende: obras artisticas e intelectuales; invenciones, disefio de caracter
industrial, conocimientos técnicos, secretos no patentados y el crédito comercial o
good will que desarrollan las empresas y comercios en el empleo de estrategias
comerciales de mercadotecnia y publicitaria, bajo el apoyo de marcas y demas signos
distintivos.116

Ahora bien, el sistema internacional para proteger la Propiedad Intelectual
como existe hay, tuvo su origen a finales del siglo XIX, y se ha mantenido bastante
estable desde ese tiempo. A diferencia de otros convenios internacionales que
periddicamente se readaptan o revisan por entero, las convenciones entrelazadas que
constituyen el sistema internacional de propiedad intelectual ofrecen un marco legal
permanente.

El sistema es complejo y esta estructurado en torno a muchas diferentes
convenciones y acuerdos suscritos por diversos grupos de paises. No obstante, estas
convenciones tienen varias caracteristicas en comdn, entre ellas, la armonizacion de
distintos sistemas nacionales de Propiedad Intelectual, el principio de trato nacional y
el establecimiento de derechos minimos.

Dentro del sistema de Propiedad Intelectual, dos acuerdos principalmente rigen
los derechos de autor. El primero de éstos es la Convencion de Berna para la
proteccion de obras literarias y artisticas, que fue adoptada en 1886 y en la cual estan
agrupados 75 paises, sin incluir a Estados Unidos, aunque ya se ha sometido al
Congreso la legislacion que permitira a adhesion de este pais a dicha Convencion,

El segundo acuerdo mas importante es la Convencion Universal sobre Derechos
de Autor que fue adoptada en 1957 y a la cual estan suscritos 78 paises. Otros
acuerdos menos amplios en el terreno de los Derechos de autor comprenden la

116 idem p.155
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Convencion de Roma para la Proteccion de los ejecutantes, los productores de
fonogramas y las organizaciones difusoras.

Por otro lado, el principal Acuerdo que rige las patentes y las marcas de fabrica
es la Convencion de Paris para la proteccion de la Propiedad Industrial que fue
adoptada en 1883 y que agrupa a 91 paises.

De acuerdo con el articulo 1 de esta Convencion. "la proteccion de la propiedad -
industrial tiene como objetivo las patentes, los modelos de empresas de servicio
publico, los disefios industriales, las indicaciones de fuente o denominaciones de origen
y la represion de la competencia desleal. La propiedad Industrial se entendera y
aplicara en el sentido mas amplio, y no solo en la industria y el comercio propiamente
dichos, sino también en las industrias agricola y de extraccion y en todos los productos
manufacturados o naturales...

Las patentes incluiran los diversos- tipos de patentes industriales reconocidas
por las leyes de los paises de la union, como: las patentes de importacion, las patentes
de mejora, las patentes y certificados de adicion etc."

El unico otro acuerdo sobre patentes y marcas de fabrica es el Tratado de
Cooperacion sobre patentes firmado en 1978 que facilita el registro de solicitudes de
patentes sobre el mismo invento en los paises miembros.117

En México, el sistema de Propiedad Intelectual se origina de la misma
Constitucion Politica, que reconoce los derechos exclusivos de uso y explotacion en
favor de quienes producen invenciones u obras intelectuales. En este contexto, la Ley
de Fomento y Proteccion a la Propiedad Industrial comprende: creaciones nuevas,
signos distintivos y competencia desleal, mientras que la Ley Federal Derechos de
Autor se aplica en el caso de las obras intelectuales y artisticas.

Por otro lado, el derecho de autor protege al creador de obras intelectuales o
artisticas y a st obra cuyo contenido de caracter artistico e intelectual, es resultado de
pensamiento y sensibilidad humana. El sistema de proteccion de derechos de autor en
Meéxico protege en principio a la persona fisica denominada "autor” y, para ello, se le
han reconocido una serie de derechos de caracter exclusivo.

Por otra parte, para ser objeto de proteccion, la obra debe de presentar una
verdadera expresion creativa, original, completa, unitaria y que tenga un significado.
Ademas, la ley mexicana de Derecho de Autor requiere la fijacion de la obra en un
objeto o medio tangible para que sea materia de proteccion, lo cual no significa que el

117 statson, Helena. "El sistema de Propicdad Intelectual” Perspectivas econdimicas. Los desafios del
comercio a la propicdad intclectual. Revista Tristestral de la Economia Mundial. n° 64 p. 20
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derecho exclusivo sobre la creacion de caracter material se extienda sobre dicho medio
tangible.

Adicionalmente se debe anotar que la ley establece que las obras pueden ser
individuales o colectivas, segiin la participacion de una o varias personas. Son obras
colectivas las realizadas por un grupo de dos o mas autores a los que se denomina
coautores o colaboradores.

Asimismo, se reconoce dos clases de derechos: morales y patrimoniales. 118
Los derechos morales representan la manifestacion de la personalidad del autor, son
inherentes a éste, quien los posee en forma permanente durante el transcurso de su
vida y aGin después de su muerte, sin que éstos terminen. A la muerte del autor, seran
sus herederos legitimos, quienes tendran a su cargo el ejercicio de los mismos.

Del mismo modo. en la doctrina del Derecho de Autor se conocen varias
categorias de derechos morales, de las cuales la legislacion mexicana reconoce dos: el
derecho moral de paternidad y el derecho moral de integridad. El primero consiste en
que cada vez que se utilice una obra protegida por el derecho de autor, la persona que
fa utilice tiene la obligacion de mencionar el nombre del autor. A través de esta norma,
la legislacion busca establecer una vinculacion permanente entre la obra y el creador de
la obra: el autor.

El segundo de los derechos morales, se refiere a la negativa de modificar las
obras sin consentimiento del autor. Esto significa que el usuario de las obras no podra
modificar, ni siquiera el signo de puntuacion mas insignificante, sin la autorizacion
escrita del autor. Por consiguiente, existe impedimento juridico de modificar la obra,
ya sea total o parcialmente, mientras no exista la autorizacion correspondiente.

Por lo que respecta a los derechos patrimoniales, el autor tiene el derecho de
utilizar'y explotar la obra en forma exclusiva. De esta forma, dicho autor pueden
transferir, licenciar o disponer sus derechos patrimoniales en cinco grandes rubros;
reproduccion de la obra: comercializacion y distribucion de la misma; control sobre la
produccion de obras derivadas -arreglos, compendios, ampliaciones, traducciones,
adaptaciones, compilaciones (incluyendo bases de datos electronicas)-,
transformaciones de obras: autorizacion, proyeccion y representacion publica de la
obra, y finalmente, derecho a la exhibicion de obras plasticas.

Ahora bien, por lo que se refiere a los planes comerciales, mercadologicos,
administrativos y de operacion que involucran al sistema de operacion objeto de la
franquicia, destaca de manera importante la existencia de uno o mas signos distintivos,

U8 mhidem p. 156-159
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que le dan uniformidad v que constituyen la base sobre la cual descansa el crédito
comercial del negocio franquiciado. Es decir el signo distintivo es lo que permite
distinguir al negocio franquiciado de otros similares, por ejemplo por alguno de estos
signos el consumidor es capaz de distinguir eficiencia en el servicio o producto.

En este sentido. existen derechos de Propiedad Intelectual que dan
sostenimiento a la franquicia en forma paralela a los signos distintivos que son de
naturaleza artistica en muchas ocasiones. En tales casos el propietario o poseedor de
los derechos sobre la franquicia debe producir las obras necesarias para el desarrollo
de ésta, y para explotarla y protegerla adecuadamente. Por otro lado, por sus
caracteristicas y objetivos, la franquicia requiere constantemente de la utilizacion de
obras ajenas sobre las cuales se debe tener el cuidado suficiente para no incurrir en
violaciones y, por lo tanto en problemas de orden legal.

Asi, la participacion del derecho de autor en las franquicias puede ser tan
extensa y diversa como el nitmero de sectores susceptibles de franquiciarse. Bajo esta
perspectiva, una franquicia puede contener elementos creativos y originales, desde la
fachada del establecimiento comercial o de servicios, hasta el contenido de los
manuales.
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Capitulo 4

4, Las franquicias en México

En la actualidad se sabe que cientos de emprendedores en México no
cumplen con el objetivo de crear un negocio exitoso; ésto a causa de multiples
factores, uno de ellos, considerado como el de mayor trascendencia es la falta de
financiamientos. Ante este panorama una de las alternativas mas recurrentes, incluso
de las grandes corporaciones es el de las asociaciones a través del partuering o
asociacionismo; estrategia de negocios que dentro de sus numerosas variantes se basa
en la sinergia de los involucrados para lograr una meta comun.

Ejemplo de lo anterior son las uniones entre instituciones bancarias de
Meéxico con sus similares del exterior que se han podido observar a Gltimas fechas; las
alianzas estratégicas entre consorcios industriales, comerciales y de servicios también
son cosa comimn, incluso dentro de estos ejemplos se puede considerar la alianza
comercial de nuestro pais con Estados Unidos y Canadd para consolidarse ante el
surgimiento de los bloques comerciales en el mundo.

Ahora bien, la via de Ia asociacion entre organizaciones y personas para ser
mas fuertes no solo se da a gran escala; de hecho dentro de las diferentes opciones que
ofrece esta estrategia, se destaca el papel que dentro del proceso de globalizacion de
fa produccion y de la prestacion de servicios ha alcanzado el sistema de franquicias.
Esto como resultado de la creciente estandarizacion del consumo y de la produccion .

Por lo que respecta a nuestro pats, las franquicias hacen su arribo en la
década de los 80°s y a partir de entonces han mostrado un desarrollo impresionante.
Tres han sido los factores que han permitido la expansion: el economico, social y el
juridico.

Respecto del econdmico se puede mencionar, el programa antinflacionario
que propiciod la desaceleracion en el crecimiento de los precios; el aumento de la
inversion privada; la politica guber al de disminuir su participacion en la
economia; las bajas tasas de interés y a apertura comercial.

Desde el punto de vista social se destaca el hecho de que los hibitos de
consumo de la poblacion se han ido modificando siguicndo los esquemas de calidad
en la compra y consumo de productos y servicios.

Dentro del rubro juridico, a partir de encro de 1990, fecha en que se decretd
el nuevo Reglamento de Transferencia de Tecnologia, el gobierno comienza a crear
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las condiciones idoneas para que los empresarios tanto mexicanos como extranjeros se
iniciaran en este tipo de negocios.

A ello se agregan las iniciativas tomadas por el presidente Salinas que
abrieron las puertas de nuestro pais a la inversion extranjera y, mas tarde a un
proyecto de libre comercio con EU. Canada y otros paises de Sudamérica; de esta
forma se facilito la entrada de franquicias provenientes del extranjero.

Ahora bien, en una primera fase, la implantacion de franquicias en México
estuvo caracterizada mas por la compra de franquicias que ya estaban dentro del
mercado que por la incorporacion de compailias nacionales a este formato de
-negocios.

Esta situacion se debid en primera instancia, a 1a falta de creatividad de los
empresarios mexicanos que, en lugar de generar sus propios conceptos, decidieron
comprarlos ya hechos. Sin embargo, gracias a que se produjo la importacion de
franquicias, un nimero considerable de empresarios mexicanos se dio cuenta de que
tenia en las manos negocios que eran franquiciables. Y es que era necesario que
hubiera un periodo de importacion de franquicias que permitiera al publico y a los
empresarios conocer el sistema para luego lanzarse a otorgar franquicias. La
importacion se hizo a través de contratos directos (single unit franchise) o de contratos
maestros (master franchise). Es decir franquicias maestras y franquicias simples.

Cabe seiialar que hasta la fecha mas de cien empresas mexicanas ya iniciaron
el otorgamiento de franquicias, 119 lo cual significa que México ya ha entrado a la
segunda fase, el desarrollo de franquicias nacionales y esta entrando a la tercera que es
la exportacion de franquicias. Sin embargo, si bien se ha realizado un sinniimero de
negocios de éxito, también se ha observado a un niimero importante de empresas que
se "lanzaron” en forma improvisada y, como resultado, estin pasando momentos
dificiles.

