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INTRODUCCION

Es un hecho innegable que el sistema de franguicias es un signo
inequivoco de la modernidad. Consecuencia arrolladora de la
Globalizacién y de la Apertura Comercial, que significé la
incorporacion del Mercado Nacional en el Mundial.

El sistera de franquicia surge como un mecanismo de hacer negocio,
Sobre todo en naciones latinoamericanas gue a través del modelo de
apertura adoptado han buscado la inyecciéon de capitales para hacer
frente a la modernizacion.

Nuestro pais no ha sido la excepcién, sumandose a ias mas modernas
corrientes, ya que hoy en dia ya se observa una mayor participacion
de este sistema de hacer negocio, donde se compra y se vende el uso
de una determinada marca de producto o servicio para comercializaria
de manera exclusiva en un mercado determinado.

Como una perspectiva de crecimiento se debe de considerar como util
el conocimiento de este sistema, ya sea como informacién para todos
aquellos que les es desconocido o como una opcidbn mas para quien
desea invertir tanto en la ampiliacion de su propio negocio o el
establecimiento de uno nuevo mediante la contratacion de una
franquicia.

Generalmente los empresarios suelen ver & la empresa como objeto
de subsistencia y no como via de expansion, pero la exigencia de la
economia mundial actual da un giro total a las perspectivas del
empresario local, en donde se tiene gue ser mas dinamico y
competitivo conforme a su producto o se vera relegado, destinado al
fracaso y a su desaparicion del mercado.

La internacionalizacion de las franquicias empezo en la década de los
60. Actualmente hay mas de 400 compafiias norteamericanas que
otorgan franquicias fuera de! mercado americano, la mayoria se
localiza en Japén, Reino Unido, Italia y Australia. La tendencia de las
franquicias, como en otras empresas, se ha visto reflejada por io que
sucede en la economia. En lo que toca al empleo por las franquicias



este fue para el 2000 de 189,419, mayor al de 1999 que fue de
172,031, La globalizacién de los mercados, la interrelacion de los
paises y la creacion de libre comercio facilita la tendencia a la
internacionalizacion y explotacion de las franquicias de forma mas
clara y légica.

La expansion de las franquicias a otras latitudes, mostrara que los
empresarios mexicanos tienen buenos productos y que pueden
competir con cualquiera fuera de México. Por otro lado, una veniaja de
este sistema de comercializacion es la manera en la que repercute en
los niveles primarios de la produccién de |las industrias nacionales. Es
por esto que la oportunidad que México tiene bajo esta forma de
producir o comercializar es alentadora y justifica la necesidad de crear
negocios franquiciables propios para luego exportarios.

Sin embargo, dadas las perspectivas que hoy se nos presentan, un
cambio de mentalidad del empresariado indudablemente traeria un
beneficio a nuestro pais. Asi, el proposito del presente trabajo es: Que
el sistema de franquicias, sea un instrumento moderno de
comercializacion para el desarrollo del pais, ya que la expansion del
mismo conlievard a que las empresas mexicanas tengan nuevas
alternativas para consolidarse si aprovechan debidamente las
oportunidades que les abre el mercado, beneficiando a proveedores
nacionales contribuyendo en la generacion de empleo del pais.

Para tal fin, en el primer capituio se hard una breve descripcion de la
franguicias como tal, sus principales componentes que son:
franquiciante y franguiciado, las obligaciones que asume quien otorga
la misma, el producto o servicios, el contrato de franquicia y por uliimo
se analizara el mercado.

El sequndo capitulo concentrara fa atencion en la evolucidn de las
franquicias en el mundo, al igual que en nuestro pais, el grado de
desarrollo de las franquicias del mercado en México en relacion con el
Americano.
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En el tercer capitulo se manejan puntos importantes a consideracion
del lector, tal es el caso de las ventajas que se pueden obtener bajo
este sistema y su contraparte, puntos negativos que podrian
ocasionar desventajas al trabajar bajo este esquema.

En el cuarto capitulo , se desarrollaran algunos de los principales
obstaculos para la adquisicion de una franquicia, como es el caso de
ta Inversion, el Financiamiento. También en su momento seran
analizados los Conceptos Practicos para la Compra de las
Franquicias; el Marco Legal de las Franquicias; Pros y Contras de las
Franquicias Internacionales; Asociaciones Mexicana de franquicias y
el Comité de Etica de la Asociacion Mexicana de Franquicias.

En el quinto capitulo, la investigacién realizada en capitulos anteriores
se vera abordada en este altimo, con el objeto de hacer mas claro el
significado de este trabajo en puntos importantes, como Ila
globalizacion economica mundial, ademas de particularizar en la
reestructuracion interna de {a economia mexicana, la apertura
comercial, el impacto de las franquicias en la economia y las
perspectivas de |as franquicias en México.

Finalmente se llegaréd a las conclusiones y recomendaciones que el
estudio nos permita inferir.

La metodologia utilizada en parte de este trabajo es basicamente la
investigacion documental, ya que se acudié a diversos centros de
investigacion, con el objeto de recabar toda informacion bibliogréfica
necesaria a la investigacién, ademas de consultar revistas y
periddicos . Todo ello nos permitié comparar la teoria con la realidad y
asi obtener nuestras propias conclusiones respecto al tema que se
pretende estudiar.

Il



. CAPITULO |
El Sistema de Franquicias

1.1 ¢ Qué es una franquicia?

La franquicia la podriamos definir como un tipo de organizaciéon
empresarial en el cual una empresa ya establecida y reconocida, firma
un confrato con alguna persona o varias, para distribuir los bienes y
servicios de la empresa que otorga la franqguicia.

En el "Articulo 142" de la Ley de la Propiedad Industrial define a la
franquicia de la siguiente forma: "Existiran franquicias cuando con la
licencia de uso de una marca se transmitan conocimientos técnicos o
se proporcione asistencia técnica para que la persona a guien se le
concede pueda producir 0 vender bienes o prestar servicios de
manera uniforme y con los métodos operativos, comerciales y
administrativo establecidos por el titular de la marca, tendientes a
mantener la calidad, prestigio e imagen de los productos o servicios a
los que ésta designe™

La busqueda de ta asociacion empresarial en la actualidad es muy
importante, la franquicia se ve conformada en sociedades por tres
partes: el franquiciante, los franquiciados y los proveedores de bienes
y servicios, estos ultimos asociados a los franquiciantes.

Origen de las franquicias
La Edad Media

Aunque diversos autores consideran a Isaac M. Singer &
Company como el primero en desarroliar una franquicia, no podemos

dejar de mencionar la época feudal, donde surgen los origenes del
modeio de la misma.

' Gallastegui Armella, Juan Manuel, "; Que es una Franguicia y como se Reguia?”, Conferencias de
l2 Feria Internacional de Franquicias. AMF, A.C. de México, 1o de Marzo, 1997, pp.6.



A través de los siglos quinto y duodécimo, en gran parte de Europa se
desarroliaron sistemas politico-econémicos basados en el sistema de
grandes seforios, los reyes y la nobleza controlaban la tierra y a los
campesinos que la trabajaban.

En esa época la organizacion social, tiene dos rasgos caracteristicos,
por un lado la jerarquia con intensas ligas de dependencia hereditarias
y por el otro lado la creacién de autoridades relativamente auténomas
y de interés privado, que caracterizaron gran parte de la época, su
esencia consistié en la permuta que hacian los vasallos libres,
sacrificando parte de su independencia 2 cambio de una seguridad
vinculada a la tierra, perteneciente al sefor feudal, sin que tal
sacrificio los considerara como siervos. Asi era como el sefor feudal
brindaba proteccién y ventajas materiales tales como tierras al vasallo
y éste a cambio ofrecia obediencia, daba consejo al sefor feudal y
hasta llegaba a constituirse como rehén en el caso de que el sefior
feudal fuera apresado, o bien aportar dinero para ei rescate del mismo
o ayuda para el caso de la boda de la familia de la hija de dicho sefior
feudal o en el caso de que el hijo fuese nombrado cabaliero. Ofrecia
servicio militar, acompanaba a! sefior feudal a las cruzadas formaba
parte del tribunal que el propio sefior feudal convocaba. Moler su trigo
en los molinos del sefor feudal y exprimir las uvas en sus prensas
pagando por esto ciertas cuotas o impuestos llamados "diezmo real”,
conforman la raiz etimoldgica de la palabra regalias.?

En Francia el otorgamiento de ciertos privilegios a los siervos recibian
el nombre de francis, la raiz francesa pasé al inglés como to
enfranchise, la cual, tenia el significado de dar derechos a aquel! que
no los tiene. Aquella persona que se le otorgaba la ciudadania, el
derecho a voto, tenia la calidad de hombre libre el cual habia ganado
una franquicia o se habia franquiciado.

En muchos casos el vasallo u hombre libre corria mas riesgos que los
siervos, debido a que el sefior feudal tenia un interés creado en estos
ultimos ya que repercutia directamente con el trabajo de sus fierras y
este mismo interés no lo tenia por los hombres libres, los cuales poco
a poco se dieron cuenta que tenian pocos privilegios verdaderos ya

3 purvin L. Roberto Jr. “Fraude en las Frangquicias”, Cia Ed. Continental, 1ra. Edicion, México, 1995,
pp.42.



que todavia estaban sujetos al sefior feudal y con una carga excesiva
de impuestos.

Dentro del sistema feuda! podemos ver claramente el conflicto que
existe dentro de la franquicia, el dar la libertad a cambio de la
seguridad que proporcionaba el sefior feudal.

Otra gran institucion de la época que jugd un gran papel fue la Iglesia
Catélica Romana la cual desarrolié al tiempo de los feudos la practica
de otorgar a la clerecia local el derecho de cobrar e! diezmo a cambic
del requisito de pasar una parte de éste a Roma, al mismo tiempo que
la Iglesia utilizaba la franquicia como el derecho de administrar a ia
parroquia en nombre del Papa; en toda Europa se desarroliaba el
sistema feudal.®

El concepto de franquicia ha tenido a lo largo de la historia diferentes
acepciones las cuales han tenido en comuin la concesidn y el privilegio
exclusivo que se le oforga a una persona determinada.

La Epoca Colonial

El colonialismo fue el mecanismo de financiamiento que impulsé
la expansién de Europa durante los siglos XVi al XVIII. Los colonos
buscaban cierta independencia sin prescindir de la proteccion del rey
a cambio del pago de impuestos.

Surgimiento de la franquicia

Como nos mencionan los Hermanos Gonzalez Calvillo* "el
sistema de franquicia surge de la necesidad de Isaac M. Singer &
Company al enfrentar un probiema de distribucién de sus maquinas de
coser en el ambito nacional, creando un sistema de concesién donde
se le pagaria a la Compaiiia por el derecho de vender sus maquinas
en territorios determinados. Posteriormente, compainias como la
General Motors y Coca-Cola utilizaron este sistema. A & W Root Beer,
en el afio de 1924, fundé una cadena de comida rapida, uno de sus
franquiciados fue J. Willard Marriot, que posteriormente formé Marriot

* Ibid., pp.43.
* Gonzélez Calvillo, Enrique y Rodrigo, "Las Franguicias: La Revolucion de los 90, 1ra. Edicion, de
Mc Graw Hill, México, 1985, pp.36.




Corporation una cadena franquiciante de restaurantes y hoteles. En la
década de los cuarenta se desarmoliaron grandes franquicias como
Dairy Queen que para el afio de 1948 habia abierto 2,500 unidades y
Tastee Freeze que logré establecer 1500 unidades, cabe destacar que
en la primera etapz de las franquicias se manejaron alimentos de
primera necesidad de bajo costo.

Hasta el afio de 1950, las franquicias obtuvieron apoyo y
reconocimiento publico, a fines de la Segunda Guerra Mundial,
cuando las condiciones politicas, econdémicas y sociales fueron
propicias para su desarrollo con el establecimienio de nueva
tecnologia para la creacion de nuevos productos.

Esta primera etapa tuvo la necesidad de uniformidad y consistencia de
una franquicia a otra, de esta situacién los franquiciantes necesitaban
poder de autoridad sobre los franquiciados, para controlar la calidad y
el servicio y a fines de los cincuenta con el poder econémico de los
franquiciantes se reform¢ la Ley "Uniform Frachise Offering Circular
(UFOC), en los Estados Unidos.

A ftravés de las Cortes se pemitio, por primera vez a los
franguiciantes, establecer la forma de hacer negocio, lo que podian
vender y a quiénes se los debian comprar, la forma de preparar y
presentar el producto, asi como la fijacidn de precios, localizacion de
las unidades y todos los aspectos relativos a la operacién de la
franquicia. Lo que les permiti® poder competir con las tiendas
comerciales, sacrificando la libertad y autodeterminacion del
franquiciado.’

A fines de los cincuenta se da un gran desarrolio de las franquicias
gracias a la creciente industria en los Estados Unidos, la cual vino a
revolucionar los habitos alimenticios de los estadounidenses, ya que
con este sistema podian adquirir alimentos preparados a bajos costos
y de manera rapida, asi surgieron franquicias como McDonald’s,
Burger King, Kentucky Fried ChiKen, Arby’s, Denny’s, Wendy's,
Pizzas Hut, Domino’s y Subway.

* Purvin L. Roberto Jr., op. cit, pp.50.
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La expansion de las franquicias no sblo se dio en el ambito de la
comida rapida sino también se extendi6 a otros negocios donde se ha
compraobado su conveniencia, como en inmobiliarias como Century 21,
en el area de la hoteleria y el hospedaje como Howard Johnson,
Marriot, Hilton y Sheraton.

a)Franquiciante

Es la persona o sociedad que otorga el derecho para el uso de
una marca, producto o servicio reconocido, asi como ia tecnologia,
supervisiéon y asistiencia necesana para operar exitosamente en el
negocio. “El franquiciante quien otorga la franquicia, debe asegurarse
de que su marca y tecnologia se use de manera adecuada en todos
los establecimientos. El apoyo del franquiciante es la fuerza vital de un
programa de franquicias exitosas”.®

Entonces el franquiciante es:

Ei duefio de la marca o producto.

El duefio del “know how” del negocio.

El que innova o desarrolla nuevos productos.

El de la experiencia comercial.

El de las relaciones con proveedores. .

El administrador del Fondo de Mercadotecnia y Publicidad, el cual
es indispensable.

El que supervisa el impacto de la imagen corporativa.

¢ El que proporciona la Asistencia Técnica.

b)Franquiciado

Es la empresa que adquiere contractuaimente el derecho a
comercializar un bien o servicio, dentro de un mercado exclusivo,
utilizando ios beneficios que da una marca y el apoyo que recibe en ia
capacitacion para la organizaciébn y el manejo del negocio. El
franquiciado también adquiere ciertas obligaciones hacia el
franquiciante como son: 1) el uso de las marcas y en su caso,

% Andrew A. Caffey, "En las Buenas y en las Malas: Como Asegurar e Apoyo Total de su
Franquiciante™, Revista Entrepreneur, de impresiones Aéreas, S.A, de C.V., Vol. 4, México, Enero
1998, pp.54.
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nombres comerciales, avisos comerciaies, patentes y derechos de
autor; 2) que productos puede o no vender, 3) guardar
confidencialidad, respecte a la informacion de este caracter que le
proporcione el franquiciante, 4) mantener los estandares de calidad
mencionados por el franquiciante; 5) la utilizacion de metodos
operativos comerciales, de administracion y publicidad que le haya
sefialado el franquiciante; 6) el pago de regalias; 7) respetar el
territorio y la localizacion del establecimiento que haya sido aprobado
por anterioridad por el franquiciante, las cuales pueden permitir que ia
operacion del negocio sea la adecuada.’

El franquiciado adquiere el derecho de utilizar el sistema de negocio
de algun producto o servicio, que deberan estar aprobados como
exitosos. Estos sistemas de negocio pretenden mantener el mismo
nivel de calidad y servicio de la empresa con el fin de mantener una
consistencia en el producto o servicio en cualquiera de los puntos de
venta del negocio.

Entonces el franquiciado es:

» El cliente o socio mas importante.
» Elinversionista.

c)El Franquiciante (Obligaciones que Asume Como Servidor)

" Puede destacarse tres obligaciones principales del franquiciante,
que son:®

1) Proveer el producto o servicio objeto de la franguicia, es decir,
provee de sistemas computados de mantenimiento y seguimiento de
inventarios, métodos o practicas recomendables de comercializacion,
efc.

2) El entrenamiento del franquiciado, el cual implica que el otorgante
no soélo suministra un sistema de operacién, incluyendo el manual de

T Tactica Empresarial, Consultor de Negocios, Enero/Febrero, Nim. 2, México, 1998, pp.14.
¥ Osvaldo J. Marzorati, "Derecho de Negocios Intemnacionales”, Ed. Astrea de Alfredo y Ricardo
Depatl, Buenos Aires, 1984, pp.433.




operaciones, supervision, control y cualquier mejora que en el futuro
desarrolle, sino que también impiica ensefianza al utilizarlo.

3) La asistencia brindada por el franquiciante se da en aspectos
econoémicos, asi como financieros.

d) El Producto o Servicio

Hay que considerar cual es el mercado ideal para el producto o
servicio ofrecido por la franquicia, qué aspectos lo diferencian de los
demas en un mercado, como se adapta su estructura de precios a las
condiciones del mercado, cuél es el valor agregado que ia franquicia
aporta en la comercializacion de este producio o servicio.

e} El Contrato de Franquicia (a grandes rasgos)

Las Leyes de muchos paises requieren que cada empresa de
franquicias presente a sus respectivos franquiciados un documento en
el que se especifique en detalle las condiciones en las que el
franquiciante y el franquiciado operaran comercialmente en forma
conjunta. Quiza ninguna parte del proceso de desarrollo de franquicias
sea tan imporiante para el éxito definitivo de éstas como ia redaccién
de este documento. Este debe describir de manera explicita el alcance
total de la relacién con ios franquiciados, explicando a grandes rasgos
los términos y consideraciones por las cuales, acepta permitirles
operar la franquicia, emplear la marca de fabrica y vender los
productos o servicios. Estableciendo niveles de operacion, el contrato
contribuye a garantizar la uniformidad a través de todo el sistema de
franquicias. También proporciona cladusulas claramente definidas
mediante las cuales una franquicia puede darse por terminada.

Es fundamental que este contrato sea elaborado por un abogado que
entienda de franquicias y esté familiarizado con el negocio, y es
igualmente importanie que e! franquiciado tome parte en su
elaboracién porque es quien mejor conoce las circunstancias y
requisitos de su empresa. Este no es el momento para ahorrar dinero
copiando un contrato de franquicias "estandar” o para trabajos legales
"estandar”. Cada contrato de franquicia debera ser tan exclusivo como
la empresa que representa. Debe evitarse por todos los medios
lasituacion desaforfunada con la que tropiezan muchos franquiciantes
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cuando surge un problema con los franquiciados. Corren a mirar los
contratos para ver si la situacion esta incluida, para descubrir que no
lo estd, y que no existe una solucion legal sencilla. El contratc de
franquicia también deberd ser justo para los franquiciados. Un
documento bien redactado protegera al franquiciado y satisfard las
minimas objeciones provenientes del abogado. (Ver Anexo 1).

El contrato de franguicia lo podriamos definir como un contrato
comercial, sujeto al marco juridico de dicho caracter, donde el
franquiciante y el franquiciado estabiecen mutuamente sus
compromisos y responsabilidades reciprocas para dejar establecidos
los limites del vinculo comercial y los distintos elementos que hacen al
desarollo de su relacién de asociacion.®

Los Puntos Claves a Negociar en un Contrato de Franquicias:

Cualquiera que sea el tipo de contrato de franquicia que se
celebre o se pretenda celebrar, los siguientes son puntos de mayor
importancia:*

Marcas:

Es México es importante el lievar a cabo una investigacion
independiente ante la autoridad correspondiente, a efecto de
cerciorarse que efectivamente las marcas se encuentran debidamente
registradas, y asimismo determinar si la persona con la que se
pretende celebrar el contrato de franquicia cuenta con la licencia de la
marca respectivamente para celebrar dicho contrato de franquicia.

Pago de Regalias:

La regalia es el pago al que se hace acreedor el inventor de un
producto o servicio."’

® Hermida A, Jorge, "Marketing de Concepto + Franchising”, Ediciones Macchihi, Buenos Aires
Argentina, 1993, pp.8.

“Gonzilez Calvillo, Enrique, "Los Puntos Claves a2 Negociar en Contraio de Franguicia”,
Conferencias de la Feria de Franquicias, AMF, A.C. Cd. de México, iro de Marzo de 1997, pp.32.

" rerenz Ferenz, "La Regalia®, Conferencias de la Feria de Franquicias, AMF, A.C. Cd. de México,
1ro de Marzo de 1997, pp.23.




En los contratos de franquicias, la contraprestacion del franquiciante
por la licencia de su sistema (marca o nombre comercial y Know-How)
es el pago de una regalia. Dicho pago generalmente se determina
aplicando un porcentaje de los ingresos brutos del negocio
franquiciado. Dicho porcentaje varia de franquicia en franquicia.

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 al franquiciado. Los
franquiciantes han estabiecido la practica de cobrar del franquiciado,
al momento de |a firma, un contrato de derecho © cuota de franquicia
(franchise fee). Se sostiene que el cobro gue dicha cuota no tiene otro
propésito que el de permitile al franquiciante el reembolso de los
gastos en que incurrid para llevar 2 cabo ia firma de ese contrato. Ei
monto y la forma de pago de las regalias es un punto ciave de
negociacion, en especial cuando se negocian contratos maestros.

Convenios de No Competencias:

La cldusula de no competencia que contienen la mayoria de los
contratos de franquicia, la cual consiste en que el franquiciado
acuerda en no competir directa o indirectamente con el franquiciante
al término del contrato, generalmente esta clausula prohibe competir
en la misma unidad franquiciada. Pongamos un ejemplo, una persona
"X" que es el hotelero de anos decide llevar fa operacion de su hotel a
través de una franquicia, al paso del tiempo no estd conforme con la
misma y decide terminar anticipadamente el contraio, este tipo de
clausula seria totalmente injusta al prohibir de manera arbitraria que
siguiera operando su hotel en virtud de que se trata del modus vivendi
det antiguo franquiciado. Al respecto nuestra Constitucion establece:

"Articulo 5.- A ninguna persona podra impedirse que se dedique a la
profesioén, esta libertad sdlo podra vedarse por determinacién judicial,
cuando se ataquen los derechos de tercero o por resolucién
gubemativa dictada en ios términos que marque la ley, cuando se
ofendan los derechos de la sociedad...”




b

Haciendo un anélisis de este articulo, se ve como Unica limitante el
ejercicio de un trabajo ilicito, en el caso de que al franquiciante se
atacaran sus derechos, solo podréd vedarse por sentencia judicial
consecuencia de un proceso previo. El sentido de esta disposicion es
facultar al juez para inhibir 2 una persona a continuar ejerciendo una
actividad que dafie a un tercero, lo cual no obsta para que el
sentenciado siga practicando dicha actividad. Ya que la actividad del
hotelero es comercial y de libre concurrencia no se le puede limitar a
ejercer su actividad.

Convenios de Confidencialidad:

Sin duda, e! valor de la informaciéon y conocimientos que el
franquiciante pone a disposicion del franquiciado es quizas tan
importante o, en algunos casos, ain mas importante que la marca o
nombre comercial que se le otorga al franquiciado. Asi pues, en el
caso de las franquicias, es de gran importancia la obligacién que
asume e! franquiciado de no divulgar a terceros Ia informacién que se
le confiere y de mantenerla confidencial, no sélo durante la vigencia
del contrato, sino inclusive después de la fecha de su terminacion. Se
trata de una ciausula esencial para el franquiciante.

Soluciéon de Controversias:

En el caso de surgir alguna disputa © controversia entre
franquiciante y franquiciado, y se hayan agotado todos ios recursos
para resolverlas no queda otro camino mas que el de acudir a los
tribunales o arbitrajes comerciales. La opinidén de lievar a cabo uno u
otro, asi como el lugar en donde habrian de llevarse a cabo, ha sido y
sera una de las clausulas gue generan la negociacion entre las partes,
en especial cuando el franquiciante y el franquiciado estan
domiciliados en lugares distintos.

Territorios / Radios de Proteccion:

Un punto clave al negociar un contrato maestro de franquicia
suele ser el territorio que habréd de considerarse en el contrato. El
franquiciado maestro adquiere en virtud de la celebraciéon de este tipo
de contratos el derecho exclusivo para desarroliar o subfranquiciar
unidades de la franquicia dentro de un determinado territorio, sujeto al
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cumplimiento de una cuota minima de desarrollo. La determinacion de
citado teritorio, aunado a la negociacion respecto del nimero de
unidades que contempla e! mencionade calendario, es un punto clave
a resolver en el clausulado del contrato.

En los contratos individuales el franquiciante debe anticipar la
necesidad del franquiciado de que exista un radio de proteccion
alrededor de la unidad de franguicia y dentro del cual puede ser
conveniente que no operen otros franquiciados. Este punto ha sido,
especialmente en el pasado un punto clave del clausulado de los
contratos de franquicia.

Plazo:

En los contratos maestros de franquicia el plazo del contrato
aunado al andlisis del calendario de desarrolio es de los temas de
mayor relevancia en el analisis y negociacién de su clausulado. Se
hace sin embargo, la distincién de que pueden (y suelen ser) distintos
los plazos de vigencia del contrato y del derecho exclusivo que
adquiere el franquiciado maestro para desarrollar o subfranquiciar
unidades dentro de un determinado territorio.

En los contratos individuales el tema del plazo de vigencias tiene
suma relevancia, aunque no para los de una negociacion entre el
franquiciante con sus posibles franquiciados.

Clausulas de Rescision:

Es muy importante establecer en el contrato de franquicias
especificamente cuales son las causales de rescision por parte del
franquiciado, asi como que se debera establecer igualmente cuales
seran los procedimientos que se deberan de seguir en caso de que el
franquiciado incurra en ellos.

Generalmente, en un contrato de franquicia las partes convienen en
que en el caso de incumplimiento se dard un aviso previo por escrito a
la parte que haya incurrido en éste, en dicho aviso se le notificara que
tiene un periodo determinado para subsanarse su incumplimiento, en
caso de no remediar dicho incumplimiento en el periodo convenido,
entonces la parte que haya efectuado la notificacion podra dar por
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terminado el contrato. Los efectos y discusion de esta clausula son de
gran importancia.

Asimismo, en las cldusulas correspondientes a la solucion de
controversias el franquiciante podrd elegir el procedimiento que
considere mas conveniente para efectos de ejecutar cualquier
obligacion contenida en el contrato de franquicia.

Obligacién de Proporcionar Cierta informaciéon Relacionada con
la Franquicia:

En México el Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial (e!
“Reglamento”), fue publicado en el Diaric Oficial de la Federacion el
23 de noviembre de 1994, en su articulo 65, establece que todo aquel
que pretenda otorgar una franquicia deberd de proporcionar, previo a
la celebracion del contrato de franquicia respectivo, cierta informacién
técnica, econdmica y financiera. De lo anterior se desprende que
dicha obligacién correrd a cargo del franquiciante o franquiciado
maestiro en su caso, asimismo, el franquiciado tendrd el derecho de
exigir que dicha informacién le sea proporcionada. A esie respecto, es
muy importante hacer constar, por escrito, que la informacion antes
mencionada le fue proporcionada al franquiciado y que este ultimo
efectivamente la recibié.