Por otro lado, cabe mencionar que a nivel internacional, México ocupa el
octavo lugar en nimero de empresas de franquicias, detras de Estados Unidos,
Australia, Japén, Francia, Brasil, Italia y Espafia. (ver grifica n° 1) De hecho, nuestro
pais ha crecido en tan solo dos afios lo que Brasil en 10,120 :

1992 p. 6266

120 =g 5 franquicias cn Mésico® Mundo ejecutivo AMF, lul'ormc c‘clusl\o azl ch lnlc
de Franguicias. 9, 10y 11 de junio de 1994, g
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Asimismo, hav que destacar que el éxito de este sistema se basa en las
ventajas que como estrategia de comercializacion representa para el empresario que no
cuenta con recursos suficientes para desarrollar puntos de venta dentro de un territorio
y que necesita incrementar la capacidad de distribucion de su negocio, para aumentar
asi su participacion en el mercado y obtener mas eficiencia en costos.

Ademas, el sistema de franquicias permite al empresario trasladar al
franquiciatario 1a responsabilidad de aportar capital y la fuerza laboral necesaria para la
instalacion y operacion de cada nuevo punto de venta. Gracias a ello el franquiciante
agiliza el desarrollo y mantenimiento de nuevos mercados y/o de mercados lejanos
incrementando la capacidad de penetracion de sus productos o servicios.

Con la franquicia, encontramos que la operacion se facilita y aumenta la
eficiencia en la medida en que se delega la operacion diaria de las unidades o negocios
franquiciados a un franquiciatario, que ademas de contar con la capacitacion y
procedimientos adecuados, cuenta con la motivacion de ser su propio jefe. Los
franquiciatarios estan mas cerca del mercado y por lo mismo sus propuestas de cambio
y mejoras (nuevos productos), estaran mas basados en las necesidades del consumidor.

De hecho, la franquicia refuerza la identidad y penetracion de la marca,
relacionandola con e! producto y el punto de venta. Se beneficia asi la imagen
institucional del franquiciante, pues hay que recordar que el mensaje de més impacto al
consumidor es el de crecimiento. Ademas se trasmite una imagen de mayor servicio y
apoyo al cliente, al acercar los productos y servicios mas y mas al consumidor,

Se debe tener en cuenta ademds que los negocios de franquicias generan
empleos productivos y estables, al mismo tiempo que permiten el desarrollo
econdmico de escala elevando los niveles de calidad y eficiencia en el comercio y los
servicios. Se generan igualmente nuevos polos de crecimiento en provincia asi como el
crecimiento viable para la pequefias y medianas empresas; organizacion para la red de
proveedores y de los canales de distribucion; poder de compra colectiva con el ahorro
consecuente, mayor investigacion y desarrollo de nuevos productos; y finalmente se
debe anotar que los recursos resultado de las regalias y el pago inicial pueden utilizarse
para crear unidades propias.

Ahora bien, se debe recalcar una vez mas como ya se hizo en otra
oportunidad que, si bien con las franquicias una empresa sana puede crecer y penetrar
en otros mercados, sin que ello represente una inversion para el franquiciante, no es
conveniente que empresas que pasen por un mal momento economico consideren al
sisterna de franquicias como un “salvavidas”.



Por otro lado, algunos problemas e inconvenientes del sistema en opinion de
algunos franquiciatarios son; la poca independencia; disciplina, monitoreo del
franquiciante; precios de los servicios; inflexibilidad; la venta del negocio y el riesgo
asociado con el franquiciante.

A ésto hay que agregar que algunos empresarios consideran que el impulso a
este tipo de negocios ha generado desajustes en la evolucion economica y financiera
de las empresas nacionales, para las que lejos de representar un mdfivo de
competencia, consideran a las franquicias como el principal problema para subsistir
debido a que estas cuentan con publicidad y giros que en la mayoria de los casos son
conocidos internacionalmente, en cambio ellas tienen que enfrentar los altos costos
que estas industrias les ocasionan.

En este sentido, si bien es cierto que los nuevos conceptos han desplazado a
otros negocios que utilizaban métodos tradicionales, hay que tener en cuenta que la
apertura de nuestro pais y la globalizacion de la economia mundial exigen cada vez
mas la modernizacion de las empresas para enfrentar a la competencia y proporcionar
al consumidor productos y/o servicios de mayor calidad a un buen precio.

Es por ello que la franquicia puede ser una opcion viable pues como ya se
menciond, si en un principio se importaron los conceptos del extranjero, empresas
nacionales se han dado a la tarea de desarrollar sus propias franquicias € incluso ya las
estan exportando tal es el caso de Helados Bing, Vip's, Diversiones Moy, etc.

Por otro lado, cabe sefialar que invertir en franquiciar el negocio propio
puede causar temor a mas de uno; sin embargo, el costo para desarrollar una
franquicia depende del estado de organizacion del negocio. Si el negocio esta
funcionando correctamente y solo se necesita de algunos pequefios ajustes, los gastos
serdn menores, pero si por el contrario la empresa se encuentra en "malas condiciones”
los desembolsos aumentaran.

En este marco, se estima que la inversion necesaria para franquiciar un
negocio puede ir de los $30,000 ddlares a los $300,000, con un promedio de $85,000
dolares recuperables muy rapidamente una vez que se comienzan a vender
franquicias.221 De esta manera que el otorgamiento de franquicias puede ser una
estrategia de expansion muy solida en un momento de mayor competencia.

121 pfendiola, Gerardo. *Franquicias Ia primera ofa® Expansién, 12 de mayo de 1993
p.87.88
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Finalmente, no obstante la etapa de recesion que afecta a la economia
nacional e internacional, las perspectivas que ofrece el desarrollo de este método como
alternativa para el crecimiento de las empresas son alentadoras. Y atin cuando los
negocios de franquicias como cualquier otro tipo de negocio son afectados por el
ritmo de la economia, se espera que al término de 1995, este tipo de negocios
registrara un incremento modesto,
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4.1 Las franquicias en el modelo de desarrollo nacional.

Los antecedentes de las franquicias en México datan de finales de la década
de los ochenta cuando la coyuntura mundial hizo que nuestro pais abriera su economia
hacia el exterior y se permitio la entrada de nuevos conceptos de negocios.

Anteriormente era casi imposible que las franquicias se extendieran en nuestro
territorio pues ademas del obsticulo que representaban tanto la Ley de Inversiones
Extranjeras como la de Transferencia de Tecnologia de 1982, la actitud de rechazo y
desconflanza a lo innovador por parte del gobierno, impidio ain mas que en la época
en que estas tres limitantes existian se pudiera siquiera pensar en el ingreso de
empresas extranjeras bajo este sistema.

Hacia 1988 el panorama comenzo a cambiar. El interés por parte de la
Asociacion Internacional de Franquicias con sede en Washington, D.C. en el
desarrollo de este sistema en nuestro pais permitié la designacion de un representante
especial para México. De esta forma se inici6 una gran campaiia de informacion
respecto de esta estrategia de comercializacion la cual se intensifico gracias a la
organizacion de conferencias v al surgimiento en 1989 de la Asociacion Mexicana de
Franquicias.

Al respecto de esta organizacion, se debe apuntar que ésta no es afiliacion
obligatoria sin embargo conviene que los franquiciantes se afilien a ella por los
beneficios que representa pues brinda facilidades para obtener informacion detallada
de formas adecuadas de operacion, oportunidades de franquiciar, asesoria,
capacitacion, ademas de ferias, seminarios, asambleas y juntas donde se establece un
contacto eficiente entre franquiciantes y franquiciatarios. Adicionalmente, se cuenta
con un Comité de Admision el cual ademas de estudiar las solicitudes de los
franquiciantes, analiza detenidamente que las empresas que estén franquiciando, sean
serias y que tengan ¢l soporte adecuado, los sistemas, los manuales y se procura
asegurarse que estas compaiiias hayan tenido un desempefio exitoso.122

Ahora bien, ya en 1990 se presenta el marco legal adecuado para el desarrollo
de este formato de negocios en México con la aparicion primero del Reglamento de la
Ley de Control y Registro de la Transferencia de Tecnologia y el Uso y Explotacion
de Patentes, y luego en 1991 con la Ley de Fomento y Proteccion de la Propiedad

122 Luna Neve, Luis. *Solo Franquicias” Mundo Ejccutivo. julio de 1993. p. 68-69



Industrial. Y aun cuando va habian ingresado algunas franquicias a nuestro pais, a
partir de ese moniento se empieza a dar un auge sin precedentes.

En solo seis afios (1988-1993) el crecimiento de este tipo de negocios llegd a
ser, de acuerdo con el anexo estadistico del VI informe de Gobierno del presidente
Salinas de Gortari, de 845 por ciento. En el periodo comprendido entre 1985 y 1989,
1a tasa de crecimiento media anual de las franquicias fue de 10.96 por ciento; en 1990
la variacion anual ascendié a 9.56 y de acuerdo con estimaciones de la Asociacion
Mexicana de Franquicias, en 1994 fue de aproximadamente 21.92 por ciento.123
(ver grafica n° 2) Estos datos nos dan una muestra de la dinimica que han presentado
las franquicias en nuestro pais durante los Gltimos aflos.

Una de las principales razones que explican este crecimiento en México, se
debe a que muchos empresarios deseaban ser duefios de su propia empresa y tener un
negocio seguro (o0 menos riesgoso que el promedio), a ésto se suma la baja mortandad
en esta estrategia de comercializacion dado que una caida generalizada en las ventas
golpea en menor medida a un negocio franquiciado que al que opera en forma
independiente. Ademas de que al mismo tiempo, permite que compaiias con éxito
probado puedan expandir su presencia en el mercado con montos menores de
inversion.

Por otra parte, cabe mencionar que al principio los hombres de negocios que
decidieron optar por este sistema, se abocaron a acogerse bajo la marca comercial,
tecnologia y know how extranjeros, pues consideraron que en ese momento, era la
forma mas segura de acceder a este sistema. Esta situacion permitid no solo el tener un
mejor conocimiento del método sino que gracias a la valorizacion de sus ventajas se
pudo observar Ia posibilidad de que los empresarios mexicanos desarrollaran sus
propias franquicias y no consideraran como Unica alternativa para triunfar la
importacion de ellas.

Sin embargo, al mismo tiempo que se did a conocer mas acerca de su
operacion y funcionamiento, decenas de firmas comenzaron a vender franquicias sin
serlo en sentido estricto ya que ni respetaban el area del franquiciatario, ni le
capacitaban, ni le ofrecian manuales operativos, ni le daban seguimiento. Simplemente
ofrecian la marca, el prestigio, el producto y el franquiciatario se las arregla como
podia. Asimismo se creason otro tipo de empresas que vienen utilizando parcialmente

123 Gutiérrez, Elvia. "Auge sin precedentes de franquicias cn México, crecicron 845% cntre 1988
¥ 1994. E! Financicro. 9 de noviembre de 1994. p. 3 A
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este sistema, adoptandose a condiciones de mercado y a necesidades especificas de
ventas.

Por otro lado si bien se ha observado una expansion y éxito indudable del
sistema de franquicias, es obvio que atravesamos por una época llena de retos tanto
para los franquiciantes como para los franquiciatarios. A los problemas y dificultades
comunes y corrientes, se ha agregado uno con el que no muchos contaban, la
complejidad de la relacion franquiciante-franquiciatario. Y es que desafortunadamente,
no muchos franquiciantes estaban conscientes de lo mucho que debe hacerse después
de vender la primera franquicia, de todo el tiempo que le demandaria el apoyo a sus
franquiciatarios y de lo mucho que puede evolucionar en tan poco tiempo, la relacion
con los franquiciatarios del sistema.

Segtin la mayoria de los franquiciantes, al principio, las cosas se presentaron
hasta cierto punto ficiles; aunque introducir una franquicia, identificar a los primeros
franquiciatarios, nunca fue sencillo. Pero al fin y al cabo, se trataba de una labor
principalmente de promocion. Quienes fueron buenos mercadologos y vendedores
pudieron observar la rapida expansion de su sistema: cientos de hombres y mujeres se
acercaron para comprar todo tipo de franquicias. Después de la venta, los vendedores
fueron sustituidos por los operadores. El énfasis ya no se encontraba entonces en la
promocion, sino en la atencion a todas esas personas que confiaron en el sistema y
compraron su franquicia.

Para aquéllos que creyeron en las franquicias y que contaron con el respaldo
de un franquiciante serio, a pesar de los formidables retos que representd el
lanzamiento de sus negocios, han podido obtener resultados positivos. Estos
franquiciatarios de éxito fueron aquéllos que acertaron al elegir a un franquiciante
profesional, el cual supo "ponerse en los zapatos de sus franquiciatarios” .

Pero no todo ha sido facil, como tampoco ha sido el sistema de franquicias un
método infalible para la operacion de todo negocio. Como ya se menciond hubo
franquiciantes que no se prepararon y cuyas empresas no funcionaron. Después del
"gran boom" (1989-1992), hemos pasado a una etapa de maduracion en que los
franquiciatarios estan planteando a sus franquiciantes todo tipo de dilemas.

Los franquiciatarios que, en un principio fueron dociles y manejables, que
siempre respetaron y siguieron al pie de la letra los lineamientos de su franquiciante,
que siguieron a ojos cerrados lo que se les dijo que hicieran, al cabo de los aiios
cambian de manera radical y se convierten en rebeldes que constantemente ponen en
tela de juicio lo dispuesto por su franquiciante, cuestionan la validez de sus ideas y
argumentos, y constantemente amenazan, inclusive, con abandonar el sistema.
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De la experiencia de los franquiciantes en otros paises como Estados Unidos
y Canadi, donde este fendmeno ocurrio antes que en México, se observa lo que los
franquiciantes de nuestros pa:ses habran de hacer en el futuro en su relacion con sus
franquiciatarios. Entre otras cosas, los franquiciantes deberan ser muy cuidadosos en
la seleccion de sus franquiciatarios. tendran que enfocarse mas a la atencion de las
necesidades operativas propias y de los franquiciatarios del sistema. En pocas palabras,
mas operacion y menos ventas.

Asimismo hay que destacar que dentro de las muchas causas que provocaron,
si no el cierre de negocios franquiciados, si el malestar de un nimero importante de
franquiciatarios, una encuesta realizada por el Instituto Mexicano de Franquicias,
A.C., determing las siguientes: 124

a) El ineficaz conseio del franquiciante acerca de la viabilidad del punto de
venta elegido por el franquiciatario para establecer el negocio franquiciado

b) El carente o nulo apoyo del franquiciante para la aplicacion del sistema en
la operacion del negocio. Las compras de insumos, la politica de precios y la
promocion de los productos o servicios fueron especificamente, las dreas en donde se
identificaron deficiencias.

c) La falta de interés del franquiciante por mantener una comunicacion franca
y constante con sus franquiciatarios

d) Tratandose de franquicias extranjeras, la indebida adaptacion del sistema al
territorio donde se establecio el negocio franquiciado. Respecto de formatos
extranjeros que fueron colocados en el territorio por un franquiciatario maestro, la
ineficacia de este tltimo para “traducir y trasmitir” e! sistema al franquiciatario.

e) Las cambiantes cendiciones del mercado; concretamente el encarecimiento
de algiin insumo o la caida de las ventas del negocio franquiciado y,

f) La inoperancia del sistema para el funcionamiento del negocio.

No son estas las Gnicas razones, pero si las mas frecuentemente a las que Ios,,_ 8
franquiciatarios aluden como causantes del mal desempcﬁo ) del resullado med cre. .,
de sus negocios.
Por otro Iado. es 1mponame seﬁalar U




en México hasta el momento se ha centralizado en la capital y en la zona conurbada y
k;ue ¢l establecimiento de franquicias fuera del Distrito Federal ha sido un poco mas
lento, cada vez llegan a la capital mas personas de provincia interesadas en llevarse
una o varias franquicias a los Estados de la Republica principalmente para las regiones
del Noreste 'y Occidente. Mas aln, en estados como Monterrey y Guadalajara, firmas
locales se han atrevido a franquiciar sus conceptos con distintos resultados.

Adicionalmente, de acuerdo con datos proporcionados por la Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial, solo cuatro ciudades de la Republica Mexicana
relinen casi la mitad de las franquicias en el pais: Distrito Federal con el 19.47%,
Guadalajara con el 11,6%, Monterrey coii’ el 9.05% y Querétaro con el 8.19%, 125
(ver grafica n® 3) ’

El desarroilo de las franquicias ha sido tan extraordinario que ha logrado
impactar los estandares de servicio al cliente del tal manera que ha provocado una
modernizacion en algunos sectores que operaban tradicionalmente en el pais
(restaurantes, tintorerias, heladerias). Adicionalmente, se ha propiciado un desarrollo
de provecdores nacionales para el abastecimiento de insumos, situacion favorable a la
generacion de empleos, innovacion tecnologica y elevacion de la productividad.

Con este punto vista difieren enormemente tanto la Camara Nacional que
alberga a la Industria Restaurantera y de Alimentos, asi como la Industria de
lavanderias y tintorerias quienes consideran que han sido de los rubros de la economia
mis afectados por las franquicias.

Por lo que respecta a la rama de restaurantes, en los dltimos afios han cerrado
decenas de establecimientos a causa del incremento en el niimero de negocios de fast-
Jood. Por lo que se refiere al otro rubro afectado, la instalacion de lavanderias y
tintorerias de capital foraneo y bajo franquicias, mas que generar fuentes de empleos
podria propiciar el cierre de establecimientos. Hay que tomar en cuenta que ésta
industria se encuentra comnpuesta por 8 mil establecimientos que ocupan a 40 mil
personas, y que el 90% de las unidades son microempresas de caracter familiar, con
equipo obsoleto, imagen deteriorada y 80% de capacidad ociosa, debido al escaso
acceso a créditos e importacion de tecnologia padecidos durante los 80's, 126

125 Informe especial de ta VII Feria Internacional de Franquicias

126 Cicrre de lavanderias por 1a instalacién de plantas forincas”. EL Financiero. 2 de febrero de
1994 .
p.- 15
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Bajo este panorama es obvio que las empresas en este rubro sean incapaces
de hacer frente a los retos de la competencia, aunque una de las estrategias que se
estan poniendo en marcha y que podrian dar magpnificos resultados es la agrupacion de
los empresarios a efecto de lograr soluciones comunes. De esta forma, se ha puesto en
marcha un programa de modernizacion sustentado en financiamiento, capacitacion
mejoramicnto de servicio y desarrolle tecnoldgico.

Por otro lado, la diversidad en las empresas de franquicias les ha permitido
una mayor movilidad en areas que carecen de atractivo para la inversion nacional y
extranjera. La modalidad que més se ha popularizado es la de comida rapida (fast
Jfood) en cerca del 40% del total, sin embargo en las franquicias no todo es comida
rapida, el 60% restante esta dividido entre los ramos de venta al menudeo y de
servicios. De hecho en la actualidad existen en México franquicias operando 39 giros;
tales como los restaurantes, prendas de vestir y calzado, negocios de servicio
automotriz, hoteles, renta de camiones, refacciones y talleres, ademas de tintorerias
entre otras. Incluso existen sectores altamente susceptibles de ser franquiciados y que
no se han explotado de manera adecuada entre ellos estan: hospitales, escuelas,
gasolinerias y farmacias.127 (ver cuadro n° 2)

Por lo que respecta al ritmo de crecimiento de este tipo de negocios, durante
los primeros afios del "boom", éste empezo a ser de ciento por ciento hasta llegar en
ocasiones como a finales de 1991 a 300% anual. Mas aun, si en 1989 la Asociacion
Mexicana de Franquicias (AMF) contaba solo con 16 miembros, un afio mas tarde
eran cerca de 30 empresas franquiciantes inscritas de las cuales mas del 90% era de
origen norteamericano. Para 1991 el monto crecié en poco mas del 200%, de 65
empresas, 70% eran de origen extranjero y 30% nacionales. Hacia 1992 las empresas
asociadas eran 150, es decir 87.5% mas que el ailo anterior. Cabe mencionar que ese
aflo aumento considerabl, el por je de empresas mexicanas, la proporcion
fue de 57% de empresas extranjeras y 43% mexicanas. Actualmente la proporcion de
franquicias mexicanas asciende a 52%y las extranjeras a solo 48%.128  (ver grafica
n°4yn°5) : :

128 Rodrigucz, Leticia, "Rep!
Einanciero. 20 de abril de 1994
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Pese a los logros alcanzados en tan poco tiempo con este sistema de
comercializacion, el afio de 1993 fue un afio bastante dificil. Hay que recordar que
dado que el desarrollo de las franquicias siempre sigue la suerte de la economia en la
que gravitan. Si una economia crece, es logico pensar que también las franquicias
crecerian en caso contrario, cuando la economia de un pais o de una region no crece,
tampoco lo podran hacer las franquicias.

Bajo este panorama, la desaceleracion economica que se inicio en México a
mediados de 1992 empezaba a cobrar sus primeras victimas en 1993 no solo de
algunas franquicias, sino de los negocios en general. Esto despertd temores y
preocupacion y dio lugar al pesimismo y al surgimiento de los criticos del sistema. Asi,
aun cuando el sistema de franquicias, comio todos los negocios presenta algunos
escollos en el camino hacia la madurez y consolidacion, éste se ha desarrollado de
manera exitosa en el pais y por ejemplo en 1993 operaron franquicias en México en
poco mas de S mil puntos de venta, los cuales generaron unos 90 mil empleos y 3 mil
millones de délares en ventas, es decir el equivalente al 1% del PIB.129  Estas cifras
son un buen indicador del potencial de este sistema de negocios.

Ademas, por mucho que segin algunos medios impresos del pais, algunas
franquicias "andan mal", lo cierto es que era de esperarse una correccion logica en el
extraordinario crecimiento de las franquicias. Si bien a ultimas fechas, por la antes
citada desaceleracion econdmica que se ha observado en nuestro pais, que deja ver
una industria de franquicias vinualméht_e empantanada por los fracasos de algunos
conceptos, la contraccion del mer ad‘ y la consecuente cautela de los inversionistas,
aunado a que no se ha Iogrado 'Vrécimiemo importante, la tendencia inicial
continia. '

Por otro lado, al’x cuando hasta este momento, poco més de 100 empresas

0 de franquicias” EL Financicro
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4.1.1 Las franquicias ex(ranjc‘rns
|
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Hacia 1982, Mc Donzi‘ld's comenzo a sentar las bases para el ingreso al
mercado mexicano de otras f‘rarl\quicins extranjeras. Al principio celebrd contratos de
franquicias respecto de las dos' primeras unidades que se abririan en la Ciudad de
Meéxico y Monterrey. Antes de ia apertura de dichos restaurantes, Mc Donald’s hubo
de tener la aprobacion y regigtro de sus contratos ante el Registro Nacional de
Transferencia de Tecnologia, lo éual representd un tramite dificil y complicado.

Para que las autoridades pudicran aprobar y ordenar el registro de los
contratos, fue necesario que éstas entendieran lo que es una franquicia y las diferencias
basicas que existian entre este tipo de contratos y los que tradicionalmente se habian
sometido para su aprobacion y registro en el pasado.

Acostumbrados a estudiar para su aprobacion contratos de licencia de marcas
o de asistencia técnica que regularmente no tenian mas de 15 hojas los contratos de
franquicias causaban extrafiamiento pues en el mejor de los casos eran de poco mas de
50 hojas y a ello habia que agregarle sus anexos. Sin embargo gracias a la Asociacion
Internacional de Franquicias y a la preparacion de conferencias informativas, poco a
poco las autoridades comenzaron a conocer mejor a este sistema y ya no se confundia
tan facilmente con otras figuras afines.