Mantenimiento y Reparaciones:

Los contratos de franquicia omiten frecuentemente una clausula
que le requiere al franquiciado mantener su unidad segun un cierto
nivel minimo, como lo especifica el manual de operaciones. lLa
clausula podra permitirle al franquiciante efectuar las reparaciones
necesarias, si no son efectuadas por el franquiciado, corriendo este
uitimo con los gastos. También podra incorporar un fondo,
conformando por aportes periddicos por parte del franquiciado para
restaurar su unidad.
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Seguro:

Muchos contratos apenas abordan las estipulaciones sobre
seguros o no se ocupan de ellas en absoluto. El contrato de franquicia
debera requerir al franquiciado, como minimo, gue tenga seguro por
dafios a terceros, indemnizacion por accidentes de trabajo y un seguro
sobre dafios a bienes inmateriales y especifique coberturas minimas,
recibiendo el franquiciante como coasegurado una copia de la pdliza y
todo aviso de anulacion. El franquiciante posiblemente desee
recomendar una compafia de seguros (muchas veces se puede
negociar tarifas mas bajas sobre la base del volumen), aunque el
franquiciado tiene derecho a seleccionar su propia compafia
aseguradora en tanto y en cuanto la péliza satisfaga los
requerimientos de cobertura del franguiciante. Por ofra parie debe
estipular en caso de que el franquiciado no obtenga la cobertura
apropiada, lo puede hacer el franquiciante y ser inmediatamente
reembolsado por el franquiciado.

Capacitacién:

El programa de capacitacion de! franquiciante es 1a ultima etapa
de! proceso de formacién de un franquiciado. Es importante que el
contrato especifique que éste debe completar con éxito ese programa
y que, en caso de que no lo haga, el franquiciante podréa rescindir el
contrato de franquicia y conservar un porcentaje especifi cado de los
honorarios de la misma.

Publicidad:

E! contrato de franquicia deberd requerir al franquiciado que
utiice solamente los materiales publicitarios desarrollados o
aprobados por el franquiciante y consignar claramente de qué manera
han de ser presentados los materiales para su aprobacién y a quién.
Muchos franquiciantes requieren que los franquiciados hagan aportes
a un fondo de publicidad de beneficio mutuo para todos los
franquiciados administrado por el franquiciante y en el contrato se
debera especificar a quién se le debera abonar el dinero (tal vez a la
agencia de publicidad de la empresa del franquiciante) y con qué
frecuencia.
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Transferibilidad:

En el caso de que el franquiciado desee vender su franquicia,
una clausula del contrato debera estipular disposiciones acerca de la
venta, incluyendo:

1. Aprobacion del nuevo comprador por parte del franquiciante;

2.Realizacion exitosa de la capacitaciébn por parte del nuevo
comprador;

3.Pago a! franquiciante de honorarios por la transferencia vy
capacitacion; y

4.Pago por adelantoc del franquiciado al franquiciante de todos los
honorarios.

El contrato debera indicar que el franquiciante no se opondra
arbitrariamente a Ia aprobacion del comprador y podré concederle el
derecho preferencial de comprar la franquicia, sea cual fuere el precio
que se hubiera ofrecido. Por ultimo, el contrato debera especificar en
qué condiciones, si fallece el franquiciado, los sobrevivientes pueden
operar el negocio o venderlo y en qué condiciones el franquiciante
puede adquirirlo.

Acuse de Recibo de Documentos:

La Ley de Propiedad Industrial en su articulo 65 establece que a!
franquiciado potencial se le debe entregar una Circular de Oferta 10
dias habiles previos a la celebracién de un contrato de franquicias o el
pago de cualquier suma de dinero y un contrato de franquicia
finiquitado 5 dias habiles antes de que pueda recibirse honorarios de
un postulante. E! vendedor deberd obtener un recibo de estos
documentos, pero se sabe que ios recibos se pierden. En caso de que
el contrato establezca que el franquiciado acuse el recibo de los
documentos por adelantado a los dias requeridos, un franquiciado que
ulteriormente fracase en su empresa tendra sumas dificultades para
imponerse en una causa judicial contra un franquiciante con el
argumento espurio de que éste Ultimo aceptd su dinero sin el periodo
de espera adecuado por la divulgacion de la informacién requerida.
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Es razonable suponer que éstos y otros "pequefios” detalles de un
contrato de franquicia bien confeccionado podria ahorrarle al
franquiciantes apuros, gasto y hasta una accion judicial con resultados
catastroficos.

f) El Mercado.

Mercadotecnia en las Franquicias
Los Estudios de Mercado

“La investigacién de mercados es una herramienta de la
mercadotecnia, que a través del manejo de informacion nos permite
tomar decisiones mas sobre cémo, donde y cuando colocar nuestro
producte o servicio en el mercado. La investigacion de un negocio es
un recurso sencillo, pero sobre todo, una poderosa arma que puede
marcar la diferencia entre e} éxito y el fracaso de un negocio™?

Algunos aspectos que vale la pena considerar en la evoluciéon del
mercado, son los riesQos generales o particulares de cada industria; la
existencia de controles de precios (cuestién vigenie en forma muy
particular en paises latincamericanos); disponibilidad de materia prima
y, en general de insumos, proveedores y servicios, acceso al personal
con el perfil requerido; saturacion del mercado; los competidores
(locales y extranjeros); la demanda por el producto o servicio, etc.”

La Marca

La marca se define como el nombre, término, signo, simbolo o
disefo, 0 una combinacidon de éstos, cuya intencién es identificar los
bienes ¢ servicios de un vendedor 0 un grupo de vendedores y
diferenciario de los competidores.” En la marca se pueden encontrar
dos elementos fundamentales:

* Fernandez Vzlinas, Ricardo, "Investigar un Mercado: La Diferencia entre el Exito y el Fracaso”,
Revista Entrepreneur, de Impresiones Aéreas, S5.A, C.V,, Vol. 4, México, Enerc 1998, pp.8.

3 Gonzalez Calvillo, Enrique y Rodrigo, op. cit., pp.42.

* Kotle, Philip, "Mercadotecnia®, Prantice Hall Hispanoamericana, México, 1989. pp.32.
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1. El Nombre de la Marca

Es la parte de una marca que puede vocalizarse; es decir, la parte
pronunciable. Los ejemplos son Mc Donald’s, Midas, Gymboree,
Alphagraphics, Stern o Splash n’Dash.

2. El Logotipo de la Marca

Es la parte de una marca que puede reconocerse pero que no puede
ser pronunciada, como un simbolo, un color caracteristico, o letras
distintivas. Los ejempios son el sombrero de Arby, "T" en color negro
sobre un fondo rojo de Taco Inn, o la abeja con el nombre de Nutrisa.

La Importancia de la Marca en el Sistema de Franquicia

No es posible concebir una franquicia o, al menos, un negocio
susceptible de ser franquiciado sin que cuente con un reconocimiento
de marca por parte de los consumidores, ya que las marcas logran el
reconocimiento y la reputacién de la franquicia.

Lo mas normal es que la persona que desea adquirir una franquicia,
inicialmente busgue una marca reconocida ya que ésta es garantia de
éxito. Ademas, la marca, por la que en un principio se pagan derechos
de uso, con el paso del tiempo debe ser asimilada por el franquiciado
COmo marca propia.

Tanto el franquicianie como el franquiciado deben preocuparse por
proteger la marca de la franquicia a fin de que ésta no sea robada o
usurpada, ya que cuando se adquiere una franquicia, se esta
adquiriendo el derecho a utilizar esta propiedad intelectual.

Cabe mencionar que el negocio que distribuye productos que no
tienen una marca no puede llegar a ser una franquicia. En dado caso
se trataria de un negocio dedicado especificamente a la distribucién
de productos. La marca es uno de los tres principios basicos para que
un negocio sea franquicia, los otro dos son los sistemas y el producto
en si mismo, ademas hay que sefalar que la marca es uno de los dos
elementos intelectuales que contempla un contrato de franquicia, el
otro es en sl la experiencia o conocimientos del negocio que se
transfiere al franquiciado.
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Registro y Proteccion de las Marcas en México

En México la marca registrada tiene proteccion legal porque es
una propiedad exclusiva de su creador. La marca registrada protege
los derechos exclusivos del vendedor y permite distinguirlos de los
competidores. En México, el derecho exclusivo para explotar una
marca deriva del registro de la misma ante la Direccion de Marcas del
Instituto Mexicano de |la Propiedad Intelectual (IMP!). Dicha Direccioén
controla el registro donde los propietarios de las marcas (vivan en el
pais o no) manifiestan su derecho de posesion sobre éstas; por lo
anterior, en Meéxico iodas las marcas comerciales deben estar
debidamente registradas ante IMPI.

En México, la solicitud de registro de una marca debera contener los
siguientes datos:

I. Nombre, nacionalidad y domicilio del solicitante.

II. El signo distintivo de 1a marca.

Hl.Los productos o servicios a los que se aplicaran las marcas.

I'V.Los demas que prevengan el reglamento de la Ley de Fomento y
Proteccion de la Propiedad Intelectual.

En el caso de que se trate de proteger un disefio, serd necesario
anexarlo a una solicitud con ocho ejemplares en blanco y negro y a
color (si es que se desea proteger algun color en especial). Una vez
entregada la solicitud ante la Direccion de Marcas del Instituto
Mexicano de la Propiedad Intelectual (IMPI), debera sujetarse a un
examen administrativo o de forma a través del cual, la autoridad
verifica el debido cumplimiento de todos los requisites de forma de
solicitud en presencia del solicitante 0 de su apoderado y en caso de
que sea necesario, se le indica si es necesario modificar algin dato o
si falta algin requisito. En caso de que la solicitud sea correcta, se le
recibe y se anota en ella el nimero de expediente, folio, fecha y hora

de entrada.

Posteriormente se apiica un examen técnico o de fondo a fin de
determinar si no existen otras marcas o disefos similares que
pudiesen llegar a causar confusiones con la marca que se desea
registrar. Se aplica un examen fonético que se lleva a cabo de
acuerdo con una lista de las marcas registradas o en tramite, que
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podrian constituir un impedimento para el registro. También se revisa
que, en el caso de que la solicitud contenga un dibujo o una figura,
que estad no coincida con ninguna ofra registrada previamente.

Si el resultado de los exdmenes mencionados anteriormente sefiala
que existen impedimentos, se le informa al solicitante para que éste
pueda hacer las correcciones o modificaciones correspondientes. En
cambio, si el resultado es favorable, se expide el titulo
correspondiente.

En Mexico es posible hacer la transmision de ios derechos de una
marca a través de un contraio de cesion de derechos que se presenta
ante la Direccidon de Marcas del Instituto Mexicano de la Propiedad
Intelectual (IMPI). Una marca puede llegar a ser utilizada por su titular
asi como por aquellas personas a quienes se les conceda una licencia
para su uso.

La vigencia de un registro de una marca es de diez afios y el registro
podré ser renovado en periodos de diez afios las veces que el titular
asi lo desee.

Cabe mencionar que el uso, sin la debida autorizacion, de marcas
registradas es considerado un delito.

En el caso de las franquicias, las marcas registradas permiten la
identificacién instantaneas que los franquiciados necesitan para ganar
nuevos clientes, razén por la cudl, no es conveniente que un
inversionista adquiera una franquicia donde el franquiciante no sea el
titular de las marcas que distinguen al negocio de franquicia.

“Existen 120 diferentes tipos de negocios actualmente disponibles
para su comercializacion en todo el mundo bajo este sistema, siendo
las principales areas™.’> (Ver Anexo 2).

Construccion y mantenimiento
Limpieza y conservacion
Comidas rapidas

Super y mini-mercados

155, Mata, José Miguel, "Estudio sobre Agrupaciones Financieras™, UNAM, 1998, pp.35.
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* Renta de automdviles
* Hoteles y moteles

» Vestuario

¢ Entrenamiento

* Agencia de viajes

» Servicios automotrices
» Recursos humanos

+ Venta de computadoras
+ Restaurantes

¢ Transportes

+ Mobiliario

o Educacién

¢ Bienes raices

o Cultura, etc.

El Derecho de Autor

E! derecho de autor pertenece 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 industriaies, signos distintivos, marcas
de productos o servicio, nombre y avisos comerciales y
denominaciones de origen, asi como ia represion a la competencia
desleal.’

El derecho de autor es el derecho exclusivo para reproducir, publicar y
vender la forma y el contenido de una obra del intelecto humano,
pudiendo tratarse de una obra literaria, musical o artistica, un invento,
un disefio, conocimientos técnicos, secretos no patentados, el crédito
comercial, una frase o slogan y la informacién contenida en algun
documento. Este tipo de elementos los puede llegar a desarrollar una
empresa a manera de estrategia comercial, de mercadotecnia vy
publicitaria, bajo el apoyo de marcas y signos distintivos.

% G onzélez Calvillo, Enrique y Rodrigo, op. cil., pp.47.
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En México, el sistema de produccién de derechos de autor protege a
ia persona fisica denominada "autor", quien tiene derechos exclusivos
sobre la obra que ha creado. Dicha obra se considera como el
producto o resultado de la actividad creativa del autor y la expresion
de su talento, sensibilidad e ingenio. La Ley Federal de Derechos de
Autor requiere la fijacién de tal obra en un objeto tangible para que
pueda ser protegida.

En el caso de las franquicias, a través del derecho de autor se puede
proteger los elementos distintivos del sistema sobre los cuales
descansa el crédito comercial del negocio. A través del Derecho de
Autor el franquiciante puede proteger los manuales de operacion,
anuncios, slogans publicitarios y anuncios de misiones corporativas,
etc. Sin embargo, si alguna persona parafrasea la informacién de
algunos de los elemenios anteriormente sefalados, no estara
infringiendo los derechos de autor ya que éstos sélo sirven para evitar
que ofra persona presente, como si fuera suya, la obra que es de otro
autor y como evidencia de propiedad del verdadero creador de la
misma.

Publicidad y Promocién

La publicidad es cualquier forma pagada de presentacidén de
ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado. '’

La publicidad juega un pape! de vital importancia en el sistema de
franquicias. Por medio de ella se da a conocer al mercado, la
existencia de un producto o servicio que se ofrece a la venta. Todos
los sistemas de franquicias tienen la obiigacién de mantener la
publicidad en los niveles minimos aceptables para un mercado, con el
fin de garantizar las ventas de sus franquicias satélites. Es por el
concepto de publicidad por el que los franquiciados hacen una
aportacion econémica mensual, ya que la publicidad controlada se
utiliza en beneficio de todo el sistema de franquicias.

7 Kotier, Philip, op. cit., pp.37.
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En algunas ocasiones las empresas franquiciadas, es decir, las
empresas que han decidido obtener una franquicia; delegan la
responsabilidad de llevar a cabo la publicidad y la promociéon a tas
franguicias maestras (las que tienen oportunidad de otorgar
franquicias individuales en una zona determinada o0 en un pais). Sin
embargo, io usual es que la publicidad siempre sea administrada por
la empresa matriz. Como se menciond anteriormente, los
franquiciados cooperan con un porcentaje de sus ventas para que la
publicidad contratada tenga una cobertura mayor y todo el sistema de
franquicias se vea beneficiado.

Aqui es importante sefialar que mediante reglas especificas que
determina las franquicia matriz, se les permite a la franquicia de una
zona especifica unirse para buscar su desarrollo, siempre y cuando la
imagen que el negocio principal guiere darse mantenga intacta. Por
ejemplo, si los franquiciados en México de Domino’s Pizza deciden
hacer una campana publicitaria consistente en sefialar que aun con
lluvias y fuertes tormentas sus repartidores siempre haran su entrega
a tiempo, estan en completa libertad de hacerlo, siempre y cuando se
notifique a la franquicia matriz en Estados Unidos sobre el contenido
de la publicidad y que no se vea alterada la imagen y el concepto de
identificacién del negocio.

La promocion es la actividad a través de la cual se comunican los
méritos del producto y se persuade a los consumidores meta para que
compren,

La promocion consiste en dar a manera de prueba e! producto o
servicio a fin de que el consumidor pueda percibir las caracteristicas
del mismo. Otra forma de hacer promocion es a través de anuncios
con cupones ¢ anuncios que ofrecen participar en un concurso ©
incluse, otorgando un premio al poseedor del cupon.

Los productos y servicios, dependiendo sus caracteristicas y la
necesidad que pretender satisfacer, se deben usar, sentir, vivir, gustar
y oler para que se pueda apreciar su verdadero valor. Un anuncio por
radio o televisién, un cartel, un folleto © la recomendacién del
vendedor solo comunican hasta cierto punto las ventajas de un
producto o servicio.
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CAPITULO I
Evoiuciéon de las Franquicias en México y el Mundo
2.1 Las Franquicias en el Mundo

El desarrollo que se ha experimentado en el terreno de las
franguicias en otros paises no ha sido menos impresionante como ha
ocurrido con tanta fuerza en Estados Unidos. Por lo que en este
apartado analizaremos con gran interés lo que ha ocurrido en otros
paises.

Canada

Un pais que ha representado un importante mercado para las
franquicias estadounidenses ha sido Canada, ya que a pesar de su
propia identidad como pais independiente, Canadé se presenta como
una extension del mercado norteamericano por su similitud, cultura e
idioma.

De estas franquicias estadounidenses en Canada, las de mayor
importancia son las de comida rapida, restaurantes y las de servicio
en general. De esta misma forma, las franquicias europeas y
japonesas han sido bien acogidas en el mercado canadiense.

Canadé también ha tenido lo suyo en cuanto a desarrollo de
franquicias locales que ademéas se han desenvuelto a una buena
velocidad. De hecho, algunos franquiciantes canadienses como
Uniglobe Travel ya exporta sus conceptos al exterior y tal parece que
la tendencias a la exportacién ya es inmodificable, especialmente
hacia Estados Unidos, Inglaterra, Francia, Bélgica, Japén, Singapur,
Australia, Nueva Zelandia y e! Caribe.*®

1 Gonzalez Calvilio, Enriguue y Rodrige, op. cil., pp.46.
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Hubo aproximadamente 1,700 franquiciantes en este pais en 1984
con mas de 42,000, en operacién de productos y servicios. Suma que
ha aumentado sensiblemente en la actualidad.'®

De acuerdo con funcionarios de la Asociacion de Franquiciantes
Canadienses (ACF), el volumen de ventas alcanzado por los negocios
que operan mediante el sistema de franquicias, ha crecido 13% anual
en la década de los ochenta. El gobiemo canadiense apoya al sistema
de franquicias, pero sobre todo a los negocios con capacidad de
expansion hacia otros mercados, para asi balancear el déficit de
pagos originado por el alto nimeros de franquicias extranjeras que alli
funcionan. Ademas provee paquetes informativos, seminarios y
asesoria a franquiciantes y franquiciados por medio del Ministerio de
Industria y Comercio.

La Asociacién Canadiense de Franquicias, es un cuerpo nacional de
franquiciantes y su objetivo es organizar un crecimiento y desarrolio
de franquicias canadienses. La Asociacién Canadiense de Franquicias
(ACF), restringe la membresia a2 s6lo aguellos que cumplen con los
estandares y practicas de la Asociacién, y los miembros deben de
cumplir con el Cédigo de Etica. La Asociacién también ha desarrollado
una politica de sacar a la luz el tipo de informacion, que ios miembros
deberan proveer para facilitar a los inversionistas a tomar una correcta
decision.

La Asociacion consta con alrededor de trescientos miembros, teniendo
su base en Toronto y tiene afiliados en Vancuver y Montreal.

El objetivo de la Asociacion Canadiense de Franquicias (ACF), es
aconsejar y asistir al gobierno, para mantener un clima de negocios
conducido al crecimiento y desarrolio de franquicias para promover el
crecimiento y la educacién acerca de estas y fortalecer la unidad
cooperacion y entendimiento con las comunidades canadienses e
internacional de franguicias.

' Gilbet Taylor, Thomson David, Dabbikeh Peter, "Franchising in Canada", CCH. Canadian Limited
Bublos, 1998, pp.32.
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Cada otofio la Asociacién Canadiense de Franquicias (ACF) da una
conferencia sobre lo Ultimo en cuanto a franguicias se refiere. La
conferencia en cuestién incluye temas legales y financieros propios de
la franquicia. Asi mismo la Asociacion Canadiense de Franquicias
(ACF), ofrece seminarios para educar al publico para investigar una
franquicia antes de invertir.

Canada representa un campo fértil para la implantacién de franquicias
de manufacturas estadounidenses. Esto se debe por su cercania
geografica, asi como por su similitud en su indiosicracia e idioma.

En Canad4, no hay una legislacién federal dirigida especificamente a
las franquicias, siendo ia excepcion Alberta, la Gnica provincia en
Canada que cuenta con una legislacién especifica en la materia. Sin
embargo existen otras legislaciones que pueden afectar la estructura y
operacion de un negocio de franqguicia. Los ejemplos incluyen la Ley
de Iimpuestos, la Ley de Competencia, la Ley de Inversién en Canada,
ley de Marcas Comerciales, ley de Empaque y Etiquetacién al
consumidor.

Por otro lado, los bancos canadienses son muesira clara de la
madurez de este mercade ya que los cinco mas grandes, asi como la
mayoria de los medianos y chicos, tienen programas de franquicias.
Esta confianza del medio financiero es el mejor termometro del nivel
de riesgo de una industria y es el resultado de un bajo porcentaje de
fracasos de los negocios de franquicias en los que han participado.

Evidentemente, el gobiemo y las instituciones financieras canadienses
tienen plena confianza en la franquicia, como una industria rentabie
con bajas posibilidades de fracaso.

Brasil

En el caso de Brasil, las franquicias surgieron de una forma muy
distinta a la de los demas paises que importaron sus primeras
franquicias de Estados Unidos. Las franquicias extranjeras fueron
desalentadas al entrar en este voluminoso mercado por les controles
de divisas que restringen ia salida de regalias y dividendos.
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A mediados de los cincuenta, Brasil ya contaba con tres franquiciantes
que operaban de acuerdo con esquemas de primera generacién, 0
sea de formato de marca y producto. Actualmente, Brasil cuenta ya
con 430 franquicias de alta complejidad, de las cuales sélo 10% son
de origen extranjero.

Pero el Boom de las franquicias en este pais se produjo a mediados
de la década pasada después de un crecimiento muy paulatino. La
economia brasilefa es, a la fecha, a pesar de los reveses sufridos, la
numero ocho def mundo, en gran parte debido al espectacular
crecimiento que experimento en los setenta.

Este Boom no se produjo sdlo en términos de volumen, sino también
en cuanto a la calidad y tecnologia de las franquicias locales, lo cual
habla de la madurez de este mercado.?®

Por otro lado, ya existen franquicias brasilefias fuera de su territorio.
Algunas en Estados Unidos, otras en Portugal y Japén. La mayocria de
estas franquicias son del ramo alimenticio, representadas por las
llamadas "churrascarias”, ademas de algunas en el ramo de! vestido y
de una en especifico en el negocic del agua de colonia natural,
O’Boticario, la franquicia mas reconocida en Brasil.

Con relacién a la entrada de franquicias brasilefas a México, es
interesante mencionar que, para los brasiiefos, nuestro pais tiene
mas afinidad con-ellos que muchos de sus paises vecinos, por
cuestiones culturales e ideolégicas, o simplemente por el mayor grado
de identificacién que existen entre los brasilefios y los mexicanos.

Para citar un ejemplo, la empresa franquiciante Agua de Choira que
cuenta hoy con casi 430 tiendas de perfumes y cosméticos, y que
otorgaba franquicias desde 1980, descubri6 que practicaba la
franquicia en 1987, cuando ya tenia mas de 20 unidades franquiciadas
operando.

# Hermida, Jorge A., op. ott., pp.127.
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Es menester comentar la existencia de dos hombres interesados en el
sistema de franquicia en Brasil, Marceio Cherto y Marcus Rizzo.”’

Marcelo Cherto regresaba a Brasil proveniente de Nueva York a fines
de 1978 decidié tomarse como un abogado especializados en
contratos de franquicias, sin embargo las franquicias eran
desconocidas en América Latina, y en Brasil las pocas empresas que
utilizaban el sistema de franquicias no sabian que territorio estaban
pisando.

Por otro lado Marcos Rizzo inicio su carrera profesional en Sergipe de
Brasil, donde convivid con uno de los esquemas de franquicias
pioneros en el mundo, un tanto rudimentario. puestos de servicio o
gasolineras.

Ambos eran unos apasionados del tema y tenian la fiel conviccion de
que las franquicias como método de comercializacion de bienes y
servicios, seria adoptado exitosamente por las empresas brasilefias.

Para 1986, Marseio Cherto, que era director juridico de la Asociaciéon
Brasilefias de anunciantes, fue contratado por Mc Graw Hill de Brasil
para escribir un libro de los aspectos juridicos de la mercadotecnia.
Sin embargo, Cherto propuso mejor escribir un libro sobre
Franquicias, idea que acepto Mc Graw Hill.

Asimismo, empezd a redactar articulos sobre el tema en -los
principales periodicos del pais. Es cuando se pone en contacto un
director de la red de tiendas Arapua -Cadena de Tiendas de
Electrodomeésticos -con Cherto, para que le estruciure un plan para la
implantacién de una red de franquicias Arapua. Plan que nunca
prospero, ya que esa empresa hasta hoy no ha vendido una sola
franquicia.

Poco después Cherto y Rizzo unen sus esfuerzos para crear una
empresa de consultaria. Finalmente, en 1987 suscribieron el contrato
social de la empresa que poco tiempo después ya prestaba servicios
para empresas y grupos de importancia y tradicion, como grupo
Motorola, Sharp, Arby’s, Dunkin Donuts y Philip Morris, asi como

Nsnzalez Calvillo; Enrique, "La Experiencia de las Franguicias™, £d. Mc Graw Hill, México, 1995,
pp.59
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empresas estatales como Telesp Celular (compaiia electronica de
San Paulo), solo por citar algunos de sus clientes tanto brasilefios
como multinacionales.

Tanto pronto se constituyd oficiaimente la empresa, Cherto y Rizzo
elaboraron un documento de nombre "Planteamiento estratégico".
Este documento contiene toda una infraestructura para plantear un
mercado de franquicias en Sudamerica.

A Mexico no solo le deben interesar los franquiciantes brasiiefios por
ser un mercado interesante, sino por tratarse de un "trampolin” de las
franquicias brasilefias hacia el mercado norteamericano.

Es por ello que los brasilefios ven a nuestro mercado como el punto
natural de expansién para sus franquicias, mercado que, ademas de
requerir de un bajo grado de "tropicalizacion” para la introduccion de
sus productos y servicios, sirve como el puente idea! para acceder al
jugoso mercado norteamericano.

Las dos franquicias 100% brasilefias que ya ingresaron al mercado
mexicano son Ellus, en ropa de moda y Porcao, una de las
churrascarias lideres del Brasil, la cual fue traida a México por
Empresarios en Gastronomia, una de las empresas mas importantes
en el ramo restaurantero y de las que mas conocen de franquicias en
nuestro pais.

La Asociacién Brasilefia de Franquicias (ABF) se fundo en San Paulo,
el 7 de julio de 1987, siendo su principal objetivo dar a conocer las
ventajas de las franquicias a los tres principales actores:
franquiciantes, franquiciados y consumidores en general.

E! Ministro de Industria y Comercio empieza a interesarse y ha
otorgado a la industria, por conducto del Centro Brasilefio de Apoyo a
la pequena y Mediana empresa, que junto con Asociacion Brasilefia
de Franquicias (ABF) han organizado seminarios, y ha lanzado libros y
material educativo sobre el tema, distribuyéndolo en universidades,
asociaciones comerciales, etc. 2

Z onzalez Calvillo, Enrique y Rodrigo, op. cit., pp.65.
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Asimismo el Instituto de Franguicias ha realizado, seminarios, cursos,
conferencias y ferias de franquicias, a fin de producir material
educativo sobre el tema.

Actualmente Brasil ocupaba el quinto lugar a nivel mundial, por el
numero de establecimientos franquiciados, sélo por debajo de Japon y
Francia.

Todo lo anterior, nos muestra que aunque en el mercado brasilefic de
franquicias hay mucho que aprender, se esté liegando a una reiativa
madurez. Hay muchas oportunidades para los franquiciantes locales y
extranjeros para explotar el mercado brasilefio eficazmente.

Unién Europea

Los paises miembros de este grupo (Alemania, Bélgica,
Dinamarca, Espafia, Francia, Grecia, Holanda, Irfianda del Norte, ltalia,
Luxemburgo, Portugal, Austria, Finlandia, Suecia y Reinc Unido)
muestran un generalizado crecimiento en materia de franquicias.