Asi fue como el ingreso de Mc Donald’s y de otras importantes franquicias
americanas como Howard Jonhson, TGI Fridays y Fruddckers, marco a finales de
1987 el inicio de lo que en afios posteriores seria la expansion de las franquicias
extranjeras en México.

En 89-90 algunas de las compailias que firmaron contratos e iniciaron su
operacion en México fueron Alphagraphics, Thrifty Rent a Car, Super 8 Motels, Days
Inn y Hard Rock Cafe. Ya en esa etapa observando la expansion del mercado de los
restaurantes de comida rapida (fast_food) comenzaban a explorar su ingreso a México
Burguer King y Wendy's, asi como Domino’s Pizza y Subway, esta ultima una de las
franquicias de mayor crecimiento a nivel mundial en los ultimos aftos,

Tanto el relajamicnto de los criterios para la aprobacion de los contratos
como los buenos resultados logrados por la nueva administracion en el abatimiento de
la inflacion en 88 y 89 marcaron la pauta para que los ojos de las compaiias de
franquicias mds importantes del mundo se fijaran definitivamente en México. A esto se .
agrega el efecto que ha tenido la‘recesion estadounidense en los Gltimos afios en el
desarrollo de las franquicias en ‘ese pais. Muchas de ellas, como el propio Mc
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Donald’s, han buscado desesperadamente en los mercados internacionales la expansion
que ya no pueden lograr en su propio pais; las crecientes ventas originadas por los
franquiciatarios extranjeros (y el consecuente pago de regalias) estan representando
para muchas de estas empresas un verdadero respiro al tiempo que fa economia
estadounidense no acaba de salir de su recesion.

Ahora bien por lo que respecta a este tipo de negocios, después de tres aflos
de operaciones las franquicias extranjeras han tenido gran éxito, demostrando con los
resultados altamente positivos obtenidos por las compafiias que ya estan operando. La
gran aceptacion por parte del mercado al concepto de franquicias se ha reflejado en los
volimenes y montos de venta considerablemente mayores que los proyectados
originalmente por empresas para una fase de introduccion al mercado.

Sin embargo para obtener estos resultados, la prueba de fuego de estas
franquicias no sélo ha sido su capacidad de adaptarse al mercado y a las condiciones
de otro pais sino que su verdadero reto es conquistar un mercado que es totalmente
diferente al suyo. Una de las formas mas utilizadas con mas frecuencia por
franquiciantes estadounidenses que ingresaron a nuestro pais fue la franquicia maestra.
De acuerdo con este instrumento de negociacion, no basta con que el franquiciatario
maestro potencial estuviese debidamente capitalizado. Mucho es lo que tiene que
demostrar la empresa interesada antes de que un franquiciante profesional este en
condiciones de otorgarle una franquicia maestra.

De hecho aiin cuando algunos franquiciantes dieron con ese franquiciatario
maestro idoneo al que estaban buscando, ambas partes pudieron darse cuenta de lo
mucho que habria de hacerse, ya no para lograr su expansion, sino para subsistir en el
mercado mexicano. Ademds, no pocos adquirientes de franquicias maestras
internacionales pensaron que casi por arte de magia que por el solo hecho de hacerse
de dichas franquicias, el sistema debia funcionar tal y como lo hacia en el pais de
origen, no tomaron en cuenta que la competencia originada por la apertura comercial,
la siempre cambiante economia de nuestro pais, los retos que siempre trae implicita la
penetracion de un concepto nuevo, han representado problemas importantes para
lograr esos objetivos.

Asimismo, cabe mencionar que a partir de la instrumentacion de! TLC mas de
90 franquicias estadounidenses preparaban ya su ingreso al mercado mexicano, 130
Sobre aquellas franquicias que se importan no necesariamente se esta hablando de

130 “Mésico en 1a mira de mds de 90 franquicias cstadounidenses™ El Financiero 6 de diciembre de
1993.p. 14
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importacién de productos, se importa el concepto y el sistema pero la materia prima en
muchos de los casos es mexicana, al igual que la mano de obra, lo que significa la
creacion de empleos directos e indirectos y el aprovechar los productos mexicanos.

Por otro lado, mencion especial merece el gran auge que han tenido las
empresas de fast food, Mientras que el sector restaurantero en su conjunto
experimenta una "recesion” desde hace tres aflo, lo que representd en términos
absolutos el cierre de 2 549 establecimientos, los negocios de comida rapida mediante
el sistema de franquicias incrementaron sus ventas durante el mismo periodo en mas de
17 por ciento, 131

Disefiadas para consumidores que exigen dia con dia mas valor por menos
precio, las franquicias de fast food entre las que destacan las grandes transnacionales
tales como: Domino’s Pizza, Kentucky Fried Chiken (KFC), Mc Donald’s, Arbys,
Pizza Hut y otras mas que forman parte de las 20 empresas mas importantes en este
ramo, tienen en promedio ventas por 353 millones de doéfares,132 y han estado
dando la batalla a establecimientos ambulantes y al paladar mexicano debido a la
prestacion de: servicio, menpr costo, mejores productos e higiene. De hecho, las
estrategias de comercializacion, son factores que han propiciado el incremento en las
ventas de este sector, ademas de la rapidez, imagen y cortesia.

Whataburguer por su parte ha aumentado en 25 por ciento sus ventas en
Tampico desde su apertura a inicios de 1994 a la fecha, La franquicia que en esta zona
pertenece a Grupo Govela proyecta abrir la segunda unidad en el puerto con una
inversion de 700 mil dolares, creando alrededor de 45 empleos; ademis existen planes
de abrir una filial en Veracruz o Pucbla en este afio. 133

La franquicia abarca también los estados de Tabasco, Chiapas, Tlaxcala,
Oaxaca, Veracruz y Puebla. Ademas, esta cadena compite con Burguer King y Mc
Donald's aunque se diferencian porque aquella ofrece los siguientes servicios: atencion
las 24 horas, desayunos variados y entrega a domicilio y atin cuando las hamburguesas
no son baratas, si son de muy buena calidad.

131 viliegas, Claudia. “Negocios de comida rapida al margen de la recesion” El Financicro 14 de
dicicmbre de 1994, p. 11

132 O1guin, Claudia. *Comtinuarin en expansion las franquicias de comida ripida® E1 Financicro 30
de dicicbre de 1994, p. 15 A P RIARN . . ‘

133 Barsios, _A?rigcics‘. C

s de’ \thnbﬁfgu‘cr'cn lellnulibas' El Fiancicro. 5 do .
_agosto de 1994.'p. 13, : R AT o ‘
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Finalmente, se debe agregar que hacia 1993, representantes de estas empresas
habian dado a conocer una contraccidn en las venjas de un rango de 40 por ciento a
causa de la desaceleracion de la economia y que nada tenia que ver con las
preferencias del consumidor. En la actualidad, ope+n en México 900 establecimientos
bajo 20 marcas diferentes a través de una planta ‘\laboral de 30 mil empleados. Sin
embargo, se prevé que esta industria logrard ingrﬁsos anuales de 4 200 millones de
dolares generados por 11 mil puntos de venta en elipréximo afio.134  Un estudio de
Profeco indica que los ingresos de estos negocids pasaron de 256.5 millones de
nuevos pesos a 368.2 millones, una dinamica superior al 40%. E! crecimiento no sélo
se basa en sus estrategias financieras para exp‘lotar un mercado potencial de
consumidores de ingresos medios y altos sino tat‘nbién ala aplicacion de nuevos
esquemas de alimentacion. Las estadisticas interngs de las compadias encuestadas
demuestran que 26% de la poblacion acostumbra alimentarse fuera de sus
hogares.135 “

Asi, aun cuando la desaceleracion economica ha reducido la capacidad de
compra de los consumidores, los diversos conceptos de comida rapida han logrado
cdbrir mediante campaiias publicitarias y la apertura ‘de establecimientos, un mercado

que hace cinco afios acostumbraba alimentarse en puestos ambulantes.
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4.1.2 Las franquicias nacionales

Durante los afios que se comenzaron a instalar las primeras unidades
franquiciadas en nuestro pais, la mayoria de las empresas que operaban eran de origen
extranjero. De hecho, los casos de franquicias mexicanas en 1988 y afios posteriores
fueron aislados. Entre ellos figuraban Video Centro, Trionica y Dormimundo;
franquicias desarroliadas por Grupo Mexicano de Franquicias, S.A. que crecié bajo los
auspicios de Televisa.

Por lo que se refiere a Videocentro, esta es la franquicia mas grande y de
mayor crecimiento en el pais. Cuenta ademas con la experiencia y tradicion de casi
diez aflos de operacion en todo el territorio mexicano. Mas aln esta empresa se
encuentra entre las cinco principales anunciantes en los medios de comunicacion lo
que la convierte en la franquicia con mayor apoyo publicitario del mercado.

A la fecha, el Grupo Videovisa -encargado de operar a Videocentro- ha
logrado integrar, en nimero de videoclubes, la red mas grande del mundo al contar
con mas de 1,600 puntos de venta en todo el pais. Es también, unica en su tipo porque
mantiene contratos de exclusividad practicamente con todas las principales empresas
productoras de material filmico. Todo ello le ha permitido captar poco mas del 50%
del total del negocio de renta de videos.136

Si bien el objetivo central de un Videocentro es la renta de peliculas en video
y ia renta de discos y audiocassetes, ahora puede integrar bajo el mismo techo,
dependiendo del espacio y los recursos disponibles, otros negocios adicionales
relacionados con el entretenimiento y el uso del tiempo libre, como son: la renta y
venta de videojuegos, los juegos electronicos, los libros y revistas, la loteria y billetes
de la suerte, los juegos y productos para nifios.

La intencion es aprovechar al maximo el espacio fisico del negocio para crear
la sensagion de entretenimiento, ambiente cordial, relajado y amistoso que debe rodear
a la seleccion de una pelicula y ofrecer, al mismo tiempo, diversion a la familia.

Por otra parte, ademas de la entrada de Videocentro al mercado de las
franquicias, se llevo a cabo la compra de Helados Bing y la consolidacion de Helados
Holanda en grupo Quan S.A. que se convertiria en una de las empresas mas dinamica
en ¢l ramo de los helados. Cabe sefialar que hasta 1993 la empresa habia colocado 261

136 patos proporcionados por la Lic. laura Patargo Astein durante ¢l Encuentro Empresarial para la
Promacién de Franquicias de ta SECOF1 del 14 al 15 de noviembre en Ia Ciudad de México,
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franquicias por toda la Republica Mexicana, independientemente de haber iniciado su
internacionalizacion en Espafia. 137

Asimismo, se produjo el desarrollo de la franquicia Vip's la cual se presenta
hoy en dia como uno de los proyectos de franquicia mas serios y de mayor potencial
que se ha desarrollado en nuestro pais. Al respecto cabe mencionar que a 13 aflos de
iniciar sus operaciones en Monterrey, esta empresa se encuentra presente en trece
estados. Adicionalmente, a estos restaurantes se les suman Toffaneti, la cadena el
Porton, Rugantino, Giambellino y Andiamo que en su conjunto suman mas de setenta
unidades.138

Dentro de los planes de los directivos de la empresa, se encuentra la
instalacion de Vip's en seis ciudades de la Republica asi como la construccién de otras
unidades en lugares donde ya existen unidades de este tipo. E! objetivo es cubrir todo
el pais en forma ordenada para sostenerse en el liderato.

Este proyecto se basa en ofrecer higiene y precios competitivos; en este
sentido las caracteristicas de los doscientos platillos que ofrece Vip's es igual en
cualquiera de sus establecimientos. Como punto importante debe seflalarse que para
abrir un Vip's se requieren de 90 a 120 dias para capacitar al personal de cocina y
ventas, mientras que el gerente y el chef son enviados por esta empresa
franquiciante. 139

Ahora bien, hacia 1990 se lanzaron franquicias como la Mansion, la Tablitay
club de Precios, ésta ultima desarrollada por Grupo Sider con sede en Guadalajara.
Tres afios después luego de un crecimiento acelerado, las empresas mexicanas
superaron en numero a las de otros paises, empresas como Angus, Carlo Giovanni,
Copy Royal, Compafiia Papelera Escolar, Nutrisa, Taco Inn, Devlin etc., son claros
ejemplos de franquicias mexicanas.

Por otro lado por medio de sus dos cadenas de franquicias de restaurantes, el
grupo mexicano "Angus" abrird en los proximos 12 meses, seis unidades de negocios
con una inversion superior a los 20 millones de ddlares. Angus, quien inicid
operaciones hace 17 aflos, con la introduccion al mercado nacional de carnes de
primera calidad importadas de Estados Unidos, cuenta a la fecha con 6 puntos de

137. Gonzalez ,_c‘alyil],o,,v !'-fnrique. op. cit. p. 113~118: )
‘Cantacto d¢ Union Empresariat Reporte Especint 1 num iéljlvﬂio a

138 Gmw.;ilcv. D., Carlr ;
de1993p. 14

..'V.i’pL §

139 pgem "

101



venta bajo el concepto de Yuppies y Angus que operan en la Ciudad de México y
Tijuana, a las que sumarin 6 mas en el Distrito Federal, San Luis Potosi, Toluca y
Guadalajara. Ademas esta la puesta en marcha de una unidad en Monterrey y Nuevo
Ledn. Y aln cuando, algunos restaurantes todavia no logran la dimension de las
cadenas de comida rapida, se espera que éstos alcanzara mayores niveles de
desarrollo. 140

Por lo que respecta a Nutrisa ésta nace en 1979 en la Ciudad de Meéxico. A
raiz de la demanda de concesiones, en enero de 1992 empieza a franquiciar; hoy tiene
41 puntos de venta, nueve son franquicias y el resto propios; estan presentes en el D.F.
area conurbada, Acapulco, Veracruz, Tampico, Querétaro, Toluca, Cuernavaca,
Villahermosa, Puebla y Monterrey. Nutrisa fabrica y vende productos naturales y solo
el 10 por ciento de lo que oferta es importado, 141

Por otro lado las empresas Domit que existen desde 1927, actualmente son
una cadena de boutiques en el nicho de mercado del varon joven de buen nivel
socioeconomico y que ofrecen a su mercado: zapatos, chamarras de piel, carteras,
cinturones, agendas, portafolios, maletas etc. y desde hace 4 afios incorporaron con
éxito la linea de ropa que incluye camisas, trajes, pantalones, relojes, juegos de
escritorios etc., entre los que se incluyen productos propios y algunas marcas
exclusivas que trabajan para ella.

En el mercado esta empresa se constituye como la nimero uno, con 42
tiendas en las principales ciudades de! pais. De éstas, 24 son franquicias directas,
sistema que se implementd desde 1985 a través de la Holding Corporativo Domit, S.
A.deC. v 142

Asimismo, algunos regiomontanos han franquiciado sus negocios, tal es el
caso de Jack & Ray o Caesar’s Pizza, mientras que algunos grupos empresariales estan
en la recta final para iniciarse como franquiciantes como Grupo Valores Corporativos
y Grupo VISA, con sus tiendas de Conveniencia Oxxo.

140 Olguin, Claudia. "Abrird Angus 6 ncgocnos mas en los proximos 12 meses” El Financiero 22 de
septiembre de 1994.p. 9 A

141 Herrera A.. Miriam, *Nutrisa® Contacto d Umén Em, res: rial. chonc Especial I num, 34. Juho
de 1993 p.11

142 Luna, Isacc David. "Sistema ﬁnancicro 1993 ato dcl imeinto de las fr ine mevicanas®
El Inversionista 1° 25 Suplemento de El Inversionista dicicmbre de 1992, B E
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En Tampico media docena de restaurantes locales estableceran franquicias
con nombre de su negocios en el transcurso de este afio. El mercado al que entrarian
por su cercania y por las posibilidades de éxito se ubica en Estados Unidos. El
restaurante y cafeteria El Mundo, con mas de 40 afios de existencia y de gran tradicion
en el puerto; El Vikingo, especialista en carnes asadas y papas estilo Reynosa, Howak,
que ofrece comida cantonesa; Pipolo’s que vende comida casera y la Minerva empresa
que se dedica a la produccion de nieves finas hechas con productos naturales han
presentado ante la Canirac (Camara Nacional de la Industria de Restaurantes y
Alimentos Condimentados) su propuesta de trabajar en el extranjero y algunos
propietarios de dichos negocios han iniciado platicas con la Secofi, 143

Por lo que se refiere a la Asociacion Mexicana Automovilistica (AMA) que
inicid sus operaciones hace 60 afios y estd dedicada a la proporcion de servicio de
auxilio vial, grias y plataformas, remolque en carretera y tramites de documentacion a
cambio de una cuota anual; extendera sus operaciones a nivel nacional con la apertura
de mas de 30 centros de servicio automotriz mediante e! otorgamiento de franquicias.
A la fecha opera franquicias en Cuernavaca y Puebla y un centro piloto en la Ciudad .
de México,144

Adicionalmente, el afio pasado, nueve empresas poblanas con inversiones por
mas de 7.5 millones de délares iniciaron diversos procedimientos para constituirse en
franquicias con miras a penetrar los mercados continentales.

Ademas, las nuevas franquicias representan opciones de negocios que van de
los 50 mil nuevos pesos a Jos 5 millones, incluidos ramos como: agua de mesa, loza
fina de Talavera, sistemas de limpieza, papeleria y comida rapida. Cabe apuntar que a
nivel nacional las franquicias de origen poblano operan 135 establecimientos, registran
ritmos de crecimiento de mas de 100 por ciento e incremento en ventas anuales
mayores a un digito. 145 :

Las franquicias poblanas tienen prescncna en otras 20 entidades del pais,
iniciando un proceso de consohdac n“a pamr de 1991, con la apertura de

143 Luna, tsacc David. ',‘Siélbhﬁﬁn;mc:cr

1 de tas franquici i "
El Inversionista n® 25 Supl de El Iny

bre de 1992.

144 Olguin Claudia, *Abriri AMA 30 centr
FEinancicro, 7 de junio dc 1994 p. 2’ i

145 "Ramos, Cirito. "Buscm 9 cmprcs:ns pobl
novicnibre de 1994, p. il
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estab'lkecimicntos en ¢l D. F., Aguascalientes, Edomex, Querétaro, Veracruz,
Guanajuato y Chihuahua entre otros.

) Los ejemplos mas representativos de franquicias de origen poblano son Agua
de Mesa Junghanns, Pollo Feliz, Uriarte, Talavera, Gonkie Franchising, Topolino y
Akustikum. Adicionalmente se encuentran realizando los tramites necesarios para
constituirse como franquicias: Verlich, pasteles caseros y Garments, en los ramos de
papeleria, reposteria y tintoreria respectivamente.

Por su parte el Grupo Minsa ya concluyo el concepto para desarrollar
sus propias franquicias, sistema con el que pretenden modernizar en una primera etapa
alrededor de unas 5 mil de las aproximadamente 55 mil tortillerias que operan
actualmente cn el pais. De acuerdo con el proyecto, [a compaiiia va a proveer a los
pequefios propietarios de un paquete de servicios. Dentro de éste se va a incluir el
financiamiento, que de hecho ya se negocia con Nacional Financiera y el Banco
Nacional de Comercio Interior. La idea es que las instituciones crediticias puedan
absorber hasta 80 por ciento de la inversion total, para que los duefios de las
tortillerias puedan entrar al negocio con un nivel de entre 100 ys 150 mil nuevos
pesos.146

Otros elementos de que va constar la franquicia, son la materia prima, en este
caso harina de maiz obviamente Minsa, manuales de operacion, empaques, la marca y
la imagen integral del establecimiento. El objetivo es hacer de las franquicias,
comercios que por lo menos logren duplicar sus ingresos. Se calcula que una tortilleria
vende en promedio cerca de 400 kilogramos al dia que equivalen como a unos 400
nuevos pesos. Para doblar las ventas trabajan en dos directrices. La primera es la
modernizacion del comercio para incrementar su productividad y abaratar sus costos.
La idea aqui es que las franquicias operen dentro de rangos similares de consumo de
encrgia, agua, personal y con los mismos estandares de calidad. Adicionalmente, la
segunda directriz habla de incorporar a dos o tres proveedores mas de productos: es
decir, que ademds de las tortillas, se puedan vender otros bienes de consumo que
ayuden a elevar las ventas, como refrescos, golosinas etc.

En cuanto a Diversiones Moy, tan solo en 1993 vendio 39 franquicias y se
convirtio en una de las de mayor crecimiento habiendo encontrado un nicho no
explotado "el entretenimiento familiar” ademds de ofrecer una inversion rentable, 147

M6 ~Fegnquicias Minsa casi listas” El Fianciero 1° de junio de 1994, p. 4

147 'Datos propocion
Promocién‘dc anqni

12’ Lic.” Susana Larroay durante ¢ Encuentro Empresaria para la -
ECOFI del'14 al 15 de noviembre en Ia Ciudad de México. -
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Desde que entro a la jug'xda en 1991, ha tenido un crecimiento importante,
queala lccha se reﬂeja en 97 centros en 50 ciudades del pais. Ello los coloca como la
cadena de’ este npO‘mns 1_.,rande de Launoamenca y la quinta de todo el continente.
Ademas. a in cuando fa fmnqumla ha llesz\do al punto de que se vende por si sola, en
Dn‘crsxones Moy s¢ preocupan ‘mas por que ‘el momo que el franqulcmmno pago por
concepto de franqiiicia y reunllas sejusufque
SRR Ahora blen com o sul!ado del convzmo:de coordmacxon celebrado entre

de las gasohnenas ope}a
por ciento " del : volt
nacional.148 -

148 Superada Ta
octubre de 1994.p. 46

n-la: modernizacion de
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En varias enudades de a Repubhca ya se observa un notable avance, como es
el caso de Queremro ‘donde’ lodas las estaciones de servicio forman parte del sistema,

‘a estas se al_.,regan Tab1sco ampeche; sqn Lu»lS Polosn, Michoacin y Aguascalientes,

cuyos indices superan 90% d

Cuentan con
.proveedores : as de mayor
prestlgxo na
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Las caracteristicas de la_empresa han SIdo el permanente crecimiento de las
ventas y la constame modemuamon de sus smemas de ﬁbrlcamon venlas manejo de

152 Olguin, Claudia. ‘Dcspbuc de fnnqmcns mc\mms cn I‘)‘)i“ Et Fm'm i

iér 28 de dicicmbre
dcwwpx . T
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4.2 El futuro de las franquicias nacionales

Los tiempos nada ficiles, han pué'sio a prueba los diferentes conceptos que a
lo largo de 7 afios se 1mplan(aron en' Memco ba_]o el sistema de franquicias. Las
franquicias nacionales no han sid cepclonj Los que realmente se prepararon ¢
hicieron su tarea ahi estin; sino creciendo. como ‘en un principio, si estan logrando la
permanencia en el mercado y penetrado en el gusto' de los consumidores a través de
sus productos o servicios. Los que no lo hlcneron mmblen ahi estan, pero ellos estan
pasando por problemas.