Algunos problemas de medicién y estadisticas de 'este mercado son
producto de la falta de organizacion y legisiacion de estos paises
como grupo en materia de franquicias. De hecho no existe previsiones
especiales en el Tratado de Roma, con la excepcion de ios articulos
85 y 86, que tengan alguna relacién con las franguicias. Al parecer, las
mismas asociaciones locales prefieren operar mediante un esquema
de autorregulacién.

Existe la Federacion Europea de Franquicias (EFF) que agrupan a las
asociaciones nacionales de los siguientes paises: Bélgica, Dinamarca,
Francia, Alemania, Italia, Holanda, Noruega, Suecia y el Reino Unido.
Su principal objetivo es proveer a las asociaciones locales de ios
paises miembros, de un acceso colectivo y de mayor fuerza a la
Comision Europea, entidad responsable de regular los asuntos
comerciales de la Comunidad Europea. Asimismo, la EFF ha
establecido un cbdigo de ética y tiene un acceso al Comité de
Comercio y Distribucion de la Comunidad Economica Europea, asi
como al Comité de Liason de la Distribucion (organismo no oficial,
pero de gran importancia en cuanto a distribucién de productos en
Europa).

28




Es necesario destacar en el contextos de la Unidn Europea, la
importancia del Reino Unido en cuanto a su desarrollo en franquicias.
Su primera franquicia de formato de negocio fue implantada en 1955.
Este es el caso de Wimpy, franquicia originaria de los Estados Unidos,
que tuvo un tremendo desarrolio en el Reino Unido y que a la fecha
cuenta con no menos de 400 restaurantes. Otro de los primeros casos
exitosos es el de Service Master que funciona con éxito desde 1959.

En el Reino Unido las franquicias de comidas rapidas son las que han
tenido mayor acogida, mientras que las de tercera generacion o de
formato de negocio son menos importantes.

La Asociacién Britanica de Franquicias se fundé en 1977 con ocho
empresas, actualmenie se ha registrado mas de 50 franguicias con
notorio crecimiento en el area de restaurantes y servicios varios.

Es importante mencionar que en esta década se espera un tremendo
crecimiento en algunos ofros paises europeos, que se presentan
como increibles mercados potenciales por su poca explotacion en
materia de franquicias y que ademas cuentan con alto poder
adquisitivo. Ademas, esios paises estan casi perfectamente
intercomunicados, lo cual facilita la entrada y la salida de las
franquicias mas exitosas, como por ejemplo los casos de Francia,
ltalia y Espana.

Japdén

Este ha sido siempre un pais dispuesto a asimilar conceptos
occidentales y a implantarlos exitosamente. Las grandes diferencias
cutturales y de idioma que representa el mercado japonés fueron de
menos peso para las compainias extranjeras al compararias con sus
caracteristicas de densidad demografica, asi como de poder
adquisitivo per-capita, condiciones que io hacen un mercado ideal
para la venta al menudeo. De tal forma fue gque en 1965 Japén
contaba apenas con siete franquicias y, para 1982, tenia ya 408, de
las cuales 15% (62 franquicias) eran estadounidenses y vendian a
través de 4990 tiendas.?

B ibid., pp.49.
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En 1987 existian no menos de 600 redes comerciales de clara
dominacion norteamericana. Como en ofros palses las franquicias
estadounidenses de mas rapida aceptacion han sido las de comida
rapida y restaurantes, seguidas de tiendas de menudeo en general,
ventas de vehiculos, etc.

Dadas las diferencias culturales mencionadas, los "aterrizajes” de
franquicias extranjeras en Japon han requerido de intensos esfuerzos.
Tal fue el caso de Mc Donald’s, que adopto la came de sus
hamburguesas a los gustos de este mercado mediante la adicién de
cebolia rebanada. Este proceso fue cambiado con el paso del tiempo
hasta llegar a la férmula estandar, tal como fue concebida por los
hermanos Mc Donaid’s.?*

La Asociacién Japonesa de Franquicias (AJF), fundada en 1972,
centraliza la informacién referente a la industria, establece los
estandares éticos a seguir y maneja la relacion con el Ministerio de
Comercio Internacional y con |la administracion de negocios pequefios,
organismos del gobierno japonés que muestran un creciente interés
en la industria.

2.2 Las Franquicias en México

En México la franquicia mas antigua es Kentucky Fried Chicken,
que se otorgd en Monterrey en el afio de 1966. Posteriormente, Coca
Cola y poco tiempo después Burger Boy otorgé cinco franquicias las
cuales no tuvieron el éxito esperado debido a la falta de control. La
mayoria de las franquicias que operan en México son muy recientes,
debido a la legislacién que se consideraba un obstaculo para su
establecimiento.?®

A principio de los ochenta se introdujo en México Mc Donal’s, lo que
generé que otras empresas internacionales consideraran a México
como un mercado potencial para el establecimiento de diversas
franquicias. Asi fue como nuestro pais se encontraba en la primera
etapa de las franquicias donde se importan negocios con una marca

M =your Market in Japan”, Revista Franchise Business, Jetro, Japén, 1987, No. 52, pp.1.
3 Fernandez Lopez, Luis A, "Franquicias”, Edicidn Especial, Reforma, México 13 de Marzo de 1995,

pp.A1.

30




prestigiada y un servicio probado como el ya mencionado, y otros mas
como Alphagraphics, Howard Johnson. Para el afio de 1990, México
se considerd como el mercado con mayor crecimienio en el mundo
debido a la situacién politica , econdmica y social que vivia el pais, en
aquel entonces.?®

Es asi como se dio paso a la segunda etapa de las franquicias donde
empresas mexicanas desarrollan su propio sistema y entre estas se
encuentran Helados Bing, Helados Holanda, Taco inn y restaurantes
como La Tablita y Vips, sin olvidar las franquicias que se encuentran
en el mercado que estan en un proceso de consolidacion.”

2.3 Grado de Desarrollo de las Franquicias en México con el
Mercado Estadounidense

Existe una gran diferencia entre México y Estados Unidos, entre
las cuales se puede destacar:

1.En los volimenes de unidades que operan bajo el concepto de
franquicia;

2.En el poder adquisitivo de la sociedad,

3. El conocimiento de la misma todavia en proceso de madurez;

4. Los habitos de consumo;

5. Costos de produccién,

6. Crédito o Financiamiento (inconveniente por parte del gobierno o
por instituciones financieras);

7. Volumen de ventas;

8. Situacién del pais etc.

A manera de ejemplo, en el ramo alimenticio existen 10 mil
establecimientos de hamburguesas contra 30 taquerias, ello
solamente en nuestro pais. Por ello se hace necesario estimar al
empresario, no solamente en este ramo, sino en todas aquellos donde
la necesidad de cambio y mejoras se vean satisfechas.

* GGonzélez Calvillo, Enrique y Rodrigo, op. cit., pp.38.
* Ibid., pp.40.
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La adquisicion de insumos y materias primas por parte de las
franquicias establecidas en México a proveedores nacionales ha sido
significante. Empresarios de franquicias como Mc Donald’s,
mencionan que la adquisicion de insumos abastecidos por nacionales,
ha generado una compra de insumos nacionales de! 80%.

Todo hace ver que el éxito de una franquicia proveniente del mercado
norteamericano no garantiza su logré en Mexico. Las motivaciones de
mercado, los habitos y cultura de! consumidos son diferentes.

Se hace evidente, no esperar que se siga la introduccién de
franquicias extranjeras al pais, sino prepararse para colocar este
sistema por parte de nacionales a otras naciones.

Se maneja de manera exagerada el éxito de las franquicias, a tal
grado, que la demanda de franquicias norteamericana por parte de
mexicanos se ha incrementado considerablemente. Muchas de ellas,
sin una estructura organizativa bien planeada, lo que se estima que
provocara que de cada 40 empresas que se introduzcan en nuestro
pais, sblo 15 sobrevivirAn. La falta de conocimiento sobre la
adquisicion, provocara la elevacién de precios de manera absurda.

La necesidad de alertar para que se investigara a fondo antes de la
adquisicion, se volvia infructuosa, a pesar de una situacién econdmica
recesiva, se continuaba con un optimismo a ultranza, lo cual impedia
aconsejar a los compradores de las franquicias; no siempre resultaba
ser el mejor negocio.

Las ganancias se buscan en forma acelerada, lo que hizo que ahora
en México existia un sinnimero de inversionistas en franquicias en
busca de ayuda legal. Las impresiones y una falta de regulacion mas
cuidadosa hace que muy posiblemente no se evite las asociaciones y
sindicatos de franquiciados en demanda de solucibn de sus
problemas. Los inversionistas habran ya perdido su dinero y el pais
recibirda nuevamente un grupo de desempleados.

La franquicia debe ser parie de la cultura empresarial mexicana, como
sucedib en Estados Unidos, ain falta mucho en el sentido para que se
acepte y se utilice como un método perfectamente vélido de
crecimiento en nuestro pais.
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CAPITULO I
Ventajas y Desventajas en la Franquicia
3.1 Ventajas Bajo el Sistema de Franquicias

El indudable éxito de las franquicias en e! mundo, se debe sin
duda a las enormes ventajas que ofrece el sistema de franquicia,
constituyéndose en un modelo inmejorable para expandir un negocio y
dominar mercados, asi como la forma mas segura y menos riesgoza
que tiene un inversionista para mantener su propic negocio
beneficiandose de las sinergias que representa pertenecer a una
franquicia regional, nacional o incluso mundial. Creemos que es
interesante detenemos un poco y analizar las ventajas y desventajas
que ofrece.

Por otro lado, las franquicias, le ha permitido a algunos empresarios
ver crecer de manera sélida sus negocios, brindando a las compaifias
las herramientas necesarias para su crecimiento y desarrollo. Las
cuotas iniciales que se pagan y las regalias permanentes de forma
periédica, generan ingresos para el franquiciante que podran ser
utilizadas o empleadas en publicidad, diversificacién, mercadotecnia,
investigacion y desarrollo, entre otras, que podran ser esencialmente
para el éxito de la empresa. "Al transferir los costos de expansidn de
los franguiciados se libera el capital propio para inversibn o
desarrolio®.? -

El sistema de franquicias presenta ventajas que pueden ser muy
valiosas como lo son:

a)Fortalecer y Preservar la Marca,;

b)Un Grado de Inversion Menor;

c) La Experiencia Puede ser Limitada;

d)Mayor Eficiencia;

e)Un Negocio mas Atractivo;

f) Crecimiento en el Mercado;

g)Promocidn y Publicidad Fuertemente Apoyadas;

2 gteven S. Reabo y Gregory, Matusky, Franquicias: Como Multiplicar su Negocio, Ed. Limusa.
2da. Edicion, México, 1995, pp.108.
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h)Productos y Servicios de Mejor y Mayor Calidad,;
i) Asistencia Técnica Responsable, etc.

a)Fortalecer y Preservar la Marca

Uno de los requisitos para el desarrollo de una franquicia es,
precisamente, 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.

A través del sistema de franquicias es mas facil procurar y mantener
un concepto de marca, a fin de reforzar la imagen de la empresa en el
plano institucional y establecer una perfecta identidad entre producto y
punto de venta.

El exhibidor mas grande para un producto de bienes y servicios son
sus propios puntos de venta, pues ademas de mostrar y comercializar
su marca, esta respaldado por una infraestructura y un compromiso de
calidad y servicio.

b)Un Grado de Inversién Menor
Uno de los mayores beneficios para el franquiciante es el bajo

capital requerido, en comparacion con la apertura de filiales. Para un
mayor numero de grandes empresas, la expansion a bajo costo no es

" el beneficio mas significativo, sin embargo puede incrementar su

participacion en el mercado a través de esfuerzos en conjunto con los
puntos de venta como en las promociones y los lanzamientos de
nuevos productos.

c)La Experiencia Puede ser Limitada

La experiencia del franquiciante se presentara provechosa para
dar inicio en la operacion de la franquicia, ésta ahorrara trabajo, asi
como los ensayos y errores que pueden resultar costosos.

La coordinacion de las dos partes (franquiciante - franquiciado), es
muy importante; el primero aportara el conocimiento, experiencia, etc.,
para lo cual, el franquiciado debera reconocer detalladamente para su
aplicacién.




El preestablecimiento de condiciones debera ser claro principalmente
para el que lo adquiere. Los casos de falta de asesoria, asistencia
técnica, y abandono total, no han sido pocos por parte del
franquiciante, lo que ha provocado resultados nada agradables en el
funcionamiento de las franquicias.

Por daltimo, si bien la experiencia en el ramo, no es exigencia primera,
lo es, el conocimiento pleno de lo que se esta obteniendo y
principalmente con quién se esta llevando a cabo el negocio.

d)Mayor Eficiencia

La administracién de una red de franquicias es relativamente
facil y requiere de pocas personas, considerando que los problemas
de rutina son resueltos por los franguiciados.

De este modo los recursos gerenciales del franquiciante se canalizan
de una manera mas eficiente hacia la produccion y desarrolio de
nuevos productos o servicios. Es por eso que muchas empresas de
moldes convencionales han convertido sus - establecimientos en
franquicias, facilitando asi la operacién, descentralizando el proceso
administrativo y delegando la minuciosa y absorbente operacion diaria
de las unidades franquiciadas, mejorando la presentacion de los
puntos de venta, que son elevados y motivados hacia é! éxito por la

- -presencia de los propietarios.

e)Un Negocio mas Atractivo

El sistema le da a la empresa un concepto de seguridad, es
decir, la idea de un negocic ya probado, con total asistencia en el
crecimiento y desarrollo, generando interés para el ingreso de nuevos
franquiciados.

f) Crecimiento en el Mercado
A quién se le piensa vender, qué quiere y puede comprar, son

condiciones que se dan desde el surgimiento de las primeras
mercancias. Esta situacion dificilmente sufrird cambios a través del
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tiempo para considerar en donde se crean mercados. Lo que ha
sufrido alteraciones dignas de tomarse en cuenta, son las
dimensiones de los mercados y los perfiles de los consumidores.

Si consideramos una etapa importante en la historia del mundo nos
ubicamos en 1948, por ejemplo, tenemos que la poblacién mundial
inicioc un crecimiento explosivo muy significativo en relacién con el
promedio de las bajas ocurridas durante la Segunda Guerra Mundial.
Otro hecho significativo en ese periodo es que una de cada tres
mujeres se agregaban a la fuerza de trabajo, situacién que genera un
mayor ingreso familiar al contar con dos miembros participando
activamente, que creaba mayores facilidades para acceder a mas y
nuevos bienes y servicios.

Asi, ya para 1985 la mayoria de los hogares contaba con dos sueldos,
formando con ello, un mercado mas grandes con ventas cada vez
mayores. Las ventas aparentemente aumentan en el resultado de los
estados financieros, aunque cada vez empieza a reflejarse menos los
movimientos de descarga en los inventarios.

Nuevos competidores en el mercado con costos de produccidon mas
reducidos por las economias de escala, ocasionaran una reduccion de
precios de la competencia, lo que nos obligara a ser mas competitivos.

g)Promocién y Publicidad Altamente Apoyadas

La comunicacion con los mercados es necesaria, para modificar
habitos en el consumidor; hablarle de los beneficios del producto y
finaimente, motivarlo para que visite el negocio. La Gnica forma de
absorber gasios de esta naturaleza es en equipo, considerando lo
desproporcionade que suelen ser los gastos en medios masivos
repartiendo la carga y demas, justificando més los esfuerzos dentro de
un temitorio, lo cual genera mayores utilidades.

La mayoria de las compaiiias con mayor desarrollo en el drea de

franquicias, llevan a cabo programas locales, regionales y nacionales
de publicidad compartida.
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h)Productos y Servicios de Mejor y Mayor Calidad

Considerando el mercado ideal para el producto o servicio a
ofrecer por la franquicia, son aspectos gque en un futuro pueden
diferenciar a una empresa de otra.

Para un programa de mercadotecnia, la evaluacion inicial del producto
que se pretende vender es el objeto inicial y también es el de una
franquicia. Por ello, antes de tomar la iniciativa de otorgar franquicias,
se deben establecer los limites del negocio que se pretende ofrecer en
franquicia.

El eéxito de la franquicia va a depender de quienes compren su
producto, se debe analizar a sus clientes identificando claramente sus
necesidades, aspiraciones y deseos. Una evaluacién objetiva de su
competencia y su compaosicion en el mercado es muy importanie,
saber qué negocio - tanto franquiciados como no franquiciados
ofrecen productos similares o iguales a los suyos, asi como la calidad
del servicio que presta.

Esta identificacion lievara primero a inculcar a la empresa a centrarse
en la definicidon que el cliente establece sobre los criterios de buen
servicio; segundo, marca, estandares de actuacién claros, lo que
llevara a una mejoria en la morai y desempefio del personal; tercero la
actuacion deficiente sera corregida mediante los datos confiables que
generan las reclamaciones; cuarto, lo anterior obligara a la
organizacién o a examinar todo su sistema de prestacion de servicio
en busca de posibles puntos débiles; y quinto, esto genera la iealtad
del cliente hacia la empresa, mejorando las ventas y la participacion
en el mercado.

Podria parecer que los costos serian un impedimento para ofrecer
garantias, pero el reforzamiento en la capacitacion, organizacion y
compromiso del personal, aun cuando la inversibn de recursos
economicos y humanos ocasionan un aumento en los gasios con la
implementacion de un programa de garantia, la empresa hace un
cambio, deja de incurrir en gastos para remediar errores y cae en
gastos para evitarlos. El gasto consiste en que los recursos se
aprovechan de manera mas eficiente.
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i) Asistencia Técnica Responsable

Si por un lado e! franquiciante logra la expansion de su negocio
asociandose con terceros, por otro lado, el franquiciado tiene la
oportunidad de establecer su propio negocio aprovechandose del
conocimiento y en algunos casos del financiamiento por parte de!
franquiciante. Se establece segiin el criterio general, que una buena
franquicia puede ser reconocida cuando ofrece los siguientes servicios
béasicos:

» Apoyo técnico para el andlisis y localizacion , asi como la viabilidad
economica del establecimiento o punto de venta,;

Asistencia para la seleccion y compra de equipo;

Proyecto y ejecucién de las instalaciones;

Entrenamiento y capacitacion técnica gerencial para eventos;
Centralizacion de compras e instrucciones para el control de
inventarios;

Orientacion financiera y de analisis de balances;

Continuidad en la prestacién de estos servicios.

3.2 Desventajas

Las politicas empleadas por la empresa y algunas otras
circunstancias, pueden generar aspectos bajo los cuales el sistema de
franquicias deja de ser considerando como una alternativa ventajosa, .
a considerar:

a)Sociedad;
b)Control y gerencia;
¢} Rentabilidad y utilidad.

a)Sociedad

En algunos negocios por este sistema e! franquiciante tiene los
derechos sobre la marca, mas no posee fisicamente el canal de
distribucién. En tanto que el punto de venta es propiedad del
franquiciado esta condicion basica puede generar problemas de
indiciplina, causando divergencias operacionales.
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b)Contro! y Gerencia

Ocurre comUnmentie que después de algun tiempo, un
sentimiento de independencia por parte de los franquiciados, como ya
se habia mencionado. Especialmente cuando el franquiciante es
considerado poco ético o incompetente. Esto puede traer algunos
problemas como son la presién por parte de los franquiciados para
alterar los métodos de operacién; la resistencia en cuanto a continuar
cumpliendo con las regalias; el rompimiento del espiritu de equipo,
lealtad y confianza.

La delegacién de una responsabilidad, de un riesgo, de las relaciones
laborales y, en general, de la operacion diaria de un negocio suena
interesante, sin embargo implican |a falta de control.

Para el sistema, es importante que el franquiciante desarrolie
practicas de motivacibn para mejorar la relaciones con sus
franquiciados, de la misma forma que las empresas desarrollen este
tipo de programas internos para sus gerentes.

El franquiciado es un inversionista por lo que contara con una
autonomia de operacién claramente superior a la de un empleado. En
algunos renglones de la operacion, la autoridad del franquiciante se ve
reducida a una serie de recomendaciones.

En todo caso, no puede pretender el franquiciante alguno tener el
control total de las operaciones de sus franquiciados, a pesar de que
haya realizado una profunda investigacion de los mismos, quienes en
ocasiones han recaido en omisiones e incumplimiento que han
resultado sumamente caros a mas de un franquiciante.

c) Rentabilidad y Utilidad

En aquellos casos donde la empresa fiene capital propio para
invertir en filiales, el sistema de franquicias es poco atractivo, pues la
utilidad es menor por causa de la divisidn entre ambas partes. Por otro
lado, la tasa de retorno es mayor, porque el capital empleado por el
franquiciante es relativamente menor, no habiendo inversiones
directas en los puntos de venta.
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CAPITULO IV
Fuentes de Inversién, Financiamiento y Area Legal
4.1 La Inversiéon en una Franquicia

Para poder trabajar con una franquicia, los puntos
indispensables que hay que cubrir son: el deseo de trabajar con un
negocio propio, contar con capital suficiente para la adquisicion de la
franquicia y tomar en cuenta y evaluar los siguientes aspectos
generaies:

1.La experiencia del franquiciante en el negocio y antecedentes que
posee.

2. Situacion econémica y financiera que tiene la compaiia del
franquiciante.

3. Integrantes del equipo del franquiciante.

4. Acreditacion legal de la personalidad de los representantes del
franquiciante.

5. Informacién sobre quiebras y trastornos econémicos de cualquier
empresa implicada con el franquiciante.

6. Estados financieros y balances debidamente auditados.

7.Qué criterios toma el franquiciante para seleccionar a sus
franquiciados.

8. Cual es el perfil del franquiciado ideal.

9. Nombre, teléfono y direccién de todos los demas franquiciados.

10.Desde cuando ha sido otorgada la franquicia a otros franquiciados
y qué resultados han obtenido.

11.Términos y condiciones que establece el franquiciante.

12.Qué duracién tendra el contrato de franquicia y de qué forma se
hara la renovacion del mismo.

13.Causales de rescision y cancelacion del contrato.

14.Territorio y clientes que se aienderan por medio de la franquicia y
las garantias de la misma.

15.Programas de entrenamiento, apoyos en estudios de mercado,
factibilidad y publicidad.

16.0rganizacion, personal, operatividad, administracién y capital
aproximado para la operacion del negocio.

17.Asistencia técnica inicial y permanente que otorgara el
franquiciante.
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18.El tipo de experiencia que el franquiciante requiere del
franquiciado.

19.Informacién sobre compras, ventas, listas de precios, politicas,
calidad y servicio.

20.Recursos técnicos, materiales y humanos que se requieren para
operar el negocio.

21.Productos o servicios que se deben adquinr por orden del
franquiciante, costo de los mismo y relaciéon de proveedores.

22.Qué otras franquicias del mismo giro estan operando en el
mercado, qué sistema estan utilizando: Esto se lleva a cabo a fin de
evaluar todas las altemativas posibles de éxito y fracaso que en el
mercado presenta.

23.Cuanto dinero cuesta esta franquicia, cual es el costo de poner en
marcha el negocio, y a qué plazo se da el retorno de la inversion.

24 Cuanto hay que pagar por mantener los derechos de seguir
operando el negocio. Esto es, a cuanto ascienden las regalias y de
qué manera estan calculadas.

25.Si existe algun tipo de financiamiento para adquirir la franquicia o si
el franquiciante establece algin tipo de convenic operacional ©
contrato profesional con alguna enfidad financiera que pueda
facilitar la obtencion de financiamiento.

El Retorno de la Inversion

Siempre resulta logico que las personas que invierten su capital
en un negocio esperen recuperario y obtener ganancias en el menor
tiempo posible. De aqui se desprende la importancia de solicitar al
franquiciante datos contables y financieros que pemmnitan al
franquiciado calcular el retomo de su inversidn. Dicha inversion
deberd hacerse tomando como base la experiencia real en la
conduccién de la franquicia matriz ¢ en su defecto, informacion de
otras unidades franquiciadas con condiciones de mercado similares.

La informacién debera cubrir:
1. Facturacion mensual de lo gue puede esperarse de ventas por
producto.

2. Utilidad bruta.
3. Utilidad neta actual, descontando los impuestos aplicables.
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Se debera obtener dicha informacién desglosada mensualmente para
poder identificar hasta cuando se podran empezar a retirar utilidades
sin perjudicar al negocio manteniendo la capacidad de hacer nuevas
inversiones y reinversiones para mantener la franquicia funcionando
correctamente.

Es importante que también se realice un analisis financiero basado en
la facturacién bruta de un afio aplicando las deducciones siguientes:

1. Devoluciones, descuentos, etc.

2. Costos del producto o servicio vendidos.

3.La totalidad de los gastos normales, incluyendo el sueldo o©
dividendos del propio franquiciado, regalias a la empresa
franquiciante, etc.

4. impuestos sobre la renta y otros gravémenes o contribuciones.

Cada dato que proporciona la compafia franquiciante debe ser
minuciosamente analizando a fin de determinar la rentabilidad del
negocio para, posteriormente, evaluar dicha rentabilidad que presenta
ia zona donde se desea establecer la franquicia.

Una vez conocida la rentabilidad y el tiempo de retorno (Ver Grafica 1
en Anexos), surgira la interrogante de que si la franquicia analizada es
una buena inversion. Para saberlo, existen varios parametros, incluso,
hay que considerar si las utilidades ofrecidas cubren las expectativas
personales del inversionista y si asi es, entonces la inversion sera
aceptable; otros basan su criteric comparandoelo con la rentabilidad de
las inversiones en la bolsa de valores, en instrumentos bancarios a
largo plazo, etc. También es muy valido comparar la franquicia
analizada con otras franquicias de! mismo giro o rango de inversién
(no contra negocios independientes, porque éstos no ofrecen todo el
apoyo Yy el "know how" de las franquicias) y si el resultado final es
atractivo se tendra el primer indicio de que !a inversién en la franguicia
analizada es correcta.

"La persona interesada en adquirir una franquicia primeramente
deberad encontrar la franquicia correcta de acuerdo a sus expectativas
de negocios y deberan identificar a un franquiciante con el que se
pueda hacer una buena relacién de negocios. Ademas, dicha persona
tendré que demostrar que es un buen candidato para el otorgamiento
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de la franquicia y deberd cubrir ciertas caracteristicas: ser
emprendedor, tener grandes ambiciones de vida, con deseos de
mantener todos sus conceptos bajo el término de excelencia y calidad
total, que se automotive y motive a los demas, que se preocupe por el
bienestar de sus colaboradores, gue tengan sensibilidad del mercado,
decisiébn en sus acios, una personalidad independiente, que sea
ahorrador y trabajador y que los problemas no le detengan en su
marcha®.®

Es necesario sefialar claramente cua! es exactamente el mobiliario, el
equipo y la mano de obra que el franquiciado va a tener que utilizar en
todo lo anterior. Si no se tiene la precision del costo, habra que hacer
la aclaracién pertinente de tal manera que no le quede duda al
franquiciado cuales son las premisas de inversién.

* Descripcidn de la Inversion: Se debe ser muy descriptivos y muy
claros en la inversidn, manejando margenes, montos vy
aproximados.

o Descripcion de la Inversién: Esta es muy importante en relaciéon a
que quede muy claro que debe existir una capitalizacién en una
inversion por parte del franquiciado a cambio de lo que se ha
desarrollade. Un Programa de Franquicia, por el cual se ha
desarrollado una operacién que en términos de inversidn va a sacar
en conjunto el franquiciante y el franquiciado con el pago de la cuota
inicial de la regalia, con la buena disposicidén y operacién por parte
del franquiciado. Debe quedar por entendido que en la aceptacion
del contrato del franquicia, ambas partes deben saber cuanto van a
invertir y cuanto les va a costar.*

* Reyes Diaz-Lea!, Eduardo, op. cit., pp.14.

® Galiastegui Armella, Juan Manuel, "Presentacion de la Circuiar de Oferta de Franquicia en
Términos de la Ley de ia Propiedad Industrial y st Reglamento, Conferencias: Asociacién Mexicana
de Franquicias, México 1999, pp.15.
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4.2 Financiamiento

La adquisicion de una franquicia conlleva a una serie de
desembolsos cuyos montos varian considerablemente de una
franquicia a otra. Posiblemente un empresario pueda llegar a absorber
tales gastos sin dificultad, pero el comin de empresarios mexicanos
(que son pequefios y medianos) requieren de apoyos financieros para
adquirir una franquicia.