Aunado a ello, como producto de la fuene devaluacion de nuestra moneda
frente al délar a finales de 1994, en: menos de tres semanas e negocio de las
franquicias en México redu_]o ala mxlad us metas de crecimiento para 1995, y con ello
las oportunidades de un negoclo para- nversionistas nacionales y extranjeros. Hasta
diciembre de 1994 se habia plameado un crecimiento modesto de cuando menos 40%
en las ventas de mas de 250 concéptos naélonales y extranjeros con operaciones en el
mercado nacional 153

Con el anuncno obre. la contmundad “de la flexibilizacion del deslizamiento
la; mdustna de las franquicias espera registrar un
e, "0%. ello representaria ventas aproximadas

cambiario de la moneda m

crecimiento con optlmas condiciones.d
de cuatro mll 800 mlllones de délares. 15

insuficientes. - :
Ahdra bii.n la

153 Olguin, Claudia j
cnero de 1995, p, 1

" El Financiero 7 de

Picrden’ terretio inversi

154’ ldcmi} -
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considerable iu'miero de negdcios’ _que importa el 100 por ciento de sus productos de
Eslados Umdos. corren d msgo de dcsaparecer ante la imposibilidad de mantener una

“5 jdéni :

156 Ydem :
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en el mercado’ nacional "y. Slm.apur Y--ain“cuando ‘se postergd el ingreso de la
compama a Espana el concepto Ileg!ra aese mercadoy a Estados Unidos en 1996.
.Y,  ante*las’ condicione: oliticas 'y macroecondmicas problematicas, los
directivos de esta empresa consxderaron los planes de negocio y decidieron ir un poco
1 adena opera con una planta laboral de 700
ludades como Cancin, Tuxtla Gutiérrez, Ciudad

- mas despacno. Hasta elg'momento

empleados 30 puntos de:venia en

de \1e\uco Momerre ferida; Cuerna\aca San Luis Potosi, Monterrey,
Aguascalientes, Toluca y,\’emcmz 1573

Por otro lado und de los sesmemos que seguramente se vera menos afectado

* por la crisis quc nmpera nuestrb pals es el de fast food pues basicamente se puede decir

- que las condncnones macroeconémicas ‘mas que impactar directamente al negocio

debido’a la contracc n conomléé conduce al consumidor hacia estos productos de

menor cost 'por‘umdad.

) uin, C nuco El anncncro l4 dc dnclcmbrc o
de 1994.p. 1 . =

Subsccrcl'lno de Comcrcno lmcnor e
al para ln Promoclon de: anqulcns el 14.y-15 de- -

158 D:ilbs cmdbs por ¢l Lic, Eugcmo Carrién Rodrlg,ucl,
- SECOFI," durante. cl -Encuentro Empres:m
no\lcmbrc dc 19947 5
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Conclusiones

Tal'y como se obscrvo a lo largo de este trabajo de investigacion, los cambios
que se han mamf‘eslado dentro del amblcnte economlco mundlal caracterizado por una
A pans:on de mercados exigen cada vez mas, una
canas para poder hacer fremc a Ia agresnva

economla mundlal Instaurad ‘a
Madrid, y reforzado durante

comercmlcs ¥ de d|stnbucxon ¥, -por-sobre todo [2
remablhdad con un’ mcnor esgo csto gracias a la

anar. mayor: participacion -y vr_n‘ﬂ_s
rticicipacion ‘de recursos tanto
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financieros como humanos p parlc de los fmnqmcmlanos Y aun cuando como se
cs, la franquicia no es la panacca para los problemas

hIZO hmcaple cn reueradas oc
dc los: hombrcs de negocno ni mucho menos es la f‘ormuh nmg_,lca que les resol\era sus




novncmbre dc 1994) Debldo a la desrcg,uhcnon y a las‘ ma)ore ’acﬂldad_ 3 que eIIo

const'mle )'la‘apcnura de los emprcsnnos Incm .hs nuevas tccnoloyas y estr'ueglas S -y
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Ahora bien, aln cuando ¢

1o sea el momemo mas apropxado para que losv
franquxnames mexicanos \endan

mds franqmcms siies el ucmpo adccmdo para

1 € el emprusarlo me\lcano desca 'xlcanrar o
'-e\uo con su.concepto de franqulu.l, debera cvmr los errores quu comet

dcbcra
atcnder con mas CUIdﬂdOIIOS eleme'uos csencnles para lo;,rar mamencr un snstema de
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EBANOUICIA
AUTOMOTORES
SuperGlass Winshield Repair
COMIDAS

Bonjour Begel Cafie
El paso Mexican Kitchen
L. A. Smoothie

Rickshew Restsuram
Rird Calls Inc.
Hubb's Pub

Hot N'Fast

NEGOCTIOS DE. SERVICIOS
Ballots and Bears

Kip McGrath Educstion Centers inc.
Photo Pro Photography Inc.

Career Blazers Resumes Services
Coacteman Dry Cleaning & Laundry
Home services Alliance

SERVICIOS DE MANTENIMIENTO
APro Services

Knockout Pest Control

CleanMax Intemational Inc.
SERVICIO DE NEGOCIOS

Pevple helping pevple

SERVICIOS DE REMODELACION
A World of Decorating

Furniture Medic

SERVICIOS Y PRODUCTOS DE COMPUTADORAS

Carcer Biazers Learning Certers

Nacomex

SERVICIOS Y PROPUCTOS PARA NIROS

J. W. Tumbles
Baby's Awsy International Inc.

TIENDAS DE VENTAS AL POR MENOR

Surlog

Just-A-Buck

Fotografia en estudio y
exteriores
Curriculume/servicios
profesiotales

Limpieza en seco/Servicio a
domiciliv

Servicio de refetencia
Remodelacion de interiores

Tefiido y limpieza de
alfombras/ventas

Conttro! de plagas
Limpieza comercial

Referencias & negociosiredes
Publicidad en letreros

Decoracion de Interiores
Servicio de reparacion de
muebles

Centro de educacion de
software

Corretaje de computadoras

Gimnasio para aigios
Alquiler de productoe para niftos

Tienda de ciencia ficcion ¥
comicy

Mercancia miscelanea por un
dotar

Fuente: Entreprencur num 4 vol 2
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Cuadro N° 2

Las franquicias mds importantes de México

Facha de inicio de:
Opaeracio-  Otorgar Origen de la
Franquicia Giro P [{ ) nes q
Agus de mesa Junghans Agua de Mess 1991 1992 México
S.A.deCV.
Alphegraphics imprentas  Imprenta y Edtona: Disefio, Impresién, 1970 1989 EV.
del future Encuademados
Arty’s Restauranies d¢  Sadwiches de 1964 1991 Eu.
SANICio Ao Roast Beef
Aspasia By Martha Ropa y accesatios 1992 1992 México
Riestra de moda en general
para dama
Amaras Ropa Casual Amarras 1987 1968 Espafia
Baby Gym Gimnasio para Baby Gym 1989 1990 México
bebes
Barrocos Vanta de oro. plata  Qro, plata, brillan- 1969 1990 México
yioyes terla
Baskin Robbing lce Cream Helados de yogourt Baskin Robbins 1945 1990 E.U.
and Yogourt y pasteleria
Century 21 Bienes Raicese  Century 21 1989 EV.
inmobitiano
Copy Royat Copiado. impresion Copy Royal 1969 1992 México
¥ presentacn de
documentcs
Days Inn México Hoteles Days Inn 1970 1990 EU,
Diversiones Moy Centros ce Dner-  Videojuegos 19882 1991 México
sién
Doltar Rent A Car Renta de azomo-  Dollar Rent A Car 1984 México
viles . .
Domino’s Pizza México Restaurane Pizas Dominos a 1961 1990 - EU.:
domcilio -
O Bebe Articulos cara Carreolas, andaderas 1973 k
bebe
Fester Productos Guimicos Fester
para la construcaian I
Food Circus Restaura=re Restaurante de auto- * 1988
servicio S
Framquimdi Oj
tica L
Fryne Restaurasdnoe  Profussion Systems .
Tecubrimientos . “
Gymboree Gimnasio para Gymboree ~EUS
bebes . A
Hard Rock Cafe Restaurante Sar  Hard Rock Cafe - Gran Bretafia
Juven's y Catimi Ropa para bebes,  Juven'sy Catimi - * México y
nifios y jovenes ES] Francia
Kwik Kopy Imprenta rapeaa Impresién Offset, . .- EU. -
Fotocopiado Ll
La Tabita Restauranie 52 Carnes 1985 México -
M. Domnt Calzago ) ascesa- Calzado M. Domit 1827 :1985 México
oS para namdre B K
Nintendo Videojuegos Ninlendo 1988 1993 Japédn
Shakey's Pzza Restauranie Pizzas 1954 * 1988 EU,
Sign Express Rétulos po~ Rotulos 1985 1991 EU.
computasya ) :
Subway Restaurante Sandwiches y 1965 1990 EU.
ensaladas )
“Taco Inn Restauranie Tacos 1970 1931 México



Fecha de inicio de:

Operacio- Otorgar Origende s
Franquicia Giro Producto (marca) nes tranquiclas  franquicia
Bur; 8oy Hamburguesas Hamburguesas 1968 Mixico
cn:x‘:' Hamburguesas Chazz 1585 1968 México
Chicken express i polio Pollo i 1990 1991 México
dos
Church Chicken Poilo Pollo frito 1978 1991 EU.
€1 Polio Loco Polio Pollo asado; El Pollo 1975 1978 México
Ibarod Comida japonesa  Sushi 1989 1989 México
Jac & Rey Comida Europea  Tortas estilo europeo 1975 1991 México
La boutique det pen Panadetls Pan, pisities, boca- 1984 1990 México
ditios
Las Flaustas Comida mexicana  Flautas y aguas 1965 1991 Mdéxico
froscm
Lynni's Cafeteria Lynni's 1968 1987 Mdxico
Showdiz Pizze Fiesta Pizzas y Diversién  Pizze, Showbiz y 1985 1989 EV.
Boomis
Bing Helados Heladog decremay 1965 1964 México
nieves
Colombo Frazen Yogurt Helados Colombo Frazen 1991 1991 EU
Yogurt
Orim Helados Drim 1991 1991 México
Frazen Yogurt Helados Shannon, Frozen 1990 1991 México
Yogurt
Hawailan Surprise Helsdos Magic ice 1990 1981 México
Holanda Helados Helados de crema, 1938 1971 México
nieves
1cant befieve is yogurt Helados 1can't believe is 1991 1991 EU.
yogurt
Mr. Frosty Helados Mr. Frosty 1988 1989 México
Hoteies Calinda Hoteles Calinda 1978 1978 eu.
Holeles Migion Park inter-  Hoteles Mision Park inter- 1972 1991 Mex-E.U.
ional nacional
Howard Jonhson Hoteles Howard Jonhson 1926 1988 EU.
Highten signs Imprenta y ectorial  Rotulacién y snuncios 1990 1991 EV.
por computadors
Rotulart Imprenta y egtorial Rotulacidn yseftaliza- 1990 1991 México
cion
Macrovigeacentro Renta de videcs Renta de pelicutas y 1985 1985 México
videojlegos
Multvideo Rentade videos  Rentadepeliculasy 1991 1992 México
_ videojuegos
Videoceniro Renta de videos Renta de peliculas y 1985 1985 México
videojuegos
Videovisién Rentade videos  Renta de pellculas y 1885 1985 México
videojuegos
Laura Ashley Ropa, Decorazién  Laura Ashley 1990 Inglaterra
Page Boy Matemity Ropa de materni-  Page Boy maternity 1991 1992 E.U.
dad
The Athiet's Foot Ropa, calzado Principaimente marcas 1971 1993 Francia
de calzado deportivo
Daniel Hechter indusina del Daniei Hechter 1985 1991 Francia
vestido :
Bang and Ohvfsen Equipo de videsy  Bang and Olvfsen 1990 1983 Dinamarca
sonido . -
Bijoun Termner Joyetla ge fantasia  Bijoun Teiner 1991 1991 E.U.
Miracle Ear Auxiliares audtvos Miracie Ear 1951 1991 EU,
Roche Bobois Muebles Muebles contempord- 1990 1990 Francia
el
Psignat Publicidad y Psignal 1981 1982 México
promocién
One hour martinizing Tintoretia One hour martinlzing 1991 1991 E.U.

Tintoretla dry clean

Tinteretia dry clean



Fecha de inicio de:

Operaclo-  Otorgar Origende la
Franquicia Giro Producto {marca)nes tranquiclas  ranquicia
Maii Boxes Servicios postales  Apartados postales 1979 1991 EU.
internacionaies
Toning Point Acondicionamignto  Toning Point 1990 EV.
fisico
Holidey Inn Holeles Holiday Inn 1952 1969 EU.
Hoteles Marco Polo Hoteles 1988 1992 México
Fastaigns Rotulacion y sefia.  Fastsings 1985 1993 EU.
Hzacidn por compu-
tadora
The Signery Rolulacion wniica  The Signery 1988 1992 EV.
por computadors
ReMax México Conetaje de benes Re/Max 1973 1983 EV.
raices
Enviromentsi BioTech Servicios pera Enviromental Bio Tech 199t 1993 EU.
resolver los probie-
mas de contaminacién
amblentsi
Sistematic System Limpieza, me) Sistematic System 1940 1993 EV.
miento ambiental
y residencial
Packaging Store Empaque, envio,  Packaging Store 1980 1992 EL.
carga adrea,
marttima, terrestre,
servicio aduanal
D C izack D 1689 1949 México
de coichones y
productos de
descanso
Optices Deviin Productos dptices  Deviin 1938 1991 México
Dorothy Gaynor Calzado y 1958 1993 Méxi
accesorios
O'Paul Renta de ropa fina  D'Paul 1971 1988 México
de stiqueta
Glamour Lingerie Venta de lenceria  Glamour Lingerie 1950 1989 México
y corseteria
fkor Ropa de cabaliero  lker 1983 1992 México
Julio Ropa de dama Julio 1982 1992 México
Modem Moda europea Modem 1988 1993 México
casus! para nifios
deDa 12af0s
USA Jeans Shop Ropa casual e USA Jeans Shop 1990 1991 México
informat
Zapateria infantil Coqueta  Calzado paranifa  Coqueta 1954 1993 México
¥ nifo
Publiblock Renla de espacios Publiblock * 199 1992 Mixko
para publicidad en
establecimientos
Benihana Restaurant de Benihana 1966 1991 EU.
comida japonesa
Flash Teco Restaurant-Bar Flash Taco 1983 1992 México
Freeday Restaurant-Bar Freeday 1984 1994 México
New York Deii & Bagel Restaurant New York Deli & 1992 1993 México
Bagel
Wings Venta de alimen-  Wings 1965 1993 Meéxico
tos y bebidas.
Yuppies Sports Cafe Restaurant-Bar Yuppies Sports Cafe 1952 1993 México
Caikng Doctor Limpieza de pa- Ceiling Doctor 1984 1993 Canads
fedes, prsos.
techos y facha.
das
ChemOry Limpweza y protec.  Chem Dry 1978 1994 EL.

<idn de alfombras
¥ muebies



Fecha de inicio de:

Operacio- Otorgar Origende la
Franquicia Giro Producto (marca)nes franquicias  franquicia
Dura Clean Servicio de impieza Dura Clean 1930 1993 EV.
especializada
Jani King Servicios comercia- Jani King 1969 1993 Ewv.
los de limpiezs
Mr. Rooter Limpiaza de drena- Mr. Rooter 1968 1993 Ev.
jos, cafos, fosas
sépticas, elc.
Dry Cloan USA Tintoreria leln'dnll y 1979 1992 Eu.
satrerla
Ecociesn Tintorizado Tintoreria Tintoretia 1980 1991 Méico
Ecokgico ica
Supreme USA Cleaners Tintorerla Yintoreria y 1991 1993 EV.
. sastrerla
Grest Expectations Servicio de Great Expectations 1976 1893 EV.
video perso-
nalizado
Daytight donuts Elaboracion y Daylight donuts 1954 1990 Ev.
venta de donas
Dunigin Donuts Donasy Dunigin Conuts 1950 1991 Ev.
cafeteria
General Nutrition Center  Productos General Nutrition 1938 1992 EU.
nutricicionales Center
La Baguette Pasteierla Panaderis 1975 1975 México
La Fabula Pizza Alimentos LaFibula 1873 1993 México
Las mil y una doras. Alimentos Las mil y una donas 1969 1993 México
Movenpick Helados tipo Movenpick ND 1992 Suiza
suizo
Nutrisa Vanta de pro- Nutnsa 1979 1992 México
ductos naturales
Paietas Manhattan, 1907 1992 México-E.U
Blue Bell ice Cream Paietas y helados  Manhattan y Blue
Ice Cream
Yogen Fruz Helado de yogurt ~ Yogen Fuz 1935 1993 Canadé
Daytona Autopartes Daytona 1982 1990 México
Msaco Autopainting Mojalaterfa Pintura automotriz 1972 1993 Eu.
Payless Car Rental Renta de autos Renta de autos 1971 1993 Eu.
Frecision Tune A 1975 1993 EU.
Rhino Linings Revestimento Rhino Linings 1982 1993 E.u.
Speedes Oil Change Servicio avtomolriz  Speedee Oil Cange 1980 1993 E.U.
and Tune Up
Ziebart Tidy Car Accesarios Accesorio p/autos 1954 1993 EU.
Linda Cosméticos Linda 1589 1993 México
Nectar Beauty Shops Prod. de belleza Nectar Beauty Shops 1981 1992 Gran Bretafia
Beredetti's Pizza Alimentos Puzas y otros 1983 1991 México
Broaster Fried Chichen Alimentos Pojio frito 1954 1981 EU.
Church Chicken Alimentos Polic frito 1952 1991 EU.
El polio pepe Alimentos Polio Irito 1979 1991 México
Mc Donald's Al it ¢ 1955 1991 EU.
Pizza dei Rey Alimentios Pizas 1983 1992 México
Toledo Toledo 1968 1993 México
Sujo Express Alimentos Comida Ripida China 1930 1992 Eu.
Constee! C i 1977 1993 Canada
Kaimar Utencilios para Kaimat 1982 1994 México
o hogar
Pinta Prissa Pinturas Pinta Pnssa 1946 1990 México
Slained Glass Overlay Virales Stained Glass Overlay 1974 1991 EV.
Executrain informaética Executrain 1984 1992 Eu.
Future Kids Computacidon Future Kids 1983 1992 EU.
para nifios
New Horinzons Informitics New Horzons 1882 1993 EU.



Steten Componentes Steren
electrénicos
Jungle Jim’s Playland Entretenimiento Recreacién y
entretenimiento

Magic Place Centro de dwversion Magic Place
Play again sports Art. deportos Play again sports
inch by inch Gimnasio inch by Inch

* ND No sa cuenta con la informacion

Fuente: elaboraci6n prapia en base a datos de la AMF.
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1992

1992
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1992



H

20001

Comparativo Mundial

ot.u.

B Australial
@Japodn
QFrancia

Borasil
Ditatla

EEspafia
S Miéxico

Austratia
[ATH

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de 1a AMF

Grafica N° {



Crecimiento de las franquicias en México

w j

380 - T‘

00 - D e S ]
e = |

80 // ]

200 L T 1
L~ A— o

150 A ]

10

W
0
1w "'" “,”

1994

Fuente: elaboracion propia en base a datos de la AMF

Grafica N° 2




Zﬂvl4

141

A
12-1

171
LA

A
]
"

Franguicias

Principales puntos de la Repiblica con presencia de franquicias

Qo.F.
@Edomesx
@ Monteirey
o
OLedn
1 QQuarétaro
P——————] @ Morelos
£
R @ Torratn
; ] WGuerrero
i \h'*"" 8AQuintana Roo
: ; — QPusbla
§
"~ Pusbia
Quintana Roo
Guerrero
Torredn
Morelos
Querétaro
Ledn
Guadalajara
Monterrey
Edomez
D.F.

Fucnte: claboracion propia ¢n base a datos de la AMF

Grifica N°3




120

Socios AMF (franquiciantes)

100

FUENTE: Elaboracion propia en base a datos de la AMF

Grafica. N° 4



Pals de origen

Frang. ext
48%

0%

0%

Frang. mex.
52%

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la AMF

GrificaN° §




Bibliografia

Argielles, Antonio. El nuevo modelo de desarrollo econdmico. Textos para el
cambio/13. Grupo editorial Migel Angel Porria. 1994. 28 pp.

Barreyre, Pierre Yves. La pequefia y mediana empresa frente al cambio.
Estrategias de innovacion industrial. Editorial hispano europea. Barcelona Espaiia.
1978. 286 pp.

Bazdresch, Carlos. El futuro de la privatizacion. Textos para €l cambio/11.
Grupo editorial Migue! Angel Porriia. 1994. 16 pp.

Espinosa Villareal, Oscar. El impulso a Iz micro, pequefia y mediana empresa.
Fondo de Cultura economica. México 1993, 152 pp.

Gonzalez Calvillo, Enrique. Franquicias: la revolucion de los 90. Editorial Mc
Graw-Hill. México, 1994. 144pp.

Gonzalez Calvillo, Enrique. La_experiencia de las franquicias, Editorial Mc
Graw-Hill. México, 1994. 176 pp.

----- Guia_para invertir_en_franquicias. Editada por el Centro Internacional de
Franquicias. México, 1994. 165pp.

Hermida, Jorge A. Marketing de concepto+ franchising, Claves para armar un
proyecto que le permita competir y crecer en su mercado.Ediciones Macchi. México,
D. F. 1993. 220pp.

Huerdo Lange, Juan. Sistema de franquicias una nueva oportunidad de negocios.
Meéxico 1989. 52 pp.

Matusky, Gregory. Franquicias, como multiplicar su_negocio, Version en
espafiol. Traductor Roberto Haas. Limusa Noriega Editores. México. Segunda
reimpresion 1993. 326pp.

Reyes Diaz Leal, Eduardo. Franquiciando en México Del verbo emprender, S.A.
de C.V. 1992. 160 pp.

Rivera Rios, Miguel Angel. Crisis y reorganizacion_del capitalismo_mexicano
1960-1985. Ed. Era. México, 1987. 258 pp.

Van der Woerd T.G. Congentracion y Fusion de empresas. Traducido por José
Igacio Isasti. Ediciones Deusto. Espafia, 1970. 244p




Hemerografia

Aguilar M., Gabriela. "México, en el vigesimosexto lugar de competitividad
mundial”. El Financiero, 7 de septiembre de 1994. p.32

"Alianzas, fuentes de innovacion tecnologica y administrativa” El
Finangiero 15 de julio 1994, p.10

Amieva O., José Antonio. "ABC de las franquicias". Excelsior. Ediciones
especiales. 25 de abril de 1994,

Barranco  Guadarrama, Evangelina. "Bancomer" Contacto nid
Empresarial. N° 34 julio de 1993 p.18

Barrios, Angeles. “Crecen 25% las ventas de Whataburguer en Tamaulipas” El
Fianciero. 5 de agosto de 1994. p.13.