En Mexico han sido pocos los mecanismos desarroilados
especificamente para la adquisicién de las franquicias, sin embargo
existen algunos instrumentos z través de los cuales es posible obtener
crédito para tal fin.

Algunas compafias de seguros y fianzas han creado paquetes
especiales para contratos de franguicias y existen compaiiias
afianzadoras que han lanzado una fianza especificamente para
franquicias.

Algunas instituciones aportan capital a las empresas o bien, les
brindan apoyo financiero mediante arrendamientc en base a un
minucioso estudio socioecondémico aplicado al franqguiciado.

Aun con lo anterior, la falta de confianza en el sistema de franquicias
es el gran obstaculo para el oiorgamiento de crédito. Si bien en
México, el sistema de franquicia ha tenido un notable crecimiento en
los dftimos 5 afios, no ha sucedido lo mismo con la atencién que el
sistema financiero mexicano debe mostrar hacia las franquicias. De
hecho, en México, aungue si existen, son escasos los apoyos
gubemamentales para franguiciantes y franquiciados, situacion gue no
se presenta en paises como Estados Unidos, donde el apoyo
gubemamental ha fomentado en buena medida el gran desarrollo del
sistema de franquicias.




Fondeo de Franquicias.

Ante el auge inusitado de las franquicias, no falta suspicacias.
Muchos se preguntan de dénde saie e! dinero para financiar ese
despegue, cuanto estd costando promoverlo, quiénes son los
inversionistas.

La informacion al respecto es, sin embargo, practicamente inexistente,
no sélo porque en México todo lo que tiene que ver con dinero sigue
manejandose como secreto de Estado, sino porque nadie es banco, ni
casas de bolsa, ni organismos gubernamentales, ni quienes auspicias
al desarrolio de este sistema tienen cifras para responder.

Los financiamientos disponibles para franquicias se manejan con los
mismos criterios con que se rige cualquier tipo de financiamiento; no
existe siquiera la intencidon de considerar a las franquicias como un
nicho especifico del mercado y no hay, por tanto informacion
desagregada que pudiera ilustrar el comportamiento real del mercado
de franquicia.

Hace un lustro México era virtualmente un pais especulador. Nadie
queria arriesgar su dinero en proyectos productivos, pues desde {a
comunidad de los instrumenios de renta fija se podian obtener
rendimientos superiores a la inflacién.

Estimaciones preliminares (y empiricas) de ia Asociacién Mexicana de
Franquicias (AMF), indican que soélo 10% de las franquicias han
recurrido a fuentes de financiamiento. El resto se maneja con recursos
propios. Este resto, sin embargo, suelen ser multitud de franquicias
pequefias y medianas (cuyas inversiones se sitlan entre los $50,000 y
los $500,000 ddlares), y que constituyen el gruesc de las firmas
registradas en la Asociacion Mexicana de Franquicias y de otras que
operan independientemente.

En realidad, las grandes marcas estadounidenses que cuestan
millones de ddlares y casi dominan el mercado con su sola presencia,
son muy pocas, aun cuando representan, por el monto de inversién y
el volumen de sus ventas, un porcentaje altisimo de lo que se invierte
y gana en el campo de las franquicias.
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Tal heterogeneidad es, precisamente uno de los argumentos mas
contundentes de las instituciones financieras para no situar a las
franquicias como un nicho especifico del mercado, minimizado el
hecho de que en un negocio de este tipo existen no sdlo ciertas
garantias de éxito sino también parémetros estandar de inversion;
ventas, rentabilidad, retomo de la inversién, etc.

De modo que, cuando se habla de financiamiento a franquicias, no se
habla de algo fuera de lo comin. Cualquier franquiciado que recurre a
un banco a pedir crédito debera llenar los formutarios de siempre,
mostrar sus pronésticos financieros, cubrir las garantias que se piden
y contar con un historial crediticio que avale su solvencia. Pocos
cumplen el requisito y menos aun cuando empiezan.

En franco proceso de recuperacion de la inversion, aunque sangrado
por las fuertes cargar de arrendamiento financiero que restan liquidez
a su negocio, la tienda necesitaba crecer. Donde sea que Pons tocé
puertas, la contestacion fue la misma: no.

Caso como este se multiplican casi como se multiplican los locales
franquiciados. Aunque la inaccesibilidad del crédito sigue siendo uno
de los problemas mas serios a los gue se enfrenta el sistema
mexicano de franquicias, debido a la falta de garantia de los
solicitantes, algunas agencias financieras (como Bancomer, Banamex,
Probursa, Afianzadora Insurgentes, Arrendadoras Monterrey, Somex o
Multibanco Mercantil de México, entre otras) comienzan a percibir la
importancia del mercado e incluso estan creando fondos y areas de
apoyo para integrar a sus carteras, bajo el concepto de pequefa y
mediana empresa, 2 muchos franquiciados.

Nacional Financiera parece estar de tras de buena parte de estos
esfuerzos. Con un presupuesto de $18 billones de pesos para atender
la demanda financiera de empresas de entre 15 y 250 trabajadores y
cuyas ventas anuales no exceden de $97 miliones pesos, a fines del
afio pasado decidié aprovechar parte de estos recursos para apoyar el
sistema de franquicias.

En los ultimos tres afios la micro y pequefia empresa han absorbido

alrededor del 70% de las disposiciones crediticias de Nacional
Financiera (60%) de los cuales se han destinado a capital de trabajo).
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Ciertamente, los financiamientos de Nacional Financiera son los
convencionales y no existen ninguna prerrogativa para el caso de que
sean franquicias. Lo mismo ocurre con todas las agencias que ofrecen
creditos, incluidas las arrendadoras.

Franquiciados, franquiciantes, promotores del ramo e intermediarios
financieros coinciden en que si bien la mayor cobertura de crédito la
tiene la banca comercial, con sus cerca de 4500 sucursales a lo largo
del pais, las arrendadoras, con acaso 500 sucursales, se estan
convirtiendo en la alternativa mas viable para echar a andar una
franquicia, porque a diferencia de los bancos, no exigen garantias
sobre sus rentas,

Las operaciones de arrendamiento son operaciones estandarizadas, a
mediano plazo (normalmente de entre 36 y 60 meses), con pagos
nivelados (esto es, que mientras no haya cambios en las tasas de
interés las mensualidades permanecen iguales) y sin prorrogas ni
periodos de gracia.

Por esto mismo, y porque hay que comenzar a pagar desde el primer
mes de operacion, el arrendamiento constituye una carga onerosa
para los franquiciados que desearian gozar de un respiro temporal, si
quiera durante los primeros seis meses de operacion, cuando los
déficit del negocio suelen ser abrumadores.

Actualmente el arrendamiento financiero absorbe 50% de sus costos
fijos, y 20% de sus ventas se fuga por este concepto.

De entre las 46 arrendadoras que existen actualmente, las de
Probursa, Somex y Bancomer parece haber jugado un papel
importante en el apoyo a franquicias, pero no son las Unicas. Lo que
pasa otra vez es que las empresas de sus clientes operan como
franquicias.

Otra estrategia de financiamiento que estan aplicando algunas
franquicias (sobre todo maestras) es la de Ias sociedades de inversion
de capital (sincas), en donde las instituciones financieras comparten el
riesgo con los empresarios inversionistas.
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Estas sociedades tiene la peculiaridad de brindar financiamiento no
agresivo. Efectivamente, como los recursos se canalizan via capital,
no existe ningtn costo financiero para nadie como si ocurre, en
cambio, con los créditos directos y los arrendamientos financieros.

Aqui la garantia se obtiene en funcién de la rentabilidad del negocio,
via dividendos, y por el diferencial entre los precios de compras y
venta de las acciones de participacién a la hora de invertir.

Tanto que, pese a existir 69 sincas constituidas, 44 de ellas operando,
no habiendo a la fecha mas de cuatro proyectos de franquicia
financiados por este medio Hard Rock de México (unica operacién de
Bolsa), Kentuck Fried Chicher Chihuahua (Procorp-Probursa)

Para Bisquets, las sincas son el instrumento mas agil y adecuado de
promocién de franqguicias, sobre todo si, en vez de abocarse a pocos
grandes proyectos nacionales, fomentan numerosos proyectos de
caracter regional y local. Es decir, que en vez de promover una
empresa naciona! de $12 millones de ddlares, fomente ta creacién, por
ejemplo, 40 franquicias regionales de $300,000 dolares. Las sincas
promovidas por los bancos seguramente ven aqui un terreno limitado.

Cualquier franquicia, porque "ya vienen con una experiencia", su
mercado se orienta solo aquelos proyectos de entre $500,000 y $10
millones de délares. La micro y la pequena empresa quedan fuera de
su ambito. En todo caso, su inversiébn no pude ser menor a 25% del
capital total, y debe cumplir siempre con el doble requisito de monto y
porcentaje minimo de capital.

Ademas de Procorp, Probursa maneja una serie de sincas regionales
y de especialidad a traves de las cuales esta explorando algunos otros
conceptos de franquicias y licencias: Zacatecas Fondo Empresarial
esta apoyado la licencia a México para comercializar ropa bajo la
marca Hush Puppies, con una empresa de Aguascalientes que se
llama Imagenes de Alta Moda. Proyects de Mujeres Empresarias esta
analizando.

Uno de los problemas a los que se enfrenta un franquiciado a la hora

de buscar financiamiento es que no existe un paquete integral.
Dependiendo de los creditos que necesite, tendra que ir ventanilla tras
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ventanilla, mostrando los estudios de factibilidad (que muchas veces
no los puede hacer, puesto que corresponden a estandares
elaborados por la empresas franquiciante), proyecciones financieras y
comerciales, garantias, etc.

Para agilizar los tramites y con el fin de alentar ain mas el sistema de
franquicias, la Asociacién Mexicana de Franquicias, esta proponiendo
a las diferentes Instituciones financieras interesadas en el negocio, asi
COMOo a Sus socios, un esquema de financiamiento que, sin encajonar
a las franquicias como un nicho especifico, permita en cambio darles
un tratamiento particular.

El objetivo de una franquicia maestra es tratar de buscar condiciches
compeiitivas de financiamiento para sus franquiciados. Si el
otorgamiento de un préstamo influyen el sujeto y el objeto del crédito,
explica, lo que se pretende con la franquicia es que las instituciones
financieras manejen operaciones preaprobadas en lo relativo al objeto
del crédito.

Asi, seria obligaciobn de la franquicia maestra convencer a las
instituciones de la rentabilidad y viabilidad del proyecto del que se
trate (proporcionando para el caso toda la informacion estadistica
necesaria respecto del comportamiento de la empresa en su pais de
origen y en México, sus estandares de operacion, sus proyecciones
financieras, etc.), de manera que cada uno de los franquiciados no
tengan que enfrentarse por si solos y desarmados ante la institucion.

Es que la institucion financiera y la franquicia maestra logren de
comun acuerdo definir en nivel 6ptimo de apalancamiento y las
condiciones especificas de cada proyecto (los conceptos de
financiamiento, los montos, el piazo, las tasas de interés y las
comisiones).

Una vez puestos de acuerdo, el franquiciado ya no tendrd que
convencer a las instituciones financieras de cuanto va a vender,
cuanto va a ganar, sino simplemente tendra que acreditarse como
sujeto, dar sus garantias, sus avales, efc.
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Una politica asi, de crédito preaprobado tendréd un efecto multiplicador
en la medida en que los montos de inversién total de una franquicia,
los montos de financiamiento a otorgar y el destino de los fondos son
los mismos para cada una de las operaciones de dicha franquicia.

Para la apertura de un negocio de franguicia, los apoyos
proporcionados por:

1. Nacional Financiera.

2. Bancomer S.A.

3. El Banco de México.

4.Los Propios Franquiciantes.

Estas instituciones tienen como funcién:

Nacional Financiera, es una institucién que ha desarrollado un
programa especial para financiar las franquicias; ellos financian desde
el costo hasta la adguisicion del equipo, siempre y cuando el
interesado en adquirir la franquicia tenga un linea bancaria que lo
haga sujeto de crédito.

Bancomer S.A., también cuenta con un programa de financiamiento
de franquicias. Dicho programa se le llama "Servicio Integral para
Franquicias” (SIF) y atiende a los requerimientos de capital de
franquiciado tanto para establecer su unidad de franquicia como para
la operacidbn de la misma, Esta institucion también proporciona
asesoria para la eleccién de la franquicia y cuenta con ejecutivos que
diseflan el paquete de servicios financieros adecuados a las
necesidades del franquiciades. También proporciona a las franquicias
servicios de factoraje, seguros y arrendamiento financiero a tasas
preferenciales para la adquisicion del equipo, la decoracion del
equipo, la decoracidén del local o la adquisicidn del inmueble. Este
banco puede llegar a financiar hasta un 80% del iotal de la inversion
en la adquisicién de una franquicia. La condicion que Bancomer pone
para proporcionar el SIF a los franquiciados es que el proyecto de
inversion haya sido evaluado previamente por sus analistas, para lo
cual cuenta con un listado de las franquicias que ya han sido
evaluadas previamente.
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El Banco de México, mediante el Fondo para el Desarrolloc Comercial
(FIDEC) proporciona apoyo financiero para aquellas formas de
comercializacibn que cuenten con sistemas tecnologicamente
avanzados y en los que el riesgo empresarial se vea disminuido al
méximo ademéas de que proporcionen bienes y servicios con calidad a
fin de beneficiar a los consumidores de recursos escasos y medios.
Es precisamente en este esquema bajo el cual las franquicias se
ubican perfectamente.

El FIDEC promueve la aparicion de nuevas franquicias y el desarrolio
de las ya existentes. Para el registro y autorizacion de créditos, la
franquicia debera ser registrada en el FIDEC y el crédito se somete a
tramites de acuerdo a las condiciones establecidas por el monto del
préstamo solicitado. El financiamiento proporcionade por el FIDEC
puede destacarse a:

1. La adquisicion franquicias.

2. Construccién, ampliacién, remodelacidén y adquisicidn de locales y
bodegas.

3. Adquisicion de equipo. (Se incluye equipo de transporte, equipo
para manejo de mercancias, equipo para conservacién vy
exhibicion).

4. Capital de trabajo. (Para la adquisicion de mercancias e insumos
para la comercializacion).

5. Aportacién de capital. (Cuando el capital tenga como propésito la
construccion o adquisicion de infraestructura u otros activos fijos).

La otra alternativa de financiamiento que existen es el que algunas
franquicias proporcionan financiamiento a sus franquiciados; el
franquiciante otorga crédito por el monto del pago inicial e incluso,
cuando ellos mismos venden el equipo, entregan un paquete
financiero con pagos a plazos.

De acuerdo a un analisis efectuado a una muestra de 105 franquicias
que operan en México, (58% son de origen mexicano, el 34%
norteamericanas, el 2% canadienses y el 5% de diferentes
nacionalidades), el 47% no proporcionan financiamiento a sus
franquiciados en tanto que el 53% si lo hace.
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Con ello se puede concluir. que la capacidad de financiamiento por
parte de los franquiciantes norieamericanos es mayor que la de los
mexicanos y esto se debe a que las franquicias norteamericanas
tienen mayor experiencia acumulada a través de varios afios de
trabajar en negocios con formato de franquicia y porgue son
franquicias mas grandes que las mexicanas.

4.3 Conceptos Practicos para la Compra de una Franquicia
¢Porqué Comprar una Franquicia?

Encuestas llevadas a cabo por el Institutc Brasilefio de
Franchising, con sede en Sao Paulo, revelaron que dos de cada tres
personas de clase media y media alta, entre 25 y 40 anos, tienen
como meta ser los duefios de su propio hegocio.

“El lanzamiento y operacién de un negocio es la principal razén por la
que una persona, con ambicion desea ser su propio jefe. Sin embargo
reconocer las ventajas y desventajas de las franquicias es, lo mas
importante que debe analizar el futuro o potencial franguiciado™’

Principales Ventajas

Concepto Exitoso

Por mas seguro que esté un empresario de tener la idea que lo
hara millonario, la mente del consumidor y su comportamiento a veces
son dificiles de predecir. En el caso de una franquicia, el franquiciado
compra un concepto de éxito comprobado. El franquiciante debe
mantener el interés de corregir y adaptar constantemente el “sistema”
para que, asi, conserve su vigencia y reditualidad.

Marca y Productos Reconocidos

Una franquicia le aporta al franquiciado el derecho de uso de
una marca con nombre comercial reconocido en el mercado. De
alguna forma, el franquiciado, adquiere la cartera de clientes que ya
se identifican con dichas marcas y con la reputacion de los servicios

31 gonzalez Calvillo, Enrique v Rodrigo, op, cit., pp.127.
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que presta. Asimismo, el servicio o producto goza de un buen nivel de
aceptacion que un negocio independiente requeriria de afos para
alcanzar.

Réapida Instalaciéon de un Negocio Completo

En un esquema de franquicias, el negocio nace “‘ya hecho”,
completo y no requiere de meses o ahos de esfuerzo para depurar el
producto o servicio que se ofrece. El éxito de un negocio sueie
implicar una indeterminable cadena de “experimentos” que, a su vez
origina costosos errores y fracasos.

Por medio de la franquicia el franquiciado se evita el dificil trance de
empezar con un negocio pequefio que requiriera de mucho tiempo
para desarollarse, y que, en aigunos casos, podrian, ademas,
requerir de algin apoyo externo.

Economias de Escala

La capacidad de comprar insumos de! negocio en condiciones
preferenciales es una de las ventajas de la franquicia. En la franquicia
se puede comprar, sin importar los volimenes, con descuento por el
simple hecho de que el pedido que se le haga a los proveedores es,
de hecho, considerado por estos como una compra global.

Especificamente, los gastos publicitarios que normaimente serian
incosteables representan una de ias principales ventajas, ya que por
medio del sistema de franquicias, un pequefic comerciante accede a
compaiilas mas inteligentes (creadas por expertos) y con
presupuestos astrondémicos que representan beneficios importantes
para el franquiciado.

Sinergia

La palabra sinergia, se aplica, ya que los nuevos franquiciados
se convierten en parte de un todo que equivale a mas que la simple
suma de las partes. Todos los franquiciados, asi como el franquiciante
trabajaran en conjunto con la motivacion de operar su propio negocio,
pero aportando con su trabajo y éxito un beneficio colectivo para el
franquiciante y los demas franquiciados del sistema.
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Principales Desventajas
Poca Independencia

La principal desventaja del esquema de franquicias, desde el
punto de vista del franquiciado, es la perdida de su independencia,
resultante de todas las politicas, los estandares operativos y de
manejo en general del negocio franquiciado.

La compra supervisada de los insumos del negocio, equipos, los
controles en la seleccion de todas las demas directrices del negocio, y
que son, en realidad, los conceptos que conforman la tecnologia o
know-how por lo que el franquiciado paga una regalia, suelen
convertirse en una atadura para el franquiciado.

Pagos al Franquiciante

Todo el apoyo y los conocimientos que recibe un franquiciado
derivados de un sistema de un negocio comprobado, asi como la
reduccion del riesgo de emprender un negocio, tienen un valor
econdmico. El franquiciante ejerce el derecho de cobrar a sus
franquiciados una cuota inicial, a la que incorrectamente se le llama
guante en México, y regalias. La primera es una cantidad fija que se
paga a la firma del contrato de franquicia, mientras que la segunda se
determina a partir de un porcentaje de los ingresos brutos (ventas) del
negocio.

Riesgos Asociados con el Desempefio del Franquiciante

Los resultados de un franquiciado siempre estaran relacionados
con los aciertos y errores del franquiciante, y es alli donde el proceso
de eleccién en la compra de una franquicia es de vital importancia.
Limitantes en Cuanto a la Compra o Venta del Negocio

Existen limites en la mayoria de los contratos de franquicia en

cuanto a la compra o venta que lleve a cabo el negocio franquiciado.
Por lo general, la realidad es justamente |2 opuesta.




El franquiciado tendré que trabajar mucho (en horas e intensidad),
sobre todo en la fase inicial del negocio franquiciado. A veces, dichas
operaciones se ajustan a la autorizacion del franquiciante.

4.4 Marco Legal de las Franquicias

México: Estructura Legal

Uno de los grandes vacios y rezagos que tiene este negocio es
la reglamentacion y la legislacién. En 1982, cuando el nimero de
empresas que operaban bajo el esquema de franquicia "se podian
contar con los dedos de una sola mano”, ya que las autoridades no
sentian la necesidad de reglamentar su operacion.

La Ley de la Propiedad Industrial y su reglamento, asegura que existia
una Ley de Transferencia de Tecnologia "totalmente anacronica, de
fronteras cerradas, que establecia limites en el pago de regalias al
exterior y se impedia que existiera un pacto entre las partes”. Tambien
que la Ley de Inversibn Extranjeras “era muy restrictiva”, lo que
impedia la llegada de inversiones foraneas.

En ese entonces las franquicias que existian se regulaban a través de
la Ley de Transferencia de Tecnologia que se habia iniciado en 1982
y fue reglamentada en 1990. A partir de ese entonces fue necesario
darie una figura legal.

Segin Francisco Aguilar Espafia, presidente de la Asociacion
Mexicana de Franquicias (AMF), explicd que fue entonces el 27 de
junio de 1991, cuando se publica en el Diario Oficial la Ley de
Fomento y Proteccidn de la Propiedad industrial donde finaimente se
incluye el concepto de franquicia. Sin embargo ésta todavia es
incipiente. "Se requiere un reglamento que establezca las formas y
condiciones donde un posible inversionista deba enierarse de la
actividad comercial, empresarial y organizativa de la empresa gue
pretende otorgar franquicias”. Es necesario que se conozcan las
penalizaciones en caso de no entregar los documentos, y eso es
"urgente”.
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Otro de las grandes problemas que enfrenta el sector es también la
pirateria. Esto es un cancer; por ello, es necesario que tanto el
instituto Mexicano de la Propiedad Intelectual como la procuraduria
continlien persiguiendo usos indebidos de marcas y competencias
desleales, asi como la violaciéon de secretos industriales, que tanto se
presentan en este negoci(::.32

Gallastegui aseguré que los Bisquets Obregon han sido una de las
marcas mas atacadas y han tenido que destinar un presupuesto
mensual para combatir esto.>

A continuacion se dara una breve resefa de la Circular de Oferta de
Franquicia:

Antecedentes de la Circular de Oferta de Franquicia

Definiendo el Sistema de Franquicias como una estrategia de
expansion de mercados, una formula de mercadotecnia para su
expansion y su crecimiento, el avance que se ha dado en materia de
regulacién es muy importante, el definir en una Ley a la Franquicia
como tal, y denota las caracteristicas , las obligaciones y los derechos
en la actividad de cada una de las partes que contratan para llevar a
cabo dicha actividad. Esto conlleva a una amplia claridad de la
expectativa de negocio y de actuacién que estan esperando cada una
de las partes.

Lo anterior es un gran paso, pues se puede ver que por parte de la
autoridad existen convencimiento de que las cosas deben hacerse con
un nivel de regulacién lo suficientemente aceptable para que no
existan problematicas en el futuro.

En México se ha tratado de no caer en una sobre regulacién, lo que se
entiende es que debe existir un reglamento donde se establezcan las
formas y condiciones donde un posible inversionista debe enterarse
de la actividad comercial, empresarial y organizativa de la empresa
que pretende otorgar franquicias.

¥ Riro, Aranizatzu, "Franquicias Mexicanas Contraatacan®, Periédico el Economista, México, 8 de
Sepliembre de 1998, pp.35.

3 Gallastegui Armella, Juan Manuel, “Franquicias Mexicanas Contraatacan”, Periédico el
Economista, México, 8 de Septiembre de 1995, pp.35.
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El punto importante es que, bajo lo que se pretende desarroltar como
esquema de negocio, hoy en dia se ven dos premisas muy
importantes:

1.Como franquiciantes, el Reglamento de la Ley de Propiedad
Industrial nos da la oportunidad de tener y demostrar con la claridad
que nuestra empresa requiere, de un inversionista, hoy mas que
nunca deseoso de ver cosas claras y entendibles, de una situacion
demostrable apoyada por la autoridad y por la actividad propia del
franquiciante. Esto se resume en la Circular de Oferta de
Franquicia, informacion que exigen las autoridades y que a nivel
federal esta probado, lo cual da un paso mas hacia ia credibilidad y
la confianza que pueda desde un principio sembrarse en la relacién
franquiciante-franquiciado.

2. Hacer de nuestra actividad algo publico, ante el sistema financiero,
los inversionistas y la competencia como tal, sin ningln temor para
ocultar situaciones que nos van a exigir. Esto lograré hacer de cada
franquicia un negocio mas atractivo, comercialmente hablando, ante
los posibles inversionistas.

En términos de una empresa que se ostenta como franquiciante y
tiene la capacidad de otorgar franquicias y de disponer de! patrimonio
de terceros para poder desarrollar un negocio, la Circular de Oferta de
Franquicia contiene lo minimo con lo que se debe cumplir un
franquiciante. Sin embargo, lo que exige la autoridad en este momento
es que, ademas de comentaric en la enfrevista inicial quede por
escrito que el franquiciante actud de buena fe desde un principio y que
tiene la disposicion, las caracteristicas y el soporte organizacional y de
operacion para cumplir lo que esta ofreciendo.

Lo anterior es el nivel de profesionalismo que todos estamos
buscando, ya que nadie desea una sobreregulacion y demas, como
empresas franquiciantes deseamos una diferenciacion dentro de
nuestro nivel de competitividad con empresas similares, ya que
incluso aquél posible franquiciado que tenga la curiosidad en
cualquiera de las opciones, en ese momento se podra dar cuenta
literalmente (por escrito), que ia diferencia existe y es clara.
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El presente tema es muy importante ya que es el momento para que
las empresas franquiciantes, ya establecidas, cuiden lo que ya tienen
y mantengan la capacidad de lo que se ha desarrollado en afhos
pasados, y la fundamentacion de esa operacién bajo el apoyo de la
Circular de Oferta de Franquicia para que la credibilidad de un posible
inversionista nos dé la ventaja competitiva contra otras inversiones en
este aspecto en particular.

La obligatoriedad de la Circular de Oferta de Franquicia se publica en
el Diario Oficial el 23 de noviembre de 1994, sin embargo, antes de
1989, cuando la Franquicia no existia en nuestra legislacion, el
sistema se encontraba con cierfos obstaculos para su desarroilo, los
cuales eran:

1. Una Ley de Transferencia de Tecnologia totalmente anacrénica
que mantenia cerradas las fronteras mexicanas a la posibilidad de
repetir conceptos exitosos. Esta Ley establecia limites en el pago
de regalias al exterior e impedia el que existiera un pacto entre las
partes en relacion a la confidencialidad de la tecnologia, lo cual
hacia que una vez concluido el contrato, la tecnologia que habia
sido objeto de la transferencia, pudiera revelarse.

2. Una Ley de Inversiéon Extranjera muy restrictiva, la cual impedia la
llegada de inversiones foraneas de una manera &gil y libre, como
sucedla en otras economias con las que, sin darnos cuenta, ya
estabamos compitiendo.

3. Meéxico, con una economia totalmente cerrada en donde los
obstaculos arancelarios y no arancelarios habian generado una
industria absolutamente improductiva e ineficiente y poco
competitiva.

Bajo el anterior esquema nacen las franquicias como una forma
moderna y joven de hacer negocios, que tuvieron gue luchar desde un
principio contra esas tres importantes barreras juridicas. Lo primero
que se obtuvo, lo cual coincide con la apertura y la legislacion de
1888, fue la modificacién en ese mismo afo de la Ley de Inversiones
Extranjeras por medio de la expedicion de su reglamento, lo cual hace
mucho mas expedita y agil la entrada de inversion extranjera al pais.
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Abriendo los ojos a las grandes franquicias extranjeras sobre México
como un mercado sensacional con posibilidades de penetracion.

La Ley de Transferencia de Tecnologia se modifica por medio de un
reglamento, con el cual se consigue quitar el tope de pagos de
regalias, se logra variar los aspectos de confidencialidad y se permite
pensar en que un solo contrato se podia hablar de licencia de uso de
marca y de transferencia de tecnologia.

Para abatir el problema de la apertura comercial, se reducen
drasticamente los niveles de aranceles, se quitan varias de las
barreras no arancelarias y se empiezan a distribuir en México
insumos de importaciéon, que en muchos casos (mas no en todos)
eran necesarios para la operacion de las franquicias.

Resueltas las tres situaciones anteriores empiezan a desarrollarse un
marco juridico que regulara las franquicias, el cual era indispensable
para que el sistema pudiera existir. El marco juridico de la franquicia
se refiere a que, a partir de que la Ley de Propiedad industrial definié
a la franquicia y establecio la posibilidad de un formato de negocio que
incluyera marca y conocimientos técnicos para lograr una repeticion
comercial, la autoridad tomarad conocimiento y entenderéd que existe
dicha figura.

Es de mencionarse que deniro de todo el marco juridico se cuenta con
leyes especificas que afectan de forma directa a la franquicia, las
cuales son:

1. Ley de la Propiedad intelectual:

Define a la franquicia y, afortunadamente, no la scbreregula;
especifica un sélo articulo en donde nos dice:

¢ (Que es la franquicia?

» La obligatoriedad de emitir la Circular de Oferta de Franquicia
o Obligacion de registrar los contratos de franquicia
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2. Ley Federal de Derechos de Autor:

En un principio, antes de contar con la Ley de Propiedad
Industrial, se recomendaba el registro de los manuales en Derechos
de Autor. Sin embargo esta recomendacidn desaparecié en el
momento en que aparece la figura de secreto industrial y asi se evita
que un manual sea un registro de caracter publico y pueda ser
consultado por ia competencia.

A pesar de lo anterior, la ley que aqui se menciona sigue vigente para
el registro de sftware, indispensable en el manejo de cualquier sistema
de franquicia eficiente. Sigue también siendo el mecanismo de registro
de personajes indispensables en el registro de los programas de
publicidad y mercadotecnia de la gran mayoria de las franquicias, por
io que la Ley Federal de Derechos de Autor siguen estando vigentes
para todo lo que es propiedad intelectual o inmaterial, y continida
siendo un punto muy importante en materia de franquicias.

Adicionalmente a las leyes anteriormente mencionadas se tiene todo
un marco juridico, e! cual representa un enorme reconocimiento gue
tiene la franquicia frente a la legislacién. Una serie de disposiciones
que son aplicables para cualquier giro empresarial de que se esta
hablando, entre las cuales destacan:

o Cdédigo de Comercio;

» Ley General de Sociedades Mercantiles;

o Ley General de Proteccion al Consumidor;

Legislacion Fiscal,

Legislacion Laboral;

Codigo Civil,

Ley Federal de Competencia Econdmica.

Ley de Propiedad Industrial

La Ley de Propiedad Industrial, publicada en el Diario Oficial el
27 de junio de 1991 en su articulo 142 es la que define la franquicia
en su primer parrafo. en el segunde fundamenta la existencia de ia
Circular de Oferta de Franquicia, en el tercer parrafo establece ia
obligatoriedad que tenemos como franguiciantes de inscribir los
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contratos de franquicia ante el Instituto Mexicano de Propiedad
Industrial.

Articulo 142:

"Existira franquicia cuando con la licencia de uso de una marca
se transmitan conocimientos técnicos o se proporcione asistencia
técnica para que la persona a quien se le concede pueda producir,
vender bienes o prestar servicios de manera uniforme y con los
métodos operativos, comerciales y administrativos establecidos por el
titular de la marca, tendientes a mantener la calidad, prestigio e
imagen de los productos 0 servicios a los que ésta distingue”.

En este Primer Parrafo del Articulo 142, es muy importante atender a
los elementos que la ley marca como distintivos de la franquicia, ya
que puede haber operaciones, formatos o contratos que no se
denominen de franquicia; que las partes que intervienen en este
contrato no se llamen franquiciante o franquiciado y que sin embargo
estemos frente a una franquicia, que contenga los siguientes
elementos.

a)Licenciamiento de una o varias marcas ¢ nombres comerciales.

b} Transmisién de conocimientos y la prestacién de asistencia técnica
continua.

¢)Juntar ambos elementos (a y b) y utilizarlos para repetir con
métodos uniformes y estandares, una operacién comercial.

Segundo Parrafo: “Quien conceda una franquicia debera proporcionar
a quien se le pretenda conceder previamente a la celebracion del
convenio respectivo, la informacion relativa sobre el estado gque
guarda su empresa en los términos que establezca el reglamento de
esta ley”.

Es de destacar la obligatoriedad de entregar esta informacién, si no se
entrega se esta incumpliendo con la Ley de la Propiedad Industrial,
por lo que si se llegara a dar un conflicto entre franquiciante y
franquiciado, obrara en contra del primero dicho incumplimiento.
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Otro elemento que se debe destacar en este parrafo es el que la
entrega de dicha informacion debe ser anticipada, pues si no, no
tendria objeto la elaboracién de la Circular de Oferta de Franquicia

Es claro que el espiritu de la ley es que antes de celebrar el Contrato,
el franquiciado tenga e! pleno conocimiento de la franquicia que
adquiere. Aqui habria que preguntarnos: (Que pasa con el
franquiciante en relacién al conocimiento, que debe tener del
franquiciado?. Para lo cual es importante saber que el franguiciante
tiene la ptena libertad de pedire la informacion que desee.

Dentro de este segundo pé&rrafo también se habla de la infformacion
que debe incluir la Circular de Oferta de Franquicia y la amplitud que
dicha informacién debe guardar.

El Tercer Parrafo, obliga la inscripcion de los Contratos de Franquicia.
Esta obligatoriedad se debe a gue en dicho documento se esta
transmitiendo el derecho de usar una marca y la Ley de ia Propiedad
Industrial obliga a que siempre que haya una transmisién de derechos
de uso, es necesario inscribir el documenio en que conste dicha
transmision. Lo anterior es una simple toma de nota que realiza el
Instituto Mexicano de Propiedad Industrial para tener un registro claro
de quienes son los usuarios. La ley no establece de quién es la
obligacion de registrar el contrato, sin embargo lo mas comun es que
sea una obligacion del franquiciante, a pesar de que quien se lleva los
mayores beneficios de que el contrato esté registrado es el
franquiciado.

Circular de Oferta de Franquicia (art.65)

Es importante sefialar que el nombre que se le ha designado a la
Circular es totalmente arbitrario, la ley no la define como circular de
oferta de franquicia.

El articulo 65 de la ley establece que debe otorgarse cierta
informacion minima, pero el asunto esta en considerar a la Circular, no
sbélo como el cumplimiento de una obligacion legal, sino como un
instrumento de venta y de certeza en aque! inversionista a quien se le
esta otorgando la franquicia. Con la existencia de la Circular de Oferta
de Franquicia, el franquiciante va a estar absolutamente seguro que lo
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que firmoé e! franquiciado fue porque previamente lo conocié y también
se cuidara de no presentar informacién incorrecta o alejada de la
realidad.

Articulo 65:

“Para los efectos del Articulo 142, el titular de la franquicia debera
proporcionar a los interesados previa celebracién del convenio
respectivo, por lo menos la siguiente informacién técnica, econdmica y
financiera”:

1. Nombre, Denominacion o razén social.

2. Domicilio.

3. Nacionalidad.

4. Descripcién de la franquicia.

5.Antigledad de la empresa franquiciante y en su caso del
franquiciante Maestro en el negocio objeto de la franquicia.

6. Derechos de Propiedad Intelectual que involucra a la franquicia
(marcas, nombres comerciales, avisos comerciales, patentes si
-existen, modelos, persongjes, etc.).

7. Montos y conceptos de los pagos que el franquiciado debe cubrir al
franquiciante.

8. Tipos de Asistencia Técnica y servicios que el franquiciante debe
proporcionar al franquiciado. La Circular de Oferta de Franquicia
debe ser absolutamente congruente con la forma de operar y con el
Contrato de Franquicia.

9, Definicién de la zona territorial de operacién de la negociacion que
explote la Franquicia, es decir, la explicacion de la manera de como
se define el territorio de la franquicia.

10.Derechos del franquiciante a conceder o no subfranquicias a
terceros y en su caso, los principios que debe cumplir para hacerlo.

11.0Obligaciones del franquiciado respecto a la informacion
confidencial que le proporcione el franquiciante.

12.Obligaciones y derechos en general, por parte del franquiciado que
se deriven de la celebracion del Contrate de Franquicia. Aqui lo que
debe hacer es especificar, con la mayor claridad y detalles posibles,
cuales son sus obligaciones en caso de firmar el Contrato
(especificar el por qué de las contraprestaciones, las obligaciones
respecio a decoracidn intemna, equipamiento, capacitacion, punto de
venta, etc.)
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Es necesario aclarar que el articulo 65 del Reglamento de Ia
Propiedad Industrial, en ningtin momento habla sobre el orden que se
debe seguir en la informacion que se presentara en la Circular de
Oferta de Franquicias. Unicamente se obliga que la Circular de Oferta
de Franquicia contenga la informacion descripta en el capitulo antes
mencionado.

Apoyos y Facilidades para las Franquicias en México

Aquellas franquicias (nacionales y extranjeras), que aparezcan
en los proximos afios se encontraran con que en México ya no sera
necesario esperar a que el gobierno promulgue leyes en favor a la
franquicia, ni tendrd que aguardar a que surjan instituciones
especializadas que brinden apoyos a sus expectativas de crecimiento.
La experiencia que se tuvo con muchas otras franquicias en anos
anteriores, han concientizado a diversos sectores sobre la
transcendencia econdémica y comercial gue este sistema puede
representar para el pais y es por ello que se han constituido varios
organismos privados y departamentos de instituciones publicas para
apoyar a las franquicias. En México, las franguicias pueden ya contar
con los siguientes apoyos:

a)Asesoria

En México se cuenta con importantes firmas de consultoria que
ayudan aquellas personas interesadas en comprar una franquicia o en
convertir su negocio en una franquicia. La Asociacion Mexicana de
Franquicias y el Centro Internacional de Franquicias son instituciones
que cuentan con programas de asesoria en general, proporcionando
al interesado los datos sobre ios diferentes consuitores técnicos y
legales en la materia. Les orientan para elegir la mejor alternativa de
acuerdo a sus expectativas y les asesoran para obtener el mayor
provecho de su inversion.




b)Financiamiento

Como se comenté anteriormente en México no se cuenta con
planes y productos financieros que presente la ampiitud y el costo que
verdaderamente se requiere a fin de impulsar financieramente a las
franquicias. Sin embargo cabe destacar la participacién de Bancomer,
Nacional Financiera, Banco de México; instituciones que se han
preocupado por hacer que el capital llegue al menor costo posible a
aquellas personas que como franquiciantes o franquiciados han
decidido participar en el sistema de franquicias de alguna empresa.
Estas instituciones, de cuerdo a la experiencia que han tenido en el
ambito de ias franquicias dia a dia se esfuerzan por desarrollar
nuevos y mas atractivos programas de ayuda que constituyan un
verdadero apoyo para el sistema de franquicias en México.

c)Apoyo Gubernamental

El gobiemo Federal consciente de que las franquicias son
formas de hacer negocios, con gran importancia en el entorno
macroecondmico del pais. Si bien el apoyo del gubernamental a las
franquicias no es el todo completo, ya existen aigunas dependencias
de gobierno que ofrecen apoyos de la siguiente manera:

La Secretaria de Gobierno y Fomento Industrial (SECOF!) considera al
sistema de franquicias como un factor clave para el desarrollo de la
actividad comercial en México, por ello apoya diversas iniciativas de
promocidén, que abarcan aspectos tendientes a perfeccionar este
nuevo sistema de hacer negocio.

En cuanto a capacitacion, la CONCANACO ha desarrollado un manual
de capacitacién que recoge los principios y conceptos de experios
mexicanos en el ambito de las franquicias. Este documento
comprende dos capitulos: el primero se refiere principalmente a los
aspectos fundamentales del sistema de franquicias. (conceptos de
franquicia, franquiciante y franquiciados y principaies aspectos
legales). El segundo capitulo trata lo referente a presentar los
requisitos para el proceso de desarrollo de una franquicia a partir de
una empresa exitosa.
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De manera adicional a este material, existen apoyos didacticos para el
participante de seminarios que SECOFI lleva a cabo. Cabe mencionar
Qque durante el periodo 1993-1994, la citada Secretaria impartié 112
seminarios con la participacién de 2,931 empresarios mexicanos. El
objetivo fundamental de dichos seminarios es el de desarrollar una
cultura de negocios mas amplia que se encuentre orientada,
principalmente, hacia las franguicias y que permita a los empresarios
descubrir la potencialidad de franquicias en sus negocios, la
desarrollen y puedan penetrar en nuevos mercados. Con esto se
espera que el empresario mexicano que desee adquirir una franquicia
conozca las caracteristicas, oportunidades, requisitos y riesgos al
incorporarse a este formato. De la misma manera, se pretende crear
una conciencia del compromiso de la empresa y los posibles
franquiciados, en cuanto a ofrecer un sistema bien estructurado que
en la medida de lo posible garantice el éxito y el funcionamiento de
todo el sistema de franquicias.

SECOF! se encarga de proporcionar asesoria basica al empresario
interesado en ser franquiciados, dependiendo de la forma del
proyecto; se le brinda apoyo o bien, se pone a su disposicidn un
listado de asesores especialistas para la creacion de su franquicia; de
esta manera se apoya e! desarrolio de firmas nacionales que deseen
convertir su empresa en franquicia.

La Direccion General de Comercio Interior se ha enfocado a lo que
son la promocion y la comercializacién de las franquicias en el interior
de la Republica Mexicana. En 1995 organizd diez misiones
comerciales en diferentes ciudades del pais a las cuales asistieron
mas de 500 empresarios para obtener informacioén sobre las mas de
100 empresas franquiciantes que presentaron sus conceptos de
negocios.

El Instituto Mexicano de la Propiedad Intelectual (IMPI) ha apoyado a
las franquicias mexicanas en su participaciéon de exposiciones y foros
de caracter internacional y también les ha apoyado a través de
asesoria para futuros franquiciados a fin de que éstos conozcan la
situacion de propiedad marcaria de las franquicias que desean
adquirir.
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d)}Medios de Comunicacién

La prensa escrita y demas medios de comunicacion han
aceptado de buena manera la importancia de las franquicias y, aun
mas importante, han captado de qué se trata el sistema de
franquicias, por ello han contribuido a la difusion de la cultura de
franquicias a través de suplementos, informes, programas por radio y
publicaciones especializadas.

e)Sector Educativo

Prestigiadas Universidades del pais han participado en la
organizacion e imparticion de cursos, seminarios y diplomados a
formar profesionales especializados en franquicias.

El Instituto Tecnolégico de Estudios Superiores de Monterrey, la
Universidad |beroamericana, el ITAM, la Universidad Autdnoma de
México, han sido instituciones educativas que se han preocupado por
dar a conocer a sus estudiantes Io que es el Sistema de Franquicias.

f) Ferias y Exposiciones

Se han desarrollados diversas ferias y exposiciones tanto a nive!
nacional como en el plano internacional, las cuales han contado con la
participacion activa de franquicias mexicanas y extranjeras a fin de
difundir sus conceptos y en general, la cultura de franquicias. Cabe
sefalar que Bancomex ha apoyado con recursos econdmicos a
financiar la participacion de las franquicias en este tipo de eventos y
que ha sido la Asociacibn Mexicana de Franquicias quien ha
organizado diversas misiones comerciales a Centro y Sudamérica
para que empresarios mexicanos presenten sus conceptos y logren
atraer la atencion de posibles inversionistas en paises de aquellas
regiones.

4.5 Los Pros y Contra de las Franquicias Internacionales
La adecuacion de las franquicias extranjeras en territorio
mexicano es de fundamential imporiancia. Recordemos que el

concepto de franquicia vino del exterior y el desarrollo de las primeras
franquicias en el pais fueron de origen extranjero.
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Para el tema en cuestion, deberan establecerse las ventajas y
desventajas de las franquicias internacionales que incursionan en el
mercado mexicano.

¢ Qué debe tomar en cuenta antes de lanzarse a otorgar franquicias a
nivel internacional? Leonard Swartz, vicepresidente ejecutivo de
desarrollo de negocios de Postal Instant Press y veterano
experimentado en los mercados del extranjero, sugiere seis elementos
clave para tener éxito al otorgar franquicias fuera def pais:*

1. Evalie a fondo si el otorgamiento de franquicias en el extranjero va
significar una ventaja o desventaja para su negocio base. Muchas
personas se lanzan equivocadamente a los mercados
internacionales creyendo ganar prestigio y fortuna personales. Su
decisiéon deberéd basarse exclusivamente en consideraciones de
caracter comercial.

2. Prepararse para invertir recursos financieros y de personalidad. El
otorgamiento de franquicias en el extranjero implica mas dinero y
mas gente.

3.Prepararse a esperar sus rendimientos. Los rendimientos en el
otorgamiento de franquicias a nivel internacional pueden tardar
hasta cinco afos en llegar.

4. Supervise muy de cerca su operacién en el extranjero, en especial
la calidad de su producto. Muchos franquiciadores nacionales se
meten en problemas en el extranjero porgue no logran duplicar el
nivel de calidad del producto o servicio que los productos exigen.

5. Empleen personal local con intereses accionarios en su empresa.
No puede colocar a un estadounidense en un mercado extranjero y
esperar que le dé los mismos resultados que un empresario local
que conoce y comprende el mercado y la cultura del pais. Aplique
este mismo criterio y escoja franquiciados maestros extranjeros u
otros empresarios locales que le ayuden a su tarea.

6. Lancese a fondo, nunca a medias!

¥ steven S. Reabo y Gregory, Matusky, op. cit., pp.181.
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(Y cuales son ios principales problemas del otorgamiento de
franquicias a nivel internacional? En opinién de Swartz:

a)Control de calidad. La distancia fisica entre usted y sus
franquiciados de! extranjero a menudo dificulta el control y
supervision operativa.

b)Hasta en los paises que se habla ingies, las palabras tienen sentido
diferentes que en Estados Unidos.

c)Diferencias culturales. Las tradiciones, las creencias y las
costumbres de un pais pueden afectar la receptividad y la
comercializacién de su producto o servicio.

d)Diferencias legales. Las practicas comerciales comunes en Estados
Unidos pueden estar prohibidas, limitadas o demandadas mucho
tiempo bajo las leyes o las practicas comerciales del extranjero. Por
ejemplo en Inglaterra un contrato de arrendamiento tarda a veces
seis meses en conseguirse.

4.6 Asociacion Mexicana de Franquicias

Con tan solo 8 franquicias fue como en 1989, fue creada la
Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF). En aquel entonces se
constituyd con el propésito de ayudar a los empresarios mexicanos a
convertir sus empresas en franquicias para posteriormente
desarrollarlas como tales. La Asociacién Mexicana de Franquicias
(AMF) es un vinculo entre empresas franquiciantes y franquiciados,
ambos siendo nacionales o extranjeros. La Asociacion Mexicana de
Franquicias (AMF) se encarga de mantener un intercambio continuo
de informacién con otras asociaciones de franquicias en el mundo.

Para el afo de 1992 la Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF)
contaba con 250 empresas franquiciantes inscritas. Estas empresas
habian atraido, hasta esa fecha, inversiones por 400 millones de
dolares a través de 1,200 puntos de venta en todo el pais, los cuales
proporcionaban emplec a mas de 60,000 personas. Hasta ese
momento se habian obtenido ventas por 1,000 millones de dolares y
se habian pagado 15 millones de délares por concepto de regalias.

Entre los miltiples objetivos de la Asociacion Mexicana de franquicias

(AMF) se encuentra el desmitificar el concepto de franquicia como una
férmula magica para hacer negocios y ganar dinero facilmente, asi
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como proporcionar mayor difusiébn a la cultura de este formato
comercial.

Este organismo también pretende despertar en el inversionista interés
para adquirir una franquicia y éste conozca a fondo las ventajas y
desventajas de la misma. Actualmente, la Asociacion se preocupa por
buscar alternativas de expansiéon en Estados Unidos, Centro vy
Sudamérica y Espafia para, posteriormente, explorar otros posibles
mercados que se interesen por importar franquicias mexicanas.

La Asociacién Mexicana de Franquicias tiene estrechos vinculos con
las empresas franquiciantes y en la medida en la que estas empresas
observan los servicios que la Ascciacién Mexicana de Franguicias
proporciona, se integran ciento por ciento mas. En 19393 la Asociacion
Mexicana de Franquicias creé con caracter de documento oficial, una
solicitud de ingreso a la asociacién, con una serie de requerimientos
que debia presentar el candidato a afiliarse. La Asociacion Mexicana
de Franquicias recibe entre 8 y 10 solicitudes mensuales de
inscripcidén y solo son autorizadas aquellas empresas franquiciantes
que demuestran gue cuentan con los elementos necesarios para
proporcionar soporte y apoyo a su red de franquiciados. La Asociacion
Mexicana de Franquicias dispone de un cédigo de ética que
reglamenta el ingreso de empresas franquiciantes a la asociacion.

Tradicionalmente, este organismo acude a dos eventos de caracter
internacional. Uno de ellos es la Feria Mundial de Franquicias en
Washington D.C y el otro, la Feria Europea de Franquicias, que se
lleva a cabo en la ciudad de Valencia, Espafia. En este aspecto de las
ferias y exposiciones, la misidn de la Asociacion es obtener facilidades
para que el empresario mexicano pueda asistir a un costo accesible.

4.7 Comité de Etica de la Asociacién Mexicana de Franquicias

(AMF)

El Comité de Etica esta formado por un numero de miembros los
cuales examinaran a aquellas franquicias que pretendan ingresar a la
Asociacién, con el objetivo de avalar o certificar aquella como
miembro franquiciante de la Asociacion.
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"Su objetivo principal, es lograr la profesionalidad de las empresas
franquiciantes en primer lugar, y de esta manera estimular el répido
pero seguro crecimiento de los negocios a través del sistema de
franquicias, otorgando elementos de confianza a la sociedad en
general, certificando y validando a la empresa y haciéndolo publico a
través de una institucion seria y reconocida como la Asociacion
Mexicana de Franquicias™®

La Asociacidn Mexicana de Franquicias (AMF) permite al miembro
utilizar en su papeleria impresa el logotipo de la Asociacion y con ello,
certificar su pertenencia a la Asociacion

Procedimiento de Registro

1. Solicitar y llevar en forma completa la solicitud de la Asociacion
Mexicana de Franquicias (AMF).

2. Obtener la aprobacién del Comité de Etica.

3. Pago de membrecia anual.

4. Tiene posteriormente acceso a la informacién de la Asociacion.

¥ Asociacibn Mexicana de Franquicias, Julio, México 2000, pp9.

71



CAPITULOV
La Apertura Comercial Mexicana y Repercusion de las Franquicias
5.1 Proceso de Globalizacién Econémica Mundial

La globalizacién econémica es el proceso de integracion, econoémica
entre paises en donde los procesos productivos de comercializacion y de
consumo se van asimilando de tal forma que se habla de una totalidad, un
conjunto.*

La globalizacion de las economias responde en buen medida, a los
constantes y profundos adelantos tecnologicos que han propiciado la
disgregacion de los procesos productivos y de distribucion de bienes y
servicios en el mundo, acentuando la competencia entre las naciones.

El nuevo orden econémico se caracteriza por su globalizacion e
interracion: la intensidad de los intercambios se acentlua y su naturaleza se
ha diversificado: antes eran mercancias, ahora cada vez mas son
capitales, empresas, el know how, los que circulan estableciéndose flujo
de bienes y servicios e incluso migratorios. Dentro de este contexio,
desempefia un papel determinante tanto las corporaciones muitinacionales
como las trasnacionales de los capitales a través del sistema financiero.¥’

A la globalizacion de la economia se auna un desarrollo técnico acelerado
que extraiia cambios profundos, e! polo de las actividades productivas se
ha desplazado y ahora es ocupado por las que han surgido con los
avances de la tecnologia, tales como la informatica, la robotica, la
electronica, las telecomunicaciones, los materiales nuevos, la
biotecnologia (estas actividades se ubican principalmente en los paises
mas poderosos, entre los que se desarrolla una feroz competencia para
monopolizar los progresos técnicos y obtener el control de los mercados).
Asimismo cabe mencionar, por su relevancia, a la industria
agroalimentaria, la farmacedtica y la turistica. Mientras tanto, otros
sectores que antes fueron considerados como la punta (manufactura,

¥ sMéndez Marales, José Silvestre; Pasado, Presente y Future de la Economia Mexicana, Ed. Panorama,

México, 1999 pp.68.
Revueltas, Alejandra, "Globalizacion y Regionalizacion: El Caso de México™, Universidad Auténoma

Metropolitana, México, 1995, pp.103.
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siderurgia, etc.), sin dejar de ser importantes, han pasado en otros paises
a segundo término).

La globalizaciéon ha intensificado el proceso de deslocalizacién de las
actividades productivas, la deslocalizacién implica la separacion del sitio
de produccién o de transformacion de las mercancias del lugar donde se
consume. Se trata de fabricar donde sea menos caro y vender donde haya
capacidad de compra.

Los procesos de globalizacién cobraron fuerza en la segunda mitad de los
ochenta, induciendo a que México realizara importantes modificaciones en
la estructura de su planta productiva, y paraielamente, se viera precisade a
llevar a cabo una reforma legislativa extensa para poder adherirse a las
tendencias internacionales.

No obstante que pudiera resultar prematura a la evaluacién de resultados
de las politicas aplicadas en el pals, porque las transformaciones
estructurales generaimenie se completan en el largo plazo, existe la
impresion de que el camino que se ha seguido es el correcto, aunque con
un costo social elevado.

En este ambito, la orientacién del modelo de desarrollo mexicano hacia el
exterior ha sido una prioridad en la politica econdémica, en la que el
fomento del comercio exterior representa un instrumento fundamental en el
establecimiento de las bases para el avance en el largo plazo; en el corto,
la apertura hacia el exterior ha provocado vulnerabilidad de las empresas,
sobre todo de las pequefias y medianas, al no establecerse un programa
nacional de industrializacién; de aqui que se registren numerosos cierres
de compaiilas y aumento de los niveles de desocupacion,®

La incursibn a los mercados mundiales ha sido dificil, porque
adicionalmente al abierto proteccionismo de los paises y a la aceleracion
de la competencia, la demanda externa se ha debilitado en virtud del
estancamiento de diferentes economias.

# Mieiniska Opalin, Leén, Globalizacion y Cambio Estructural, Instituto Mexicano de Ejecutivos de
Finanzas, !nstibsto Mexicano de Contadores Plblicos, México, 1998, pp.508.
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En el marco de la globalizacién, que implicitamente ha estimulado la
desregulacién de las actividades econémicas y la privatizacion de ias
empresas gubernamentales, se ha favorecido la ampliacibn de las
corrientes de capital a nivel mundial, en las que la inversion extranjera
directa ha adquirido gran significacion.

América Latina, y particularmente México, han sido los principales destinos
de la nueva inversion; en este ultimo pais, a pesar de que coyunturaimente
enfrenta problemas politicos y sociales, se ha conformado un entorne legal
favorable para e! estabiecimiento y operacion de las compaiias foraneas,
con un potencial de negocios muy atractivo en el mediano plazo, debido a
las reformas economicas estructurales instrumentadas y por el
funcionamiento del Acuerdo de Libre Comercio con Estados Unidos vy
Canada (ALC).