Barrios, Angeles. "6 restaurantes de Tampico buscan establecer sucursales en el
extranjero” El Financiero 19 de julio de 1994. p.10

Becerril, Isabel. “Para la pequefia empresa es cada vez mas dificil adecuarse a las
exigencias competirtivas: Concanaco" El Financiero. 30 de agosto de 1994. p.27

Becerril, Isabel. "Piden empresarios urgente paquete de medidas fiscales”. El
Financiero. 29 de diciembre de 1994. p.12

Becerril Isabel "Segun Canacintra solo con astucia subsistira la pequeila
empresa”. El Financierg. 26 de septiembre de 1994. p.41

Bueno Ruiz, Daniel. "Explosivo crecimiento de franquicias alimenticias en
Puebla en 3 afios" E! Financierg S de noviembre de 1993. p.15

Bravo, Lyssette. "Mayor competitividad en México con la llegada en nuevas
franquicias” El Finangiero 1 de diciembre de 1993. p.10

Calva Mercado, Alberto. “Lecciones de los que crecen mas rapido”. E|
Financierg. 26 de agosto de 1994. p.9 A

Carbajal Cortés, Raul. "La economia mexicana hundida en Ia recesion”. El
Financiero, 6 de junio de 1994, p. 38

Celis, Dario. "Corporativo" El financiero 15 sep 94. p.13

126



esemweees "Cierre de lavanderias por la instalacion de plantas foraneas”. El
Fipanciero. 2 de febrero de 1994. p. 15

-- Comercio Exterior. Banco Nacional de Comercio Exterior,S.N.C.
Meéxico 1989, Vol. 39

"Creceran 50% las franquicias mexicanas en 1994" E! Financiero 8 de
abril de 1994. p. 17

Chavéz, M. *A la marginacion social, 15 millones de mexicanos" El Financiero
26 de septiembre de 1994. p. 38

Diario Oficial de la Federacion 27 de junio de 1991
Diario Oficial de la Federacion 23 de noviembre de 1994

Diaz Lopez, Sergio. "La competitividad, un reto para el progreso de las
Naciones". El Financiero. 10 de agosto de 1994 p. 7 A

"Experiencias de asociacionismo en Jalisco".m_el_d_e_&rzﬂlb_d_:
la empresa. N°3 marzo 1993 p. 10-12

Fernandez C., Claudia "Mayor eficiencia, pero menor empleo con la
desincorporacion de paraestatales”. El Financiero. 13 de octubre de 1994. p.20-22

Flores Vega, Ernesto. "La Republica de las franquicias”. Expansion. mayo 11 de
1994. p. 40-49

Flores Vega, Emesto. "Las franquicias nos ensefiaron a trabajar”. Expansion. 13
de mayo de 1992 p. 62-66

- "Franquicias mexicanas, perspectivas con potencial: SECOFI" Exelsior
Franquicias, edicion especial coleccionable n® 4 31 de octubre de 1994. p.4

~-s-ee-=-- "Franquicias Minsa casi listas" E| Fianciero 1° de junio de 1994. p. 4

- "Frenos en el crecimiento de empresas mexicanas por no recurrir a
franquicias” Lno mas Uno. 22 de mayo de 1994 p. 17

Garcia Lifian, Salvador. "Franquicias y su magia inexistente. Expansion. mayo
29de 1991. p. 87-88

Gavito, Javier. "México en la década de los 90's: La empresa”. El mercado de
Valores, p. 176

127



Gerencia del Mercado de Franquicias. "Servicio Integral Bancomer para e}
Desarrollo de Franquicias"

Gomez Salgado, Arturo. “Crecimiento de 22% en el numero de franquicias, al
cierre de! 94" El Financiero. 15 de septiembre de 1994. p. 33 A

Gonzilez D., Carlos. "Vip's" Contacto de Unién Empresarial Reporte Especial I
num. 34 julio de 1993 p. 14 :

Gonzilez Pérez, lourdes. "Urge ordenar el acelerado crecimiento de franquicias”
E! Financiero 10 de junio de 1994. p. 17

Gonzalez, Victor. "Alza anual de 29% en inversiones extranjeras hasta agosto:
Serra”, El Financiero. 23 de septiembre de 1994. p. 5 A

Guerra Quiroga, lavier. "Crecimiento por medio del otorgamiento de
franquicias" Instituto de ejecutivos de Finanzas. junio 1991 p. 38-45

Gutiérrez, Elvia. "Auge sin precedentes de franquicias en México, crecieron
845% entre 1988 y 1994, El Financiero. 9 de noviembre de 1994. p. 3 A

Gutiérrez, Elvia. "Sefiales de Recuperacién econdmica, crecio el PIB 3.8% en el
segundo trimestre del afio”. E! Financiero. 7 de septiembre de 1994. p. 20

Herrera A., Miriam. "Nutrisa” Contacto de Unidn Empresarial. Reporte Especial
1 num. 34. julio de 1993 p.11

Herrera Aguilar, Miriam. "Instituto Internacional de Franquicias" Contacto_de

Union Empresarial n® 34 julio de 1993 p. 7
Hope, Maria. ";De donde sale el dinero?” Expansion. 23 de mayo de 1992 p.
51-58

Huerdo Lange, Juan. "La mesa puesta” Expansion 13 de noviembre de 1991. p.
25-27

Huerdo Lange, Juan. "Los franquiciantes" Expansion. 26 de junio de 1991. p.
91-92

Huerta G., Arturo. "La Agenda econoémica del proximo gobierno”. E!
Financiero. 4 de octubre de 1994. p. 36A

~e-ee "La competitividad, un reto para el progreso de las naciones” El
Fingnciero. 10 de agosto de 1994. p. 74

128



~eeseme "Las franquicias en México" Mundo ejecutivo AMF. Informe exclusivo.
VII Feria Internacional de Franquicias. 9, 10, 11 de junio de 1994.

- "La empresa micro, pequeila y mediana ante el TLC" Mercado de
Valores. Num. 3. marzo 1994. p.29

"Legislacion mexicana que incide en las franquicias” Modermizacion
comercial Boletin 1 CANACO Meéxico. Direccion de Comercio Interior. p. 15

Leon, José Luis. "Pdlitica Industrial: una propuesta para mejorar la
competitividad en México y América Latina". E| Financiero. 24 de junio de 1994. p.
34A

"Liderazgo empresarial, nuevos retos" El Financiero. 15 de julio de
1994, p. 10

"Limitado el crecimiento de franquicias por falta de financiamiento” Uno
mas Uno 2 de abril de 1994, p. 14

Lomelin, Gustavo “Para su informacion”. E|_Financierg. 26 de septiembre de
1994. p.6

Lopez Espinosa, Mario. "Riesgos y oportunidades para la pequeiia empresa ante
el proceso de globalizacion de la economia mundial". Emprendedores. Vol. I N° 22,
Julio-agosto 1993 FCA-UNAM. p. IV

Luna Grajeda, Rafael. "Adquisicion de Franquicias, estrategia para crecer y
penetrar mercados: AMF" El Financierg. 13 de marzo de 1994, p. 13.

Luna, Isacc David. "Sistema financiero 1993 afio del crecimeinto de las
franquicias mexicanas" El Inversionista n°® 25 Suplemento de El Inversionista
diciembre de 1992.

Luna Neve, Luis. "Solo Franquicias" Mundo Fjecutivo. julio de 1993. p. 68-69

Macro Asesoria Economica. "Mejora la perspectiva economica" E! Finangiero, 7
de septiembre de 1994 p. 20

Martinez Zwanzinger, Celia. “El sistema de franquicias en México" Foro para el
desarrollo de la empresa. marzo 1993 n° 3 p 33-35

Mendiola, Gerardo. "Franquiciar en México". Expansion. mayo 13 de 1992. p.
42-47

Mendiola, Gerardo. “Franquicias la primera ola" Expansion. 12 de mayo de 1993

129



p.87-88

emesmeee- "México en la mira de mas de 90 franquicias estadounidenses" El
Finangiero 6 de diciembre de 1993. p. 14

"Micro, pequefia empresas y un mundo emprendedor” Encuentro
empresarial. mayo-agosto 1994. Afio 2 Num. 8

Mudoz Garcia, Mirna. "Las franquicias, el camino al desarrollo comercial” El
Universa), 1 de junio de 1994, p. 3

Olguin Claudia. "Abrira AMA 30 centros de servicio mediante el esquema de
_franquicias” El Financiero. 7 de junio de 1994, p. 22

Olguin, Claudia. "Abrira Angus 6 negocios mas en los proximos 12 meses" El
Financiero 22 de septiembre de 1994. p.9 A

Olguin, Claudia. "Crece la industria de franquicias a un ritmo anual de 8%. E}
Figanciero, 16 de agosto de 1994, p. 14

Olguin, Claudia. "Continuaran en expansion las franquicias de comida rapida" El
Financiero 30 de diciembre de 1994. p. 15 A

Olguin, Claudia. "Despegue de franquicias mexicanas en 1995" El Financiero 28
de diciembre de 1994 p. 8

Olguin, Claudia. "Incursionara Taco Inn en el mercado asidtico” El Financiero
14 de diciembre de 1994. p. 12

Olguin, Claudia. “Pierden terreno inversionistas nacionales y extranjeros® El
Financierg 7 de enero de 1995. p. 1S

Olmedo Carranza, Bernardo. "Inversiones Extranjeras:Paises Subdesarrollados y
Meéxico". El Financiero. 20 de septiembre de 1994. p.5 A

“Pacto de Transicion”. El Financiero. 26 de septiembre 94 p. |
Paniagua, Fernando. "Analiza Expohort una alianza estratégica con Superior
Foods". El Financiero. 22 de sep 1994. p. 19

Ponce Aviles, Laura. "El reto de Nacional Financiera: aterrizar sus servicios”

Logros de empresarios en marcha. Ao Il n° 21 p. 7-8

Ramos, Cirilo. "Buscan 9 empresas poblanas convertirse en franquicias” El
Financierg 30 de noviembre de 1994. p. 11

130



Ramos Rivera, Brigida. "Centro Internacional de Franquicias". Contacto de
Unién Empresarial n°. 34 julio de 1993. p 15

Rodriguez, Leticia. "Representan las ventas anuales de las franquicias el 1% del
PIB" El Financiero. 20 de abril de 1994. p. 20

Rodriguez Lopez, Roberto. “"Franquicias, verbo en auge. Cercana a la
integracion Latina". Exelsior. Ediciones especiales. 25 de abril de 1994

Rodriguez, Rocio."Balance de la crisis mexicana". E! Financiero. 25 de enero de
1995
p.22

Salcedo Victor. "E) futuro de la pequeiia y mediana empresas : la amenaza, la
relacion y la esperanza”. El Financiero. 14 de junio de 1994. p. 35 A

Stalson, Helena. "Derechos de propiedad intelectual y competitividad de los
Estados Unidos" Perspectivas economicas. Los desafios del comercio a la propiedad
intelectual. Revista Trimestral de la Economia Mundial. n° 64 p. 6-11

—--eeee"Superada la meta de noviembre en la modernizacion de gasolinerias” El
Financierg 17 de octubre de 1994. p. 46

Tendencias. Temas clave para empresas e inversiones. "Regulacion flexible de
Franquicias". 17 de junio de 1991.

Terminel, Maria Fernanda. "México uno de los mercados mas atractivos para la
inversion extranjera®. El Financiero, 28 de febrero de 1994. p. 37 A

Terrones Lopez, Victor Manuel. “Reflexiones en torno al papel de las micro y
pequefias empresas en la economia mexicana”. Emprendedores.Vol. 11 N°. 22 Julio-
Agosto 1993. FCA-UNAM

Testimonios y Documentos. “Ley de Inversiones Extranjeras”. El Dig.
13 y 14 de diciembre de 1993.

Torreblanca Jacques, Eduardo. "Franquicias elija con cuidado®™ Contacto de
Union Empresarial, n° 34 p. 37

Torres, Armando. "Cerca de 100 empresas foraneas operaran en México con el
sistema de franquicias” El Financiero. 12 de noviembre de 1993. p. 17

"Un negocio de dos" Expansion 21 de noviembre de 1990 p. 131

131



Vernon M. John. “Franquicias. The Yankees are coming" Expansién. noviembre
21 1990. p. 122-123

Villegas, Claudia. "Negocios de comida ripida al mérgen de la recesion” Ej
Financiero 14 de diciembre de 1994. p. 11

Zavala Neri, Miguel. "Las franquicias desde un punto de vista fiscal®.
Consultorio fiscal. N° 102. 16 de noviembre de 1993 p.7-8

132



	Portada
	Índice
	Introducción
	Capítulo 1. Coyuntura Económica Actual en México
	Capítulo 2. El Sistema de Franquicias como Herramienta para la Competitividad
	Capítulo 3. Marco Legal
	Capítulo 4. Las Franquicias en México
	Conclusiones
	Anexos
	Bibliografía