IED en México, 1976-1897 (Mlies de Millones de Délares)

L Afio { Anual | Sexenal | Saldo Histérico |
1976 299.1 1.601.4 5,315.8
1977 3271 3271 5,642.9
1678 3833 7104 6.026.2
1979 810.1 1,520.4 6.836.2
1880 1,622.6 3,143.1 8,458.8
1981 1.701.1 4,844 1 10,159.9
1982 626.5 5,470.6 10,786.4
1883 683.7 683.7 11,4701
1984 1.442.2 2,123.9 12,899.9
1985 1,871.1 3,996.9 14.628.9
1986 24242 6,421.1 17.053.1
1987 38772 10,298.3 20,930.3
1988 3,157 13,4554 24 087 .4
1988 29137 2913.7 27,001.1
1995 4,978.4 7,892.1 31,979.5
1991 9,897 .1 17,789.1 41,876.6
1892 5,706.1 23,4852 475827
1993 4.800.7 28,3950 52,483.4
19984 7.900.1 36,295.0 60,3835
1995 4,000.2 4,000.2 64,3837
1996 4.209.5 8,200.7 68,593.2
1987 7.980.2 46,189.9 76,573.4
1998 5,050.1 21,240.0 81,623.5

Fuente: Secofi, hasta 1991; INEGI, hasta 1897

A pesar de que la competencia intermacional para atraer el capital foraneo
es muy intensa, México ha adquirido una posicion privilegiada en virtud de
que posee diversas ventajas para captar el capital del exterior, entre otras,
su cercania geografica a Estados Unidos, que junto con la anticipacion de!
ALC, han propiciado la duplicacion del valor de la inversion extranjera en

un lustro.
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Los efectos multiplicadores de la Inversion Extrajeras en la Republica
Mexicana han sido de diversas indoles, y en general beneficiosos. No
obstante, ia participacion del capital fordneo en algunas actividades,
particularmente en aquelias vinculadas con los servicios, se ha
considerado innecesarias, ya que su aportacion ha sido minima y no ha
compensado el desplazamiento de los inversionistas nacionales.

En este ambiente, la inversién privada ha adquirido mayor relevancia en la
economia mexicana en virtud del saneamientc de las finanzas
gubernamentaies ha implicado la reduccion del tamafio del sector publico
via la privatizacién de empresas y la transferencia total 0 a través de
concesiones a entidades privadas, (incluyendo en diversas circunstancias
a las extranjeras), el desarrollo y/o el financiamiento de las inversiones y
servicios publicos del pais; planteandose ello como un negocio que tiene
que ser rentable para la nacidén y para los inversionistas.

La inversidn extranjera estad representando un elemento importante para
que México se incorpore a la modemidad, la entrada del pais a esta etapa
necesariamente determinara profundizar el cambio cualitativo y cuantitativo
en los sistemas de produccion; desarrollar estandares industriales
internacionales; impuisar soélo los sectores o ramas en ios que
verdaderamente existan ventajas comparativas.

Los esfuerzos para incrementar la productividad tendran que ser
integrales, lo que significard encadenar las transformaciones no sélo en los
aspectos técnicos, sino también en las gerenciales, y los de
comercializacion, principalmente. Asimismo, se tendrda que superar la
insuficiencia crénica de recursos humanos y financieros y vencer la
resistencia que existe al cambio en diferentes sectores de la poblacion.

Es importante comprender que la globalizaciéon es un asunto que no sélo
atafie a las grandes firmas; también incluye a las medianas y pequefias,
que predominan en el panorama mexicano en cuanto a nimero y en
generacidén de empleos. De aqui que las firmas, para sobrevivir y crecer,
tendran gue evaluar la conveniencia de formar alianzas o fusionarse a fin
de faciltar su acceso a los mercados, a la tecnologia y a la
complementacién financiera. Es vital romper con el tabl de la estructura
familiar que caracteriza a un buen nimero de compariias en México.
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México a través del ALC esta llamado a desempefiar un papel mas
trascendental en la economia mundial en las préximas dos décadas.
Estados Unidos, que se espera que mantenga su liderazgo internacional
en este periodo, precisa de México para enfrentar la competencia de ios
formidables bloques que se consolidan:. La Unién Europea (que
adicionalmente a los paises de la Asociacion de Libre Comercio de Europa
podria cubrir a las ex-economias de planificacion centralizada y del Este) y
el de Asia Pacifico con Japon y/o China al frente.

Con la firma del ALC, México realizd la accidbn mas significativa para
integrarse al mercade de mayor tamafio en el mundo, y en general, para
insertarse de manera definitiva a la globalizacion. Habra que tomar
conciencia de que el ALC no excluye que Estados Unidos o Canada
puedan tomar decisiones que afecten a México.

Asimismo, se ha observado que la globalizacién tiene efectos de sinergia
en las economias cuando estds avanzan; no obstante, en periodos
recesivos, los impactos negativos se multiplican en cascada; ello obliga a
que México busque desarrollar una dinamica mas vigorosa en su mercado
intemo a través de esquemas que en otras alternativas, permiten una
utilizacidn creciente de su abundante mano de obra, y que en (ltima
instancia podria favorecer una mayor equidad del nuevo modelo de
desarrollo.

El proceso de globalizacién a que esta sujeto la economia mexicana en lo
externo ofrece oportunidades pero también presenta inconvenientes y
aspectos que pueden ser negativos. Para aprovechar la globalizacion ha
faltado preparacion y aun estrategia. Se ha relegado a un lugar secundario
a las politicas y programas sectoriales de desarrollo, en areas de la libre
decisién empresarial tanto nacional como extranjera en cuanto al futuro de
muchos sectores de la economia mexicana. La falta de estrategia de
desarrollo no se supera con programas sectoriales de gobierno, como los
quinquenales que se han conocido en los Ultimos afos, porque el sector
publico no es ya el motor del desarrollo y el crecimiento, y porque la
capacidad nacional para aportar los recursos técnicos, humanos y
financieros se han debilitado.®

¥ Escalante Garcia, Victor, "El Gran Desatio de! Siglo XXI: La Globalizacion y sus Efectos”, Ei Mercado de
Valores, México, 1999, pp. 55.
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Se ha dejado de lado la funcién de coordinacion de las politicas
econdmicas y financieras de plazos medio y largo, a favor de incitar a
ciertas fuerzas del mercado a producir resultados en una l6gica que no
puede abarcar el conjunto de las necesidades y la demanda a medio y
largo plazo de la economia mexicana. En los Ultimos dos decenios se ha
perdido la ruta del avance y se ha caido en crisis frecuentes, agravadas
por desbalances estructurales, inclusive los venidos del exterior. Estas
crisis no han sido atendidas con recursos adecuados o0 necesarios, entre
ellos los asequibles al Estado y los que pudieran generar la sociedad civil.

Existia antes la nocién, o el método de planeacion economica y social
nacional, con horizonte de un sexenio en ocasiones con la mira puesta
mas lejos, pero sin una adecuada consideracion de conjunto que
enmarcara los diferentes objetivos en forma congruente con los medios.
Pese a la rectoria de! Estado que se consagro en una reforma
constitucional del afic 1984, que en retrospectiva parece haber sido
innecesaria, no ha habido seguridad en el dar sefiales al sector
empresarial para sus propias decisiones mas alla del plazo mas corto.

Ultimamente, en especial desde 1995, ha privado una politica
macreeconomica que mantiene el superavit del presupuesto programable,
que es poco entendible en circunstancias de depresion de la demanda
agregada y que tiende a comprimir toda en una cifra real cada vez mas
limitada. Por afiadidura, el déficit financiero es financiable. Pero en realidad
el superavit citado es una forma de transferir recursos internos al servicio
de la deuda externa, con sacrificio del gasto corriente programable. Es una
planeacién financiera a corto plazo que domina a una estrategia
inexistente de desarrolio a plazos medio y largo, con la esperanza de que
ingrese al pais capital del exterior que sirva para financiar el déficit de la
balanza en cuenta corriente sin obligar al uso de las reservas
internacionales. *

Si se trata de inversion directa extranjera conh fines productivos, cuyas
metas y estrategias son a largo plazo, se compromete la estructura
productiva futura del pais con el servicio al capital de las empresas
transnacionales. Si se frata de atraer capitales a corto plazo para cerrar la
brecha, se requiere mantener tasas de interés y rendimientos de bolsa

0 Alburquergue, Francisco, “Cambio Estructural y Globalizacion®, Revista de Comercio Exterior”, México
Agosto 1999, pp. 930.
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suficientemente atractivos, pero destructores de la pequefia y mediana
empresa mexicana. Ademas se incurre de una manera continua en una
sobrevaluacién del peso para dar la impresién de estabilidad: ésta sirve
para abaratar en pesos el costo del servicio de la deuda externa, pero
asimismo fomenta las importaciones, dificulta la exportaciones y permite
salidas mas baratas de capital mexicano al exterior o de transferencia de
las trasnacionales de sus utilidades para el pago de dividendos. Todo esto
no indica una verdadera congruencia entre la planeacion financiera y las
tendencias de la economia real y el comercio exterior, que también es real.

Si lo anterior se considera a la luz del estancamiento general de dos
decenios, con su cauda de desigualdad social y de aplazamiento de gastos
en infraestructura, en programas sociales, en medio ambiente y en
construccién de acervos de recursos humanos calificados, no parece que
se pueda seguir dependiendo de proyecciones anuales, de base
conyuntural, por mas que sea también necesarias, sin un marco de
referencia estructural y de interrelaciones que sefale tanto posibilidades
como limitaciones. Lo que se requeriria era vision de conjunto a plazos
medio y largo para dar un contexto dentro del cual la proyeccién
conyuntural, con todo y sus limitaciones y sus defectos, pueda
interpretarse de manera adecuada.

La realidad es que a plazos medio y largo los factores de incertidumbre
son mucho mayores y la proyeccion resulta mucho mas dificil, quiza soélo
valida dentro de ciertos limites o0 margenes. Sin embargo, ello no debiera
impedir establecer estrategias para el conjunto y para sus partes
interrelacionadas. Por elio es indudable significacion el tener que partir de
la situacion de estancamiento en que se ha encontrado en la economia
mexicana en comparacion con la época anterior y en comparacion también
con otras economias de caracteristicas semejantes, porque e! objetivo no
debe ser alcanzar una cifra X de incremento del PIB de un afio dado, sino
crear las bases para un aumento sostenido del mismo.

5.2 Reestructuraciéon Econdmica Interna

A primera vista el colapso financiero mexicano de diciembre de 1994
y la profunda crisis economica que le siguib se asemejan a otras crisis
mexicanas anteriores. Después de cinco intentos previos de fijar el tipo de
cambio desde 1945, hubo expansidn econdmica, una aguda apreciacion
real del tipo de cambio y voluminosos déficit extemos. Mas tarde, todos
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€so0s intentos terminaron con una cuantiosa devaluacion y la inversién
brusca del proceso inicial. En una revisién detallada de estos ciclos se
puede concluir, que las medidas expansionistas y los choques externos
adversos desataron las devaluaciones, y partir de 1976, las crisis han
coincidido con factores politicos que crean expectativas negativas entre los
diferentes sectores econdmicos de la nacion.*!

El colapso de 1994 volvid a coincidir con significativos acontecimientos
politicos que se dieron a lo largo de ese afio: El asesinato del candidato
electo para la presidencia por el partido oficial pare las elecciones que se
llevaron a cabo este afo y el homicidio de otros importantes lideres de ese
partido, sucesos sin precedentes en las ultimas seis décadas; y la
aparicion de una guermilla en el sureste de Meéxico (Chiapas),
principalmente, se dio con elementos diferentes a las crisis anteriores, en
virtud de que el gobierno previo (1988-1994) habia aplicado un programa
de reformas estructurales de gran alcance: Se restauré la disciplina fiscal y
monetaria. Una dinamica liberalizacién comercial reemplazé los principios
de la sustitucién de importaciones, se privatizaron empresas pablicas y se
emprendid la liberalizacion y desregulacion de numerosas industrias. Estas
actividades culminaron con el Tratade de Libre Comercio de América del
Norte, que fue congruente con l|la nueva estrategia de crecimiento
orientada al exterior; hacia fines de 1993 no estaban presentes los
sintomas de otras crisis derivadas de las medidas expansivas y la
reduccion de las reservas de divisas.

La crisis de México de 1994 se dio en un mundo global de los capitales,
por ello incidid de manera significativa en los denominados mercados
emergentes, que por su estructura y funcionamiento son altamente
sensibles a acontecimientos externos.

La crisis mexicana representé un nuevo prototipe de situaciones en las que
el régimen del tipo de cambio fijo se vuelve vulnerable conforme surgen
grandes desequilibrios entre las existencias de activos financieros liquidos
y las reservas brutas. La fragilidad bancaria, los cambios exégenos de los
flujos mundiales de capitales y la respuesta de la politica economica
durante las etapas iniciales de la crisis contribuyen a esos desequilibrios.

“ Mielniska Opalin, Ledn, op. cit., pp.487. ]ESTA TESES N@ SA:LE
.o DE LA BIBLIOTECA




A diferencia del pasado, la crisis de 1994, no se motivo en un déficit fiscal,
sino en buena medida en el auge de crédito, alentado por flujos de capital
foraneo, cuyo principal canal fue el mercado de valores que recibié mas de
65,000 millones de dolares entre 1991 y 1994; asimismo se captaron en
ese periodo 27,000 millones de délares via la inversion extranjera directa,
150.0% mas que lo que se tenia acumulado en ese rubro hasta 1988 y
alrededor de 22,000 millones de prestamos, particularmente del sector
privado.

Sin embargo, los recursos de! exterior no fueron siempre bien manejados,
porque entre otras cosas, se utilizaron para financiar importaciones, en
muchos casos no necesarias o e! sistema bancaric convirtié parte de la
liquidez incrementada en prestamos hipotecarios y para el consumo. A
pesar de que el banco central esterilizé montos significativos de las
crecientes reservas intemacionales, Ia liquidez global de la economia se
expandid y el crédito al sector privado crecié con un ritmo sin precedente;
el endeudamiento interno real del sector privado se cuatruplicd entre 1980
y 1994 para alcanzar un nivel histérico.

La economia en su conjunto no tuvo suficiente capacidad de absorcién
productiva de los fondos en proyectos rentables desde el punto de vista
privado y social; el financiamiento de proyectos de larga maduracion con
recursos de corto plazo expuso a las empresas del pais a una crisis de
liquidez. Asl se causaron corridas contra el sistema financiero que obligé a
su rescate para no provocar un colapso general dela economia, con un
alto costo social.

La crisis mexicana en multiples aspectos tiene similitudes a la que vivieron
en Asia.

En este contexto, previo a la crisis de 1994, en diciembre de 1987, las
autoridades mexicanas introdujeron un plan de estabilizacion basado en el
tipo de cambio. Un elemento clave de este plan fue el acuerdo social (el
"pacto”) en virtud del cual los trabajadores, las empresas y las autoridades
del estado acordaban reunirse con regularidad para fijar las disposiciones
referentes a los precios, los salarios y el tipo de cambio. Un objetivo
explicito del pacto fue la eliminacion de la inercia salarial al fijarse
incrementos al salario minimo por debajo de la inflacién pasada. Como
resuitado, experimentaron grandes reducciones reales,
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El plan estuvo acompafiado de reformas estructurales importantes. E!
régimen del tipo de cambio pasé de un tipo fijo a una banda estrecha. Se
dio una expansién econdémica, los agregados monetarios crecieron con
mayor velocidad que el PBIl, el tipo de cambio real se aprecid
considerablemente y se ensancharon los desequilibrios externos. La
actividad econémica se recuperé paulatinamente entre 1988 y 1994. El PIB
y el consumo privado aumentaron cerca de 30%, mientras que la inversion
crecié mas de 70%. No obstante, el crecimiento durante ese periodo fue
disparejo y cayo en 1993 a 0.6%, hacia finales de 1994, la balanza
comercial mostré un desequilibio sin precedentes superiores a 1,500
millones de déiares mensuales.

El tipo de cambio real efectivo se revaloré durante la mayor parte del
tiempo que durd el plan, en su cima, el tipo de cambio real se aprecié casi
60%, en relacion con el nivel de marzo de 1988.

Por otra parte, es fundamental tener presente la incidencia derivada del
cambio de las condiciones financieras en el exterior por la gestacion de la
crisis de 1994, ya que a partir del segundo trimestre de ese afno, la reserva
federal del cual indujo una modificacion en el manejo de sus tasas de
interés para evitar un brote inflacionario, ajustando la politica monetaria
que revirtid el flujo de fondos entre EU y los mercados emergentes; ello
provoco una gran salida de capital en México, que estaba concentrado en
los denominados tesobonos, con redencidon en el corto plazo,
comprometidos a pagarse en délares. Entre 1991 y mediados de 1993 y
1994 se produjo un gran desequilibrio entre la deuda y las reservas, y
termind con el colapso de la moneda, ocurrido cuando vencieron los
tesobonos. Al estallar la crisis, la deuda publica a corto plazo era casi el
triple de las reservas. Los tesobonos por si solos, comprendidos los
activos de la banca comercial, rebasaban 22 mi! millones de dblares en
diciembre de 1994, en comparaciéon con las reservas brutas inferiores 13
mil millones de délares a principios de ese mes.

Hacia fines de diciembre las reservas cayeron a cerca de 6 mil millones de
dblares.
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La fraccion del total de la deuda publica que se encontraba en manos
privadas asignada a los tesobonos aumenté de 4 a 75% entre fines de
1993 y fines de 1994. Los inversionistas extranjeros adquirieron una gran
porcion de la deuda, mientras que los activos que estaban en manos de
residentes mexicanos cayeron del 43 al 34%.

La crisis de 1994, al igual que en el pasado y aun en el presente, evidencid
que el punto vulnerable de la economia mexicana es un sector exierno
estructuraimente débil. Diez afios después de iniciada la reforma
estructural, el problema es el mismo: México no ha podido desarrollar una
base productiva que le permita crecer rapida y sostenidamente.

Después de la Crisis

En efecto el producto intemo bruto (PIB) que habia caido 6.2% en
1995, crecié 5.1% en 1996, tuvo un crecimiento de 7.0% en 1997, con lo
cual el nivel de actividad econdémica en este ultimo afio superé en 5.5% al
registrado en 1994; sin embargo, los frutos de crecimiento se han
concentrado en las grandes empresas, particularmente las que orientan
parte importante de su produccion a los mercados internacionales.

Los beneficios del elevado crecimiento en los dos Ultimos afos no han
permeado a la mayoria de las empresas e individuos, cuya existencia se
encuentra "empantanada” por el scbreendeudamiento. La acentuacion de
la desigual distribucion del ingreso en el pais diluye el avance total, ya que
a pesar de que el ingreso per capita adelanté alrededor de 6.0% en 1997,
una quinta parte de la poblacion tuvo percepciones equivalentes a menos
de la décima parte del 20% que recibié los mayores ingresos. La
concentracion del ingreso ha colocado a México entre los tres primeros
paises con mayor desigualdad distributiva en el mundo.

Por otra parte, a pesar de que la tasa de desempleo abierto declind desde
un nivel maximo de 7.6% en agosto de 1995 (2.5 miliones de personas) a
3.2 en enero pasado, el adelanto del empleo se ha dado con base a
percepciones de subsistencia, que frente al avance inflacionario, ha
derivado en una pérdida del poder adquisitivo de los salarios minimos
calculada cerca a 30.0% en los Gltimo tres afios, previéndose que en el
panorama mas optimista en los tres afios que restan del sexenio de la
actual administracion, la pérdida declinara a 20.0%. A su vez, la
subocupacién de la fuerza de trabajo y, en general, la economia informal,
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se han expandido rapidamente en detrimento del sector formal y con
afectaciones importantes al fisco. De acuerdo a la informacion disponible,
la economia informal representa 10% del PIB, porcentaje que se duplica
en el sector servicios; calculos del sector privado indican que en general la
economia informal significa entre 30 y 40 por ciento del PIB. La atenuacion
de las presiones inflacionarias ha sido insuficiente para ubicar las tasas de
interés reales en un nivel que aliente la demanda de crédito para apuntalar
el crecimiento econémico (el financiamiento declindé 6.3% en términos
reales en 1997 y 40% en los Ultimos fres afos), y para la regulacion del
pago de los pasivos de empresas e individuos. El monto de la cartera
vencida de los bancos, sin contar a las instituciones intervenidas por el
gobierno, significa 14.0% del total, proporcién entre cuatro y cinco veces
superior a los parametros internacionales. Solventar los adeudos no
pagados y la capacitacion de las instituciones ha tenido un costo fiscal que
se aproxima a 12.0% del PIB y que liegara a 14.0% ese afio por el rescate
y fusién de nuevos bancos; este costo sélo se refiere al que deriva de las
tasas de interés y, al apoyo a los deudores; sin embargo falta el costo que
el gobierno tiene que reconocer en los préximes 30 afos por las pérdidas
de su riesgo en la cartera del fondo de proteccion al ahorro
(FOBRAPROA).

5.3 Apertura Comercial Mexicana

En México las politicas proteccionistas, principalmente bajo la forma
de aranceles a las importaciones, tiene una larga historia. Sin embargo,
hasta la Segunda Guerra Mundial las medidas se concentraron en
productos especificos. Fue sbélo después de la guerra, cuando la
competencia del exterior recobré su anterior fuerza, que implanté un
sistema global de proteccién, cuyo objeto principal era ofrecer a la industria
manufacturera. que apenas habia surgido, una oportunidad de crecer y
prosperar.*?

Durante los afios cincuenta, la politica mexicana de comercio exterior tenia
como principal objetivo sustituir importaciones de bienes de consumo final.
Después de un periodo inicial razonablemente exitoso, las posibilidades de
una continua sustitucién de esos bienes virtualmente se habia agotado, y

< armella Aspe, Pedro, "Bl Camino Mexicano de {a Transformacion Econdmica™. Ed. Fondo de Cultura
Econdmica, México, 1995, pp.133.
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durante la década de los sesenta se promovi6 la sustitucion de productos
intermedios de ia industria manufacturera. Se esperaba que e! proceso
condujera a una ulterior integracién vertical del sector industrial interno.

Paralelamente, se realizé un importante esfuerzo para evitar la exportacion
de materias primas no procesadas. Mediante impuestos moderados a la
exportacidbn de productos agricolas y minerales no procesados, se
buscaba alentar su proceso dentro del pais.

Hacia 1970, estas politicas habian conducido a una proteccion ligeramente
negativa de las actividades primarias, una proteccion moderada a las
manufacturas intermedias y una proteccién considerablemente alta para
los bienes de consumo duradero. Durante los afios setenta, las politicas de
comercio exterior se establecieron atendiendo priricipaimente a
consideraciones de balanza de pagos. Aun cuando la estructura
proteccionista basica no cambig, la politica de importacion fue mas estricta
durante la administracion del Presidente Echeverria, en un intento por
controlar el creciente deéficit externo que finalmente desemboctd en la
devaluacion de 1976.

Con una inflacidon creciente de 16% en 1978 a casi 30% en 1980, los
controles de precios de subsidios tendia a mantener en un bajo nivel los
precios de productos alimenticios y otros articulos no duraderos de
consumo popular. Esto significd que para algunos cultivos de subsistencia
basicos, como el trigo, frijol y arroz, entre otros, los precios de importacién
se encontraba muy por encima de los precios internos controlados. Con el
fin de garantizar una oferta interna suficiente a precios controlados, la
compahia paraestatal Conasupo importé6 grandes cantidades de esos
productos, y la diferencia entre los precios de importacion y los precios
internos al menudeo se amplié cada vez mas.

La politica de fijacion de precios predominé también en e! sector
energético. Las autoridades buscaron que los beneficios derivados de los
recursos petroleros favorecieran el desarrolio econdémico nacional,
cobrando por la energia precios muy por debajo de los prevalecientes en
los mercados internacionales. Como es evidente, dichas politicas de
precios tenian que ir acompafadas de politicas comerciales, como las
reguiaciones sobre la exportacidon para impedir que los combustibles
baratos fueran exportades directamente y los subsidios a la importacién en



caso de una oferta interna insuficiente para los productos petroquimicos
basicos.

A comienzos de la década de los ochenta, todas estds medidas habian
dado lugar a una estructura de precios muy distorsionada. Aun cuando la
proteccion nominal promedio era practicamente igual a cero, de hecho
habia una proteccién fuertemente negativa para los productos derivados
del petrdieo, una proteccién negativa para la mayoria de los bienes sujetos
a alguna forma de control de precios, y una proteccién medianamente
positiva para la mayoria de los bienes no controlados. Estas distorsiones
se exacerbaron mediante el uso generalizado de barreras no arancelarias,
como los permisos de importacion que se requeria practicamente para
todos los productos, y el uso de precios oficiales para la valuacion
aduanera.

Como resultado del deterioro de los términos de intercambio, en 1881 las
autoridades respondieron con alza en las tasas nominales de proteccion,
elevando el promedio hasta cerca de 10% antes de las devaluaciones de
1982.

Aunque siguieron variaciones en el nivel promedio de proteccién, que
permanecié alineado con las fluctuaciones del tipo de cambio real, la
estructura basica de protecciéon permanecié esencialmente sin cambio. A
fines de 1985, se inicio un profundo proceso de desregulacién y apertura
comercial, que todavia continta. Las medidas ha abarcado una drastica
reduccion en los niveles y dispersion de los aranceles, la eliminacion casi
total de las restricciones comerciales cuantitativas, y negociaciones
bilaterales intensas con el objeto de suscribir tratados de libe comercio con
los principales socios comerciales de México.

La eliminacién de barreras no arancelarias y la reduccion de los aranceles
ha tenido lugar en tres etapas. La primera implicd dos decisiones
importantes que se adoptaron en 1985. Antes que nada México suprimiria
unilateralmente los permisos previos de importacion sobre casi 80% de las
fracciones arancelarias sujetas a restricciones cuantitativas, para
comenzar después un proceso gradual de eliminacidén de las cuotas
restantes. En noviembre, el pais inicié negociaciones para ingresar al Gatt,
lo que se logré en julio de 1986.
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Como resultado de este primer movimiento hacia la apertura comercial, a
fines de ese afic menos de 28% del valor de las importaciones quedé
sujeto a permisos, en comparacion con 83% que se tenia a principios de
1985. El nivel arancelario ponderado descendié de 16.4 a 13.1%, y la
dispersién se redujo de 16 a 11 niveles arancelarios.

La segunda etapa se relaciona de manera directa con la implantacién del
Pacto de Solidaridad Econdomica. En ese entonces, ademas de los efectos
estructurales de una estrategia de proteccidén mas racional, se considero
que la competencia externa contribuiria también al esfuerzo de reducir la
inflacion. En consecuencia, se decidid que la politica de apertura ya en
proceso deberia acelerarse significativamente como parte integral de!
programa de estabilizacion. Entre diciembre de 1987 y diciembre de 1988,
el arancel mas alto descendié de 100 a 20%, y el nUmero de articulos
sujeto a restricciones cuantitativas pasd de 1200 a 325, representando
21.2% de las importaciones totales. Durante 1989, 13 articulos adicionales
quedaron excluidos del esquema de restricciones de cuotas, y 106 mas
durante 1990.

Para finales de 1991, menos del 10% del valor total de las importaciones
estan sujeto a permisos de importacion, el nivel mas bajo en 36 afios. Con
respecto a la composicién, 54% de las importaciones sujetas a permisos
corresponden a productos agricolas, 11% a productos petroliferos, 23% a
insumos de la industria de bienes de capital, 7% a la industria automotriz y
el restante 5% a articulos de las industrias electrénica, gquimica vy
farmacéutica.

Como parte del esquema de liberalizacion, todos los "precios oficiales”
usados para la valuacibn aduanera que se aplicd a 41 categorias
arancelarias fueron eliminados en los primeros meses de 1988 vy
sustituidos por una legislacién antidumping de conformidad con las normas
del Gatt y un sistema de derechos compensatorios. Con respecto a los
niveles arancelarios, el nimero de categorias disminuyd a 5 hacia finales
de 1987, llevando el arancel maximo hasta 20%, con una reduccion
adicional de la dispersién en 1989, cuando se elevd 10% el arancel minimo
para un nimero significativo de productos. Asi en 1990, mas de 20% del
valor total de las importaciones ingres6 al pais sin tener que pagar
impuestos, mientras que la porcidn restante quedo sujeta a tasas entre 5 y
20%.
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La tercera etapa en el proceso de la reforma comercial ha sido marcada
por el fortalecimiento de las relaciones bilaterales con nuestros principales
socios comerciales. En 1985, México y los Estados Unidos suscribieron un
convenio bilateral sobre subsidios y derechos compensatorios, en virtud
del cual las empresas estadounidenses debian demostrar que habian
sufrido algin perjuicio para que se pudiera aplicar un arancel que las
protegiera. En 1987, ambos paises firmaron un convenio marco para
establecer los principios y procedimientos aplicables en la resolucién de
controversias en materia de comercio e inversién. En octubre de 1989, se
firmé un nuevo convenio marco para iniciar conversaciones globales que
facilitara el comercio y la inversion.

En 1990, las resoluciones comerciales y de inversion con Canadéa estaban
regidas por el Convenio Comercial de 1946, el Convenio sobre
Cooperacion Industrial y Energia, y el Memorandum de Entendimiento
sobre Aspectos Relacionados con el Comercio en 1984.

De 1988 a la fe se consolidaron y profundizaron los cambios estructurales,
se renegocid la deuda externa, se elimind uniiateralmente en la segunda
etapa el resto de los instrumentos proteccionistas de comercio exterior, se
avanzo de manera notoria en el proceso de desincorporacion de empresas
y organismos paraestateles y se iniciaron y concluyeron las negociaciones
para |la subscripcion del Tratado de Libre Comercio de América del Norte
(TLCAN), con Canadéa y los Estados Unidos. El conjunto de politicas,
aunado a la sobrevaluacion del tipo de cambio, gracias al ingreso de
inversion extranjera, permitié reducir la inflacién y crecer en el sexenio; esa
inversion, sin embargo, fue principalmente de cartera, lo que hizo muy
vuinerable el crecimiento futuro de la economia.

En 1995 se observd una reduccion de 8.3 en el producto interno bruto por
habitante; un descenso de 29% en la inversion fija bruta; un incremento de
75% en la tasa de desempleo abierto; un descenso de 16.3% en el poder
adquisitivo del salario minimo: un mayor rezage en infraestructura, que se
plasmé en un descenso de 31,1% en la construcciéon de obras publicas.
Ademas, el crecimiento vertical de las carteras vencidas -agudizado por las
politicas contraccionistas deton6 la tremenda crisis sistematica de la banca
comercial.®

4 Catva, José Luis, Los Extravios de ta Economia Mexicana Il, Revista Entrepreneur, de Impresiones
Aéreas, S.A. de CV.., Vol. 2, México, 11 de Octubre del 2000, pp.67.
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Después de 1995, se mantiene la restriccion monetaria y crediticia y el
deterioro continuo de los salarios reales; pero la subvaluacion cambiaria es
abandonada, volviendose a la estrategia salinista de estabilizacion que
utiliza el tipo de cambio como ancla de precios.

E! equilibrio inicialmente conseguido en cuenta corriente de la balanza de
pagos desaparecio (en 1999, el déficit comercial sin maquiladora ascendio
a $18,700 millones de dolares y el déficit corriente aicanzd los 15,726
millones, no obstante los altos precios que alcanzo el petrdleo durante el
segundo semestre), enfilandose el pais hacia un nuevo ciclo de
desequilibrios en las cuentas comercial y corriente, con la siguiente
vulnerabilidad financiera externa.

Ciertamente, la inflacion se redujo de 52% en 1995, a 27.7% en 1996, a
18.6% en 1998 y a 12.3% en 1999; pero la fragilidad financiera derivada de
la utilizacién de la tasa de cambio como ancla antiinflacionaria amenaza
nuevamente con convertir la desinflacion en un logro efimero.

APERTURA COMERCIAL INVERSION PUBLICA GASTO PUBLICO EN
{PORCENTAJE) FOMENTO INDUSTRIAL
Ahos Valor de las | Arancel Arancel Millones de & | Porcentaje | Millonesoe$ | Porcentaje | Subvaluacién (-}
Importaciones | Maximo | Promedio de 1980 b/ de PI1B o de 1580 de PiB o Sobrevaluaton
Controladas del peso ¢/

1980 160.00 100.00 N.D. 486.17 10.88 548.0 12.28 44.49
19881 85.50 100.00 18.30 6501.88 12.38 672.8 13.83 56.83
1982 100.00 100.00 16.40 500.98 10.37 927.1 11.83 2.84
1983 100,00 100.00 B.20 353.51 7.64 500.8 10.82 (25.09)
1984 83.40 100.00 B.60 368.17 7.68 5374 11.20 (0.59)
1985 35.10 100.00 13.30 314.62 6.39 488.7 9.93 (12.28)
1986 27.60 45.00 13.10 289.83 6.12 4A68.3 9.89 {21.97)
1987 26.80 20.00 5.60 268.34 5.57 4424 9.18 (20.89)
1988 2210 20.00 6.10 238.58 488 422 4 8.65 0.00
1989 14.10 20.00 10,10 218.18 4.06 3512 6.72 548
1990 13.60 20.00 10.50 261.17 4.62 3620 6.40 10.98
1991 9.20 2000 11.20 246.02 418 a3t 5.62 22.85
1952 10.80 2000 11.40 237986 3.80 309.5 5.07 34.63
1993 10.70 20.00 11.40 205.19 3.30 286.5 4.61 41.66
1994 10.60 20.00 870 22528 3.47 308.8 4.75 36.71
19495 7.20 20.00 3.40 175.77 2.88 280.7 4.61 (5.15}
1996 6.90 20.00 2.80 194.87 3.04 300.5 4.69 4.48
1997 B8.90 20.00 2.60 219.36 321 302.8 443 18.03
1998 4.40 20.00 2.60 214.88 3.00 2970 4.14 16,78
1999 3.60 20.00 2.80 205.78 277 279.4 3.76 27.31

Nota: Las clfras entre paréntesis son negativas.

Fuente: Elaboracién propia con base en : Gatt, Mecanismos de examen de las politicas comerciales, México, Informe de la
Sacreteria, Ginebra; Herminio Blancc, Las negociaciones Comerciales de México con el Mundo, FCE, 1994; Tercer Informe
de Gobiermo, Anexo Estadistico 1997; México 1597; EZPL, Cuarto Informe de Gobierne, Anexo Estadisticas 1998,
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5.4 El Impacto de las Franquicias en este Contexto

El impactio que representa es importante, pues fomenta la
asociatividad a la vez que fortifica al desarrollo comercial y pone al alcance
de inversionistas medianos y pequefios, la posibilidad de un negocio
exitoso con una baja posibilidad de fracaso.

La importancia se suscribe al ambito econdmico y social, pero no soblio
debe medirse por el nimero de establecimientos que la representan, sino
también por su capital invertido, el valor de la produccion, el valor
agregado, insumos, empleos generados, la capacidad de compra, etc.

México reune caracteristicas ideales para desarrollar el sistema de
franquicias, como por ejemplo es un pais joven, ya que el 64% de su
poblacién es menor de 24 afios (Informacién de! Instituio Nacional de
Estadistica, Geografia e Informatica), la gente posee energia, compromiso,
deseo de servir y alto espiritu de dedicacion al trabajo para poder competir
tanto en los mercados nacionales como internacionales.

Ademéas cuenta con una situacidn geografica que brinda excelentes
oportunidades de negocios, tanto de los inversionistas extranjeros, como
para los nacionales, ya que hay lugares que no se han explotado aun, por
lo que todo esto aunado al cambio que el mundo de los negocios estan
experimentando, representa para Mexico una de las mejores alternativas
para hacer frente a la crisis.

Profundizando sobre la situacion geogréfica cabe hacer mencién, que la
Ciudad de México cuenta con el 68% de las franquicias, Monterrey el 9%,
Guadalajara el 5% y el ultimo 18% en el resto del pais, por lo que la
posibilidad de éxito son mayores en la provincia, pues no hay mucha
saturacion de mercados y al mismo tiempo es esos lugares se generan
fuentes de empleo, brindan una efectiva capacitacion y los comercios que
proporcionan servicios o productos al menudeo se tendran que modemizar
para poder ofrecer al consumidor mexicano mayor calidad, a fin de
mantenerse en el mercado.

Un ejemplo de lo anterior es que una franquicia extranjera (Mc Donald’s)
detectd que en los Estados de Durango, Colima, Tamaulipas y Baja
California Sur, hacen falta mas establecimientos de su franquicia, por lo
cudl ya estan elaborando planes para penetrar en esos mercados. Lo
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mejor en este caso seria que también franquicias mexicanas se decidan a
ilegar a esos lugares, ya que los esperan mercados no saturados.

El Presidente de la Asociacién Mexicana de Franquicias, Juan Manuel
Gallastegui, dijo que el mercado de franquicias se convertird en una de las
aclividades empresariales mas dinamica del pais, ya que se generan
aproximadamente 4 mil millones de délares, implicando con esto un
crecimiento del 15 y 20% en la economia. Un ejemplo claro {o tenemos en
ropa Robert’s, ya que el mexicano de altos ingresos compra mas de seis
trajes al afio.*

Con todo lo anterior se puede deducir que México es un mercado
importante, a pesar de los muchos problemas que en él existen y que por
lo tanto la llegada de las franquicias a México ha sido benéfica, por lo que
todos los organismos gubernamentales estan luchando por lograr
estabilidad econdmica para sentar ias bases y crear una sélida confianza
entre los inversionistas, ya que en los préximos anos se prevé lo siguiente:

- Se hardn mas notorias las diferencias entre las franquicias con éxito
probado, de las que ain no lo han alcanzado.

- Se agudizara la competencia, donde sobreviviran y seguiran creciendo
sblo aquellas que tuvieron debidamente concebidas y desarrolladas.

- Continuara el surgimiento de franquicias en el pals.

- Se generara el conocimiento de las franquicias entre profesionistas.

Si todos los supuestos siguen igual, éstos ayudaran a seguir fomentando
mas empleos, a incentivar la inversion, a aumentar el ahorro interno, por lo
que el producto intemo bruto aumentard y con esto ofras variables
macroeconomicas, que ayuden a que de cierta forma la fuerza laboral
luche por recuperar la capacidad real del salario.

Un problema por el cual se puede enfrentar al exportar una franquicia es la
indiosincrasia de los consumidores al rechazar el producto, sin embargo
esto puede disminuir con excelentes compahias de mercadotecnia,
logrando que los consumidores cambien de habitos, tal fue el caso de Mc
Donald’s, que al venir a México se encontré con que la gente tenia

“ Castilio, Antonio Mario, "Crece Robert's a través del Sistema de Franquicias”, El Financiero, Seccion
Negocios, México, 27 de Noviembre de 1998, pp.42.
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profundas raices culturales y alimenticias, pero gracias a multipies
campafnas de mercadotecnia se aceptaron diversos tipos de comidas.

Actualmente esta franquicia compra el 7.5% de la cosecha total de papas
del mercado mexicano, por lo que convirtié en su cliente principal, aspecto
que favorece a México y no nada mas por este insumo, sino por todo lo
que utiliza para comercializar, ya que obtiene el 90% de este pais y el 10%
del extranjero (Estados Unidos Americanos).

Se prevé que la tendencia de que continlien desarrollandose Ias
franquicias es a razén del 10% anual hasta el afo 2000, por lo que
especialistas en comercio estiman que las quiebras de franquicias se dara
en un 4% anual. Si estas cifras se comparan con aspectos como que el
65% de los negocios independientes no consiguen sobrevivir al primer afio
de vida, con el sistema el franquicias la mortalidad se reduce a 61%, por lo
que es logico pensar porque numerosos paises estdn adoptando este
sistema.

Otro aspecto que hace que las franquicias tengan éxito son
primordialmente los cambios demograficos, ya que por lo menos la mitad
de las mujeres de este pais, se ganan la vida ahora fuera de casa.

De a cuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e
informatica (INEGI) las mujeres que trabajan necesitan guarderias,
restaurantes, lavanderias, tintorerias, etc., ya que esas labores ellas no las
reatizan, por lo que tienen que pagar por esos servicios y lo mejor es que
esa tendencia continuara por mucho tiempo, el otro aspecto es la
importancia de la comodidad, ya que al acortar el tiempo de espera y un
servicio eficiente, hacen que se tenga preferencia por un determinado
producto o servicio.

Cabe mencionar que las franquicias tienen una proyeccion intermacional
tal, que ya son mucho los paises que estan optando por este sistema, ya
que estan convencidos del éxito que obtendrian fuera de sus fronteras, por
lo que un ejempio muy claro de esto es que ya en la Comisién de
Comunidades Europeas existe un apartado en su Reglamento para las
franquicias. CCE No. 4087/88 vigente del 1 de febrero de 1989 al 31 de
diciembre de 1999. donde nos dice: Los acuerdos de franquicia son
esenciaimente licencias de derechos de propiedad industrial o intelectual

91



relativos a marcas comerciales, signos distintivos o "know-how", que
pueden combinarse con obligaciones de suministro o compra de bienes.

informacién Estadistica

La informacién estadistica que en los Ultimos afios han venido
presentando la Asociacion Mexicana de Franquicias, el Centro
Internacional de Franquicias han sido de gran importancia, ya que refleja
fieimente la realidad que en el sector de franquicias ha vivido Mexico. A
continuacién se presentan algunos de los puntos més sobresalientes de
dicha recopilacion estadistica

+ Origen de las Franquicias que Operan en México.

Desde 1994 hasta actualidad, el numero de compahias
franquiciantes en México pasé de 42 a mas de 450, de las cuales el 58 por
ciento son de origen mexicano y el resto provienen de diferentes paises.
Actualmente existen mas de 58,625 puntos de venta de franquicias que
operan en México, de esa cifra, 25,000 pertenecen a franquicias
mexicanas. (Ver Grafica 2 en Anexos).

Este hecho tiene explicacion en io que es ia segunda etapa en la historia
de las franquicias en México. En un principio, la gran mayoria de
franquicias que operaban en México eran extranjeras y como
consecuencia de la asimilacién de! concepto de franquicia por parte de
hombres de negocio mexicanos, el numero de franguicias mexicanas
empezd a crecer. Actualmente es mayor el porcentaje de franquicias
mexicanas que operan en México que el de franquicias extranjeras. En
estos momentos, en el caso de las franquicias extranjeras, el 35%
provienen de los Estados Unidos en tanto que el resto provienen de
Canada, Espafia, Holanda, Alemania, ltalia, Francia, Australia, Inglaterra y
Suiza.

De acuerdo con Juan Hurtado Lange, Director del Centro Internacional de
Franquicias, son mas las franquicias mexicanas consolidadas que las
extranjeras. Las franquicias extranjeras tienen que adaptarse a los habitos
de consumo del mexicano; tienen que implantar en sus franquicias el
sistema de "tropicalizacidn" que consiste en adecuar un negocio a las
caracteristicas del pais o la region donde dicho negocio se establece, asi
como a las formas de administracidn de los negocios y la forma de convivir
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con el gobierno, situaciones que un empresario mexicano conoce a fondo
desde antes de iniciar su franquicia.*®

Actualmente las franquicias mexicanas cubren el 80% en la posesién de
unidades en el mercado donde destacan dos marcas nacionales: Helados
Holanda con 3,940 locales y Videocentro con 1,503 puntos de venta.

+ Sectores con Mayor Desarrollo en el Ambito de las Franquicias en
México de 1989 al 2000.

Los sectores que mayor desarrolio han tenido en México durante el
periodo comprendido entre 1989 y el 2000 son los de comida rapida
(14.40%), restaurantes (10.60%) y prendas de vestir y calzado (10.30). El
gran auge de franquicias de estos tres giros se debe a que las
necesidades humanas basicas del comer y vestir tienden a ser cubiertas
antes que cualquier otra necesidad. El crecimiento de estos sectores no
sblo se presenta en México, sino en todos los palses del mundo donde
operan franquicias. Cabe mencionar que giros como los de centros de
capacitacién, gimnasios, servicios de limpieza y joyeria no han tenido un
desarrollo tan sobresaliente como los mencionados anteriormente. (Ver
Grafica 3 en Anexos).

» Numero de Empresas Franquiciantes

Actualmente en México, mas de 450 empresas otorgan franquicias;
dichas empresas abarcan 80 giros comerciales distintos. El sistema de
franquicias fue reglamentado oficiaimente en 1989, sin embargo, algunas
de las empresas que actualmenie otorgan franquicias operaban desde
1985 bajo un formato similar. Fue a partir de 1989 cuando se empieza a
notar un crecimiento acelerado en el nimero de empresas franquiciantes.

De 1985 a 1989 el sistema de franquicias crecié un 10.96%, mientras que
para 1990 se mostraba un crecimiento de! 9.59%, respecto al afio anterior.
En 1991 fue de 16.44%, en 1992 de 21.92, para 1993 fue de 19.18%, en
1984 el crecimienio volvié a ser de un orden del 21.92%, para 1995 el
crecimiento del sistema de franquicias fue del 26.6%, en 1996 fue del
orden del 12.4%, para 1997 fue de 20.6%, en 1998 fue de 24.8%, para

5 Rizo, Arantzatzu, op. cit., pp35.
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1999 el crecimiento fue de 26.8% y finalmente para el 2000 el sistema
crecio un 20.3%. (Ver Gréfica 4 en Anexos).

¢ Distribucidn Geografica en México

Las franquicias no han limitado sélo a las ciudades mas importantes
del pais; es claro que todas las ciudades de la Republica Mexicana con
miras al crecimiento y consolidacion econdmica buscan en las franguicias
una firme plataforma para impulsar y desarrollar el comercio en su regién.

Actualmente sobresalen las zonas del Noreste, Occidente y el Distrito
Federal; de hecho en la ciudad de México se concentra el 68% de las
operaciones de este sistema, en el Noreste se desarrolla el 9%, en
Occidente el 5% y el 18 en el resto del pais. Destacan las ciudades de
Monterrey, Guadalajara y la capital del pals, donde la mayor concentracién
de capitales, marca la pauta para el establecimiento de nuevos negocios y
por ende, de nuevas franquicias.(Ver Grafica 5 en Anexos).

+ México en el Plano Internacional

México destaca ocupando el octavo lugar entre los paises con mayor
namero de franquicias y puntos de venta en el mundo. Actuaimente esta
industria genera ventas por mas de 4,000 millones de dblares al afio; con
su contribucion del 2.5% en el Producte Interno Bruto el afio 2000 las
franquicias ya figuran en los indicadores de crecimiento de la economia
mexicana, segun la Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF).*¢ México
supera a muchos otros paises en los que desde hace muchos afos atras
ya venian operando las franquicias como un formato de hacer negocios
debidamente reconocido y de gran importancia.

Los primeros lugares los ocupa Estados Unidos, Australia, Japén, Francia,
Brasil, italia y Espafia y después de México se encuentra Argentina,
Portugal y Costa Rica.(Ver Gréafica 6 en Anexos).

“ Ortega Perez, Antonio, "Franquicias”, Departamento de Investigacion y Desarrollo de! Grupo Editorial
Expansién, México, Mayo del 2000, pp.76.
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+ Empleos Generados por el Sistema de Franquicia

El sistema de Franquicias, aparte de beneficiar a muchos
empresarios que buscan un negocio en el cual invertir, genera una
importante fuente de trabajo, ademés de permitir al empleado su
superacion a través de continua capacitacién que le especializa.

Al igual que la Legisiacion Mercantil y la Legislacién Civil, la Legislaciéon
Laboral es aplicable integramente al sistema de franquicias debido a que
las disposiciones de la Ley Federal del Trabajo son de observancia dentro
del territorio nacional. Las personas que elaboran en un establecimiento de
franquicia, cuentan con un contrato. En los contratos de trabajo de las
personas que elaboran en un establecimiento de franquicia y que tengan
acceso a informacién confidencial, se le incluye la clausula de
confidencialidad correspondiente.

El nimero de empleos generados en México desde 1994 al afio 2000 fue
considerable, ya que de aiio en afho, se pudo observar un crecimiento del
15% al 20% del empieo (Ver Grafica 7 en Anexos).

+ Proveedores Nacionales

Este sistema de franquicias también es benéfico para los
proveedores nacionales. Ya que con el paso del tiempo, se ha visto que el
crecimiento de las franquicias nacionales traen como consecuencia un
aumento en la compra de materias primas del pais. En 1995 las empresas
estadounidenses establecidas en México empezaron a desarrollar a
proveedores nacionales.’

Desde hace algun tiempo la mayoria de los franquiciatarios han buscado
sustituir las importaciones por productos locales: Hoy el 80% de sus
insumos son de procedencia nacional y el resto son importadas.

1 Garcia de Leén, Verdnica, "Crecerd 25% el Sector de Franquicias en 1998, El Universal, Seccién
Finanzas, 29 de Julio de 1998, pp.36.
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Tal es el caso de la textil que es la que mas se beneficia con estos
negocios, ya que la ropa utiliza al 100%, materias primas de proveedores
nacionales, lo que le da una mayor fuerza a toda la cadena productiva en
el exterior.*}(Ver Grafica 8 en Anexos).

Sin duda, el sistema de franquicias es un poderoso mecanismo para el
crecimiento de los negocios en el mundo. Sus resultados en los dltimos
anos, tanto en México como en otros paises, muestran un crecimiento
sorprendente, lo que las ubica como el area de negocio de mayor
dinamismo a nivel mundial.

Parte importante del proceso de globalizacién de la produccidn y de
prestacion de servicios, las franquicias se han distinguido como una de sus
expresiones mas notables. Y esto no es de extrafar, ya que, por un lado,
son resultado de la creciente estandarizacién del consumo vy, por otra, de
la produccién y prestacion de servicios.

Cabe destacar que, hasta antes de la crisis de 1994 uno de los aspectos
mas importantes que explican el crecimiento de los servicios fueron las
franquicias, por efecto de la mayor apertura comercial en el pais, asi como
su incorporacién en el reglamento de la ley de transferencia de tecnologia,
al crearse mejores condiciones para su comercializacion y por sus ventajas
dado el bajo riesgo de inversion, ya que se basa en la experiencia y
conocimiento de un negocio con éxito comprobado en el pais de origen.

Desde 1970 el sector servicios ha sido el principal receptor de inversién
féranea seguido de la industria y el comercio. Por entidades, el Distrito
Federal recibe més de 58%, le sigue el Estado de México(8.7%), Jalisco
{4.6%), Michoacan (4.5%), Nuevo Ledn (4.0%}), Baja California Sur (3.7%)
y Tamaulipas (1.0%). Por origen, Estados Unidos aporta méas de 50% vy le
sigue el Reino Unido, Alemania, Japén, Espafia, Suiza, Francia, Canada,
los paises bajos e Italia.

9 Gallastegui Armella, Juan Manuel, "Franquicias: Las Marcas Nacionales se Abren Paso™, Revista
Entrepreneur, de Impresiones Aéreas, S.A. de C.V. Vol. 4, México, 1o de Septiembre de 1997, pp.35.
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México: IED Anual,'por Sector Econémico, 1877-1997 (Millones de Ddlares)

Afo Total [ Industria | Servicios | Comercio | Extractivo | Agropecuatio ]
1576 299.1 3108 63.9 81 -83.2 0.6
1977 327.1 2121 -1.6 B7.0 2B.5 14
1878 3833 390.4 61.2 58.6 10 0.7
18789 810.1 591.7 111.5 38.1 69.0 4.3
1580 1.6226 1.285.7 1313 118.0 86.7 0.9
1881 1.7011 1.405.6 319.8 1701 -189.0 -5.4
1982 626.5 381.3 2355 1.2 67 1.8
1983 683.7 597.0 128 58.6 15.0 0.2
1984 14422 1.269.6 1222 31.5 57 0.8
1985 1,871 1,165.8 4353 108.5 18.0 0.4
1986 24242 1.9188 3231 151.2 30.8 0.2
1987 3.877.2 2,400.5 41,4339 -21.2 488 15.2
1988 31571 1,020.1 1.8774 246.8 24.9 -12.0
1989 2337 282.3 1,102.3 386.3 9.5 18.3
1990 49784 41,1931 2,203.0 171.3 84.0 81.1
1991 9.897.1 1,326.3 5,176.6 436.3 31.0 45.0
1082 5,708.0 2,320.5 1,730.5 759.9 58,1 M5
1993 4,900.7 n.d. nd. nd. 88.0 n.d.
1994 7.800.1 nd. nd. nd. 450.0 n.d.
1985 4,000.2 n.d. nd. nd. n.d. nd.
1996 4,209.5 2,584.2 nd. 320.3 37 226
1897 7.880.2 4,941.2 n.d. 1.556.8 56.1 4.3
1998 5.050.1 n.d. n.d. n.d. nd. n.d.

Fuente: Secofi, hasta 1991, INEGI. hasia 1997
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5.5 Perspectivas de las Franquicias en México

La perspectiva mas alentadora de las franquicias mexicanas es a
nivel de exportacion, ya que se espera que en un lapso nc mayor a dos
afos, las franquicias mexicanas consoliden su presencia en el extranjero.
Por supuesto esta meta no sera facil de lograr ya que las franquicias
mexicanas se enfrentan a problemas de propiedad intelectual, cambios en
las preferencias de los consumidores, diversidad cultura! de franquiciados
potenciales, las propias legislaciones de los paises, la competencia con
otras franquicias de giros similares o completamente distintos (las
franquicias compiten contra otras franquicias en términos de inversion y
tiempo de recuperacion de la misma), pero en la habilidad, profesionalismo
y empefio de los empresarios mexicanos estara la base para superar estos
factores.

Hoy en dia se observa un incremento en la especializacion de las ventas al
detalle; en la industria de alimentos por ejempio se ve refiejado en ia cada
vez mayor demanda de comida naturista y comidas tradicionales de otros
paises, por lo que ha creado oportunidades para crear franguicias con
lineas estrechas de productos; asi como esta especializacion ha
influenciado también a detallistas de otras industrias, particularmente para
acercarse a los consumidores de mayor capacidad de gasto. Este tipo de
franquicias también reflejan la segmentacion del mercado, dirigiéndose a
los consumidores de mayor capacidad economica.

Para muchos consumidores en el mercado, la conveniencia siempre ha
sido una de las caracteristicas tipicas de las franquicias. desde
restaurantes carreteros hasta tiendas cercanas al hogar, en donde se
pueda encontrar todo tipo de productos; la conveniencia de los servicios
que se ha convertido en el punto critico en los ramos de la construccion,
productos para el hogar y limpieza y estos productos probablemente
continuaran aumentando su popularidad.

Bajo la perspectiva de la globalizacion las franquicias con la disminucién
de barreras artificiales al libre flujo de bienes y servicios, permite y alienta
a estas empresas a la utilizacion de estrategias especiaimente orientadas
para el acceso de mercados divididos territorialmente y para aprovechar la
desigual distribucion geografica de las condiciones de compra y
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reproduccion de la fuerza de trabajo, esto es que |a integracion ecor_nc’;mlca
no solo significa la ampliacion del espacio economico donde_ Ias.Limldades
productivas toman sus decisiones de localizacion y organizacidén de la
produccion.

Esta forma de inversién permite introducirse rapidamente al mgrcado
interno, ya que al adquirir una empresa de estas dimensiones se obfuene el
segmento del mercado que esta ocupaba, asi como una imagen
identificada.
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Conclusiones

1. El surgimiento y crecimiento del sistema de franquicias en €l mundo ha
tenido que enfrentar condiciones adversas de todo tipo. En México las
franquicias son muy recientes debido a la legislacién, que se
consideraba un obstaculo para su. establecimiento, lo cual trajo
consecuentemente diversas reformas en nuestras leyes, como la
creacién de la Ley de Fomento y Proteccion Industrial.

2.A raiz de la apertura comercial, el sistema de franquicias en México
experimentd un acelerado crecimiento. Las franquicias en México, a
principios de su etapa de maduracion, se enfrentaron a la crisis de 1995,
hecho que evidencio que las franquicias son negocios que como todos
los demas, en épocas de crisis ven reducidas sus ventas y sus utilidades
aun cuando cuentan con el respaldo de marcas cuyo posicionamiento
las diferencia de los competidores.

3.8in embargo, se pudo observar que las franquicias son conceptos
altamente resistentes a la crisis y que las cadenas de franquicias tienen
mas oportunidades de subsistencia que los negocios independientes.

4. El éxito experimentado por este sector se debe en buen medida al apoyo
de los franquiciantes hacia sus franquiciados en materia de capacitacion
y asesoria. Esto ha permitido erradicar factores de falta de orientacion
que en el pasado se significaron como el escollo para el crecimiento del
sistema de franquicias en México.

5.De los sectores en las que se pueden clasificar las franquicias no hay
alguno que se encuentre saturado, dado que cada negocio posee algo
diferente que llama mas la atencién de los consumidores es posible
penetrar en cualquier mercado. En este sentido cualquier giro es
rentable, por lo que resulta que lo mas importante no es el tipo de
negocio, sino saber donde establecer la franquicia. Lo vital en este caso
es realizar un buen estudio de mercadotecnia, el cual sera la base del
éxito de 1a franquicia.
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6.El indudable éxito de las franquicias se debe sin duda a las enormes
ventajas que ofrecen, constituyéndose en un modelo inmejorable para
expandir un negocioc y dominar mercados, su contraparte, puntos
negativos que podrian ocasionar desventajas al trabajar este esquema.

7.En México existen algunas inconvenientes como la falta de apoyo por
parte del gobierno o por instituciones financieras respecto a créditos o
financiamientos, por lo que se deberia suprimir algunos impuestos que
finalmente se traduciria en reactivar la economia, aspecto que favorecia
al pais, porque habria mas negocios.

8.Se debe destacar la importancia que conlleva la celebracién de un
contrato de franquicia que sea preciso, claro y que delimite cada uno de
los derechos y obligaciones que emanan para el franquiciado y el
franquiciante.

9. Es importante destacar que dentro del contrato de franquicia se indique
la continua colaboracion que debe proporcionar en el negocio ambas
partes, ya que se encuentra en juego el nombre y reconocimiento
ganado por €l franquiciante a través de sus franquicias y el patrimonio
del franquiciado ya que este ha aportado el capital de inversion.

10.Es fundamental para la constitucion y celebracién del contrato de
franquicia la asesoria de expertos que elaboran el sistema de franquicia,
los manuales operativos y el contrato, para establecer el éxito gue desea
tanto el franquiciado como el franquiciante. La informacion que se
proporciona al franquiciante necesariamente debera ser veraz y muy
detallada para que el franquiciado no tenga duda alguna en la
celebracion del contrato.

11.Actualmente, los duefios de las franquicias en México cuentan con
programas de capacitacion, apoyo y asesoria debidamente
estructurados y que impiden caer en errores de operacion, ademas de
hacer mas rentables los negocios, hecho que les permite permanecer y
consolidarse en el mercado.
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12.La globalizacion de las economias responde en buena medida a los
constantes y profundos adelantos tecnolégicos que han propiciado la
disgregacién de los procesos productivos y de distribucién de bienes y
servicios en el mundo, acentuando la compeiencia entre las naciones.

13.El mundo ahora es un gran mercado, y la apertura hace que cada
empresa deba competir, no solo con otras empresas del mismo pais
sino con otros productores de otros paises y continentes.

14.De acuerdo con ios tratados internacionales, las franquicias mexicanas
seguiran abriéndose camino hacia el exterior.
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Anexo 1
El Contrato de Franquicia

CONTRATO DE FRANQUICIA QUE CELEBRAN POR UNA PARTE
X REPRESENTADA POR EL SENCR
, EN SU CARACTER DE ., DE LA
SOCIEDAD, A QUIEN A DELANTE Y PARA EFECTOS DEL PRESENTE CONTRATO
SE LE DESIGNARA COMO LA FRANQUICIADORA Y POR LA OTRA
, REPRESENTADA POR EL SENOR
EN SU CARACTER DE DE LA SOCIEDAD, A QUIEN EN
ADELANTE Y PARA EFECTOS DEL PRESENTE CONTRATO SE LE ASIGNARA
COMO LA FRANQUICIADA, AL TENOR DE LAS SIGUIENTES DECLARACIONES Y
CLAUSULAS:

DECLARACIONES

1)Que es una sociedad legaimente constituida conforme a las leyes de

segun consta en la escritura publica numero
otorgada ante la fe del Licenciado .
notaric publico nam. de la Ciudad de , inscrita en
el Registro Pdblico de la Propiedad bajo el nimero

]

2) Que en este acto estara representada por el sefor , quien
tiene facultades suficientes para tal efecto segon el poder que le fue otorgado v que
consta en la escritura pablica nom. otorgada ante la fe del
Licenciado ., notario publico nam. de la
Ciudad de y que a la fecha no le ha sido revocado.

3) Que ha desarroliade un sistema de mercado (en adelante EL SISTEMA) que la
distingue de sus competidores comerciales y que esta interesada en licenciar de
manera NO EXCLUSIVA a diversas personas fisicas y morales dicho sistema.

4) Que también esta interesada en licenciar de manera NO EXCLUSIVA el uso de sus
nombres cormerciales, marcas, logotipos y cualguier otro medio grafico yfo
tridimensional (en adelante LOS SIGNOS REPRESENTATIVOS) que signifigue una
ventaja comercial para el adquiriente de dichas licencias.

5)Que a fin de conjugar las transmisiones a que se refieren las dos declaraciones
anteriores y que el licenciatario de las mismas obtengan e! mejor resultado posible
en su uso, deberd poner a disposicion del misme su experiencia, la informacion,
direccién, operacion, financiamiento y promocion de EL SISTEMA y LOS SIGNOS
REPRESENTATIVOS.



Declara LA FRANQUICIADA:

6) Que es una sociedad legalmente constituida conforme a las leyes de la Republica
Mexicana, segin consta en la escritura publica niamero
otorgada ante la fe del Licenciado . notario
publico no de la Ciudad de . inscrita en et Registro Pablica de la
Propiedad bajo el nimero .

7) Que en este acto representada por el sefior
, quien tiene facultades suficientes para
tal efecto, segin poder que e fue otorgada y que consta en la escritura publica nam.

otorgada ante la fe del Licenciado
, hotario publico ndm. de la
Ciudad de y que a la fecha no le ha sido revocado.

B) Que desea establecer un negocio (en adelante EL NEGOCIO) que tenga por objeto
la comercializacion de los productos de LA FRANQUICIADORA, para lo cual
requiere de la obtencidn de licencias respecto de EL SISTEMA y LOS SIGNOS
DISTINTIVOS a que se refiere las declaraciones 3 y 4 que anteceden, asi como de
la asistencia sefialada en la declaracion 5 anterior.

9) Que esta consciente y conforme en mantener los niveles de calidad establecidos en
el SISTEMA, mismos que redundaran en un beneficio para la operacién de los
establecimientos que funcionen bajo el mismo y utilizando LOS SIGNGS
DISTINTIVOS.

10)Que el presente contrato lo integraria una "red” de compaiias que operan
uniformemente, bajo las directrices, procedimientos y politicas establecidos en &l
SISTEMA y que en las mismas son fijadas por LA FRANQUICIADORA.

EN ATENCION A LAS DECILARACIONES ANTERIORES Y A LA INTENCION
MANIFESTADA POR CADA UNA DE LAS PARTES, LAS MISMAS ESTAN
CONFORMES EN CELEBRAR EL PRESENTE CONTRATO DE FRANQUICIA, POR
VIRTUD DEL. CUAL LA FRANQUICIADORA CONCEDE A LA FRANQUICIADA UNA
FRANQUICIA RESPECTO DE "EL NEGOCIO" QUE OPERE CON "EL SISTEMA"™ Y
UTILIZANDO "LOS SIGNOS DISTINTIVOS™ DE LA PRIMERA; SUJETO A LAS
OBLIGACIONES, CONDICIONES Y TERMINOS QUE SE SENALAN EN LAS
SIGUIENTES:

CLAUSULAS

PRIMERA. LA FRANQUICIADORA otorga a LA FRANQUICIADA y estd acepta, una
franquicia para operar EL NEGOCIO, segun los previsto en la declaracion 8 que
antecede, que se ubicara en bajo los téminos y condiciones
contenidas en el presente contrato,




La operacién de EL NEGOCIO deberd llevarse a cabo de conformidad con EL
SISTEMA y bajo LOS SIGNOS DISTINTIVOS de la FRANQUICIADORA.

SEGUNDA. Ambas partes acuerdan que para mayor claridad en el contenido de este
contrato, EL SISTEMA a que se refiere el presente sera el que se describe en el Anexo
Numero !, mismo que debidamente firmado por ambas partes se considera como parte
integral del presente; por lo que se refiere a LOS SIGNOS DISTINTIVOS que son los
que se relacionan en el Anexo |l al presente y que se considera como parte integrante
del mismo.

LA FRANQUICIADA reconoce y acepta que LA FRANQUICIADORA tendra derecho a
hacer modificaciones tanto a EL SISTEMA cuanto a LOS SIGNOS DISTINTIVOS, y
desde este momento se compromete a acatar las referidas modificaciones, mismas que
le deberan ser notificadas con dias de anticipacién a su
entrada en vigor.

TERCERA. LA FRANQUICIADA, se obliga a pagar 2 LA FRANQUICIADORA por
concepto de la franquicia concedida en términos de cldusula PRIMERA que antecede,
la cantidad de $ , como pago inicial, ademas de regalias equivalentes
al % de sus ventas .

El pago inicial a que se refiere el pamafo que antecede deberd ser pagado a LA
FRANQUICIADORA en |a fecha de firma del presente contrato.

Por lo que se refiere al pago de regalias los mismos seran efectuados en el domicilio de
LA FRANQUICIADORA a mas tardar los dias del
mes siguiente a la fecha de su determinacion.

Adicionalmente a las cantidades arriba sefaladas LA FRANQUICIADA aportara una
cantidad equivaiente al % de sus ventas __para
gastos de publicidad y promocion que llevara a cabo LA FRANQUICIADORA,

CUARTA. LA FRANQUICIADA debera presentar a LA FRANQUICIADORA, por escrito,
una relacion de los productos que desea le sean, para surtir las necesidades del
NEGOCIO.

LA FRANQUICIADORA estara obligada a surtir el pedido formulado por LA
FRANQUICIADA dentro de los dias siguientes a la recepcion del
mismo.

LA FRANQUICIADORA surtird el pedido F.O.B. en su planta ubicada en
. LA FRANQUICIADA estard obligada a retirar la mercancia de la
planta inmediatamente después que se termine el procedimiento de carga de la misma
en el medio de transporte que proporcione para tal efecto,




Todo pedido debera ser pagado en el domicilio de LA FRANQUICIADORA a mas tardar
dias después de ia fecha con que LA FRANQUICIADORA facture el
mismo.

QUINTA. LA FRANQUICIADA reconoce que la locaiizacion y apariencia del lJugar donde
fisicamente operard EL NEGOCIO son de suma importancia para e! éxite de la
franquiciz contratada por virtud del presente, por lo tanto estd conforme y
expresamente se obliga a establecer el mismo de conformidad con las siguientes
reglas:

1) LA FRANQUICIADA propondrda a LA FRANQUICIADORA tres posibles lugares
donde pretenda establecer fisicamente EL NEGOCIO entre los cuales LA
FRANQUICIADORA escogeré el mas adecuado.

2) LA FRANQUICIADA debera presentar a LA FRANQUICIADORA los planos de
acondicionamiento y/o construccion del local seleccionado, para que esta ultima los
apruebe.

3) También deberan ser aprobados por LA FRANQUICIADORA los proyectos de
decoracién del local donde LA FRANQUICIADA operara.

EL NEGOCIO

LA FRANQUICIADORA se compromete a asistir, en la medida de sus posibilidades, a
LA RANQUICIADA para la elaboracion de los planos ariba sefalados a fin que los
mismos puedan ser aprobados los mas pronto posible.

LA FRANQUICIADA se obliga a no llevar a cabo ninguna modificacion al local donde
establezca EL NEGOCIO, a menos que cuente con autorizaciébn por escrito de LA
FRANQUICIADORA en tal sentido.

SEXTA. LA FRANQUICIADORA se obligara a asesorar a LA FRANQUICIADA en la
operacién y establecimiento de EL NEGOCIO, en los términos y condiciones que
enseguida se detalla:

Como marco especifico de referencia, LA FRANQUICIADORA queda obligada a
asesorar a LA FRANQUICIADA en ia administracién y operacién de EL NEGOCIO que
esta Ultima establezca en términos del presente contrato, a fin que la lleven a colocarse
dentro de los niveles de competitividad establecidos por LA FRANQUICIADA.

No obstante que LA FRANQUICIADORA tienen amplias facultades para emitir sus
opiniones respecto de la operacion de EL NEGOCIO de LA FRANQUICIA, en ningln
caso podréd ejercer actos de dominio respecto del mismo en cualquier forma afecta a
comprometer la integridad del estabiecimiento de la FRANQUICIADA.

Consecuentemente, LA FRANQUICIADORA solamente tendra ia mas amplias facultad
para emitir su opinién y solicitar que se efectuen las correcciones pertinentes en cuanto
a la fijacién de objetivos, politicas, tacticas, procedimientos y a la toma de decisiones
en las siguientes materias, expresadas en forma enunciativa mas que limitativa.



Mercadotecnia, técnicas de venta, administracién y finanzas, trafico, contratacidn de
personal, controt de operacion e informatica y educacion continua del personal.

SEPTIMA. LA FRANQUICIADA se obligara a cumplir las siguientes premisas basicas
gue constituyen |z base para el otorgamiento del presente contrato, a saber;

1) Adecuar el funcionamiento de EL NEGOCIO a las disposiciones contenida en EL
SISTEMA, toda vez que &l mismo es fundamental para mantener el buen nombre de
LA FRANQUICIADORA, asi como a mantener a sus empleados debidamente
instruidos respecto de las disposiciones sefialadas en el mismo.

2) Operar EL NEGOCIQ de manera {al que el buen nombre de LA FRANQUICIADORA,
asi como de sus demas franguiciados, se mantenga, cuando menos, en el nivel que
tiene al momento que se otorga el presente contrato, en virtud que esta forma de
operacion es la que ha dado ej prestigio que disfruta entre el publico consumidor de
sus productos.

3) Atender de manera pronta, eficaz y profesional las necesidades de los consumidores
de los productos de LA FRANQUICIADORA que ios adquieran en EL NEGOCIO.

4) Mantener suficientes productos en existencia para satisfacer las necesidades de sus
clientes, ademas de exhibir, vender o en cualquier forma distribuir
EXCLUSIVAMENTE productos de LA FRANQUICIADORA.

5) Toda vez que los productos de LA FRANQUICIADORA cambian de tiempo en
tiempo, deberadn retirarse de la venta los productos que indique. LA
FRANQUICIADORA por escrito.

6) Cooperar con LA FRANQUICIADORA en campafias promocionales o de
mercadotecnia, incluyendo enunciativa pero no limitativamente, ofertas,
promociones, descuentos, otorgamiento de regalos o cualquier similar.

7) Notificar a LA FRANQUICIADORA respecto de cualquier queja de los consumidores
respecto de la calidad, novedad, disefo, utilidad, o cualquier otro similar, respecto de
sus productos.

8) Mantener sus precios dentro del nivel establecido por LA FRANQUICIADORA y no
establecer ningln descuento o promocién sin autorizacion previa y por escrito de LA
FRANQUICIADORA.

9) Requerir por escrito 2 LA FRANQUICIADORA el envio de los productos que
requiera, a fin que LA FRANQUICIADORA los entregue dentro de los

dias siguientes a su solicitud, seglin lo previsto en la
ctdusula CUARTA del presente contrato,

10)Permitir a LA FRANQUICIADORA accese a su contabilidad a fin de determinar las
regalias que le corresponden en términos de la clausuta del
presente contrato.

11)Generar ventas de los productos de LA FRANQUICIADORA de acuerdo con la
siguiente tabla:

Primer Semestre:
Segundo Semestre:
Segundo Afo:



Por cada afio extra:

12)Obtener de las autoridades correspondientes 1odas las licencias, permisos o, en
general, las autorizaciones necesarias para la operacion de EL NEGOCIO,

13)Efectuar puntualmente los pagos de regalias, mercancias, o en general, cualquiera
de Ios establecidos en las cldusulas TERCERA o CUARTA del presente trabajo.

Ambas partes acuerdan gue el incumplimiento de cualquiera de las obligaciones
sefaladas en la presente cldusula otorgard 2 LA FRANQUICIADORA el derecho para
aplicar cualquiera de las siguientes penalizaciones.

a) Rescindir el presente contrato, sin ninguna responsabiiidad para ella.

b) Recibir ei pago de una compensacion monetaria equivalente al dafo o perjuicio que
le cause la falta; en caso que la misma no sea cuantificable, ambas partes, de
comun acuerdo, fijaran la cantidad comrespondiente.

c) Sefialar a LA FRANQUICIADA la fafta cometida y determinar la forma para enmanar
su error, en el entendimiento que, si reincide en la misma falta, no podra volver a
aplicarse este inciso.

OCTAVA. LA FRANQUICIADORA concede, por virtud del presente contrato, las
licencias necesarias para que LA FRANQUICIADA pueda wiilizar todos vy cada uno de
LOS SIGNOS DISTINTIVOS que tenga registrados la primera y que sean necesarios
para operar un establecimiento dedicado a la comerciglizacidn de los productos.

DE LA FRANQUICIADORA

LA FRANQUICIADORA estaré obligada a llevar a cabo el registro del presente contrato
en terminos de lo dispuesio por el articulo 142 de |z Ley de Fomento y Promocién de ia
Propiedad Intelectual.

NOVENA. LA FRANQUICIADA reconoce que las licencias que se le otorgan en
términos de la clausula que antecede son propiedad de LA FRANQUICIADORA vy que
por ningun concepto y bajo ninguna circunstancia podra ostentarse como propietaria de
las mismas también reconoce que las licencias de referencia Unicamente seran valids
en la explotacion del negocio operado bajo el sistema de franguicias a que se refiere
este contrato y en el territoric que mas adelante se sefala.

DECIMA. Desde luege, LA FRANQUICIADA estara obligada a seguir las instrucciones,
términos, procedimientos vy en general 10s lineamientos contenidos en EL SISTEMA,
mismos que de conformidad con el articulo 82 de la Ley de Fomento y Promocion a la
Propiedad Industrial constituyen, para todos los efectos conducentes, un SECRETO

INDUSTRIAL.

En virtud de lo dispuesto por el pamafo que antecede LA FRANQUICIADA sera
responsable dnico entre LA FRANQUICIADORA de cualguier transmision no autorizada
de ios conocimientos, técnicos o procedimientos contenidos en EL SISTEMA; ademas



gue dicha transmision es una causal de rescision inmediata del presente contrato,
mdgpendientemente de las demas sanciones que comespondan de acuerdc con la
legislacion de propiedad industrial y/o penal, vigente en el momento de la falta.

LA FRANQUICIADA, reconoce que sera responsable y estara sujeta, en caso de faltar
a las obligaciones arriba sefialadas, a la penalidades sefialadas en la Ley de Fomento y
Proteccion de la Propiedad !ndustrial, asi como cualquier otro ordenamiento o
disposicién legal aplicable.

DECIMA PRIMERA. En caso de que LA FRANQUICIADA descubra algin método que
en cualquier forma simplifique o pueda hacer mas efectivas las operaciones de las
negociaciones que operen bajo el sistema de franquicia de LA FRANQUICIADORA,
deberan hacerto del conocimiento de esta dltima a fin que sea ella quien determine
respecto de la conveniencia de incorporario ¢ no a EL SISTEMA.

En caso que la innovacion propuesta por LA FRANUICIADA sea incorporada a EL
SISTEMA, en téminos del pamafo que antecede, tendré derecho a que se le reconozca
como autor de la misma, ademas que se le hard una bonificacion en el pago de las
regalias a que estd obligado en téminos de la cldusula TERCERA del presente
contrato, por el término de comun acuerdo fijen las partes.

DECIMA SEGUNDA. LA FRANQUICIADORA asumird cualquier responsabilidad que,
en su caso, se pudiera derivar por la invasion de derechos de propiedad industrial por
la utilizacion de LA FRANQUICIADA de LOS SIGNOS DISTINTIVOS o por la aplicacion
de EL SISTEMA.

Para que LA FRANQUICIADORA sea responsable en témminos del parrafo que
antecede, LA FRANQUICIADA debera haber usado LOS SIGNOS DISTINTIVOS vy
aplicando EL SISTEMA, exactamente en la forma que se lo haya indicado LA
FRANQUICIADCRA.

DECIMA TERCERA. La operacion de EL NEGOCIO autorizada por virtud del presente
contrato podra ser llevada a cabo exclusivamente en el area geografica iimitada por las
siguientes colindancias:

Ambas partes reconocen que dentro de dichas colindancias se encuentra el local
sefialado en el primer parrafo de la presente clausula, y que LA FRANQUICIADA no
tiene derecho a establecer algin loca! distinto al sefialade.

LA FRANQUICIADORA se compromete, mientras que el presente contrato esté
vigente, no conceder a ninguna otra persona fisica o moral, alguna franquicia dentro del
territorio arriba sehalado.



DECIMA CUARTA. No obstante la estrecha relacion existente entre LA
FRANQUICIADORA y LA FRANQUICIADA, todas y cada una de las obligaciones
laborales, presentes o futuras, derivadas de la relacion entre LA FRANQUICIADA y sus
empleados serdn, exclusivas de esta ultima, por lo.que en ninglin caso LA
FRANQUICIADORA sera responsable por algun confiicto de esta naturaleza.

En consecuencia. LA FRANQUICIADA sera responsable de toda clase de demandas o
reclamaciones individuales o colectivas que, por cualquier motivo, pudieran presentar
los trabajadores de LA FRANQUICIADA.

DECIMA QUINTA. Ambas partes manifiestan que es su intension que la operacién
derivada del presente contralc sea conducida en téminos de buena fe, de
conformidad con las sanas y adecuadas practicas de comercio, por lo que conviene
expresamente en que si alguna parte se entera o liegar a su conocimiento cualquiera
circunstancia que pudiera afectar gravemente la presente operacién, lo hara del
conocimiento de ia otra parte para que aquella decida lo que a sus intereses convenga.

DECIMA SEXTA. Las partes manifiestan expresamente que la contraprestacién fijada
en términos de las clausulas TERCERA y CUARTA, son justas y legitimas, por lo que
LA FRANQUICIADA se compromete a realizar los pagos materia del presente contrato
enlos términos y cendiciones fijadas.

DECIMA SEPTIMA. Las partes sefialan como su domicilio para todos los efectos de
este contrato los siguientes:

LA FRANQUICIADORA:
LA FRANQUICIADA:

DECIMA OCTAVA. Si cualquiera de las disposiciones de! presente contrato, por
cualquier razén, se vuelve imposible de realizar por algunas de las partes, la validez de
las disposiciones restantes no se veran afectadas.

También, la falta de ejercicio de algun derecho por una de las partes no implicara, por
ningun concepto que el cumplmiento del mismo no pueda ser exigido con
posterioridad.

DECIMA NOVENA, Las partes se sujetan en los términos del presente contrato y para
cualquier interpretacion o conflicto sobre el mismo, a las Leyes y Tribunales
competentes en el Distrito Federal, renunciado a cualquier otro que pudiera
comresponderies.



Las partes, enteradas del contenido y alcance del presente contrato, manifiestan que
en el mismo no existe Mala Fe, Dolo o Error y lo firman por DUPLICADQ, en compaiiia
de 2 testigos, el dia de de 2000, quedando cada una de las
paries con un ejemplar del presente.




Anexo 2

Nombre de la Franquicia

Producto o Servicio

AUTOMOTORES

AirBag Options

All Tune and Lube

Alta Mere Industries

Altracolor Systems

Batiery Master

Budget Rent A Car

Dent Doctor

Dr. Aute Transmissions
Franquicia Pemex

Grease Monkey Int’l. Inc.
Jomar Refaccicnarias

Lentz U.S.A. Service Centers
Lute Depot

Maaco Pintura y Hojalateria
Mermaid Marketing Inc.

Migas

Mighty Distrib. Systemn of America Inc.
Mr. Motor

Oil. Butler Int"l. Corp.

Payless Car Rental System Inc.
Precision Tune Auto Care
Rent-A-Wreck

SpeeDee Oil Change & Tune-Up
Speedy Auto Service

Splash N Dash

SuperGlass Windshield Repair
Tunex Automotive Specialists
Turbe Wash

Desactivacion de bolsas de aire
Cuidado total del automadvil

Reparacién de pintura a domicilio
Acumuladores y baterias

Alguiler de autos y camionetas
Reparacién de abolladuras
Reparacion de Transmisiones
Gasoling y combustible

Cambio de aceite répido
Refracciones automotrices
Suspencion, frenos, silenciadores
Lubricacion y cambio de aceite
Pinture y hojalateria automotriz
Lavado de autos

Centro de servicio automotriz
Distribucion de partes al mayoreo
Cambio de moior

Cambio de aceite a domicilio
Alquiler y venta de vehiculos
Mantenimiento mécanico automotriz
Aquiler y armendamiento de autos
Cambio de aceite, afinacion, frenos
Frenos, suspension, cambio de aceite
Servicio automnotriz

Reparacion de parabrisas
Diagnostico y servicios varios
Lavado automatico de autos

BELLEZA

Cost Cutters Family Hair Care
Diversified Dental Services

H.R.C. IntL Inc.
Linda
The Dentist’s Choice

The Lemon Tree

Estética familiar

Reparacion de dentaduras postizas
Tratamiento para el cabelio
Anticulos de belleza

Reparacién de dentaduras postizas
Estética familiar

BIENES RAICES

Century 21 México
Coldwe!l Banker Real Estate Com.
Re/Max Int’l. Inc.

Servicio inmobiliarios y bienes raices
Cometaje de biepes raices
Servicio de bienes raices

Polarizacién de vidrios, alarmas y accesorios




COMIDA

New York Deti & Bagel
_§omhem Maid Donuts

Café

Brewster's Coffee Café goumet

Caffe Appassionato Café estilo europeo
Caffe Macchiato Café de sabores
Coffe Station Comida

Coffe Cavemn Café goumnet

Gloria Jean's Café goumet

The Coffee Factory Café en grano
-Eonas y b_a_gels

Big Apple Bagels Bagels, Sandwiches
Big Cilty Bagels inc. Panaderia, cafe, delicatessen
Creppaletas Alimentos

Kiko Donas Donas de levadura
Lil Orbits Mini donas/alimentos

Restaurante con servicio a domicilio
Donas y otros produclos

Sweets From Heaven/Candy Hgtrs.

Dulces

Candy Bouquet Dulce

Candy Express Dutce y regalos
Kemels Patomitas de maiz

Tienda de dulces

Helados y yogur

Cold Stone Creamery [Helados y yogur
Gelato Amare Melados, yoQur, café
Helado Bing Helados

Helados Frozz Helados

Hetado Siberia Helados

TCBY Treats Helado, yogur helado
;(ogen Fruz Worldwide JHelado, yogur helado

Panaderia, gailetas y pretzeis

Auntie Anne’s Inc.

Baker Street Artisan Breads
Cindy ‘s Cinnamon Rolls
CinnaMonster

Cookies in Bloorn

La Boutique de! Pan

My Faverite Muffin
Pretzelmaker inc.

Treats Intemational inc.
Wetzel's Pretzels

Pretzels artesanales

Panaderia y café

Panaderia

Pan de canela

Canasta de regalo con galletas
Especialidades en pan y pasteles
Bagels, café, muffins

Pretzels goumet

Panaderia, café

Pretzals aresanal

e - -
Tiendas de convemencia

Environmental Biotech
Hawaiian Paradise
Juice World Int"l. Inc.

Circulo K Tienda de conveniencia

Surlicasa Tienda de conveniencia

Miscelaneos

Bervinco Auditorias computanzadas para bares
Chili Chompers Comida, ropa y regalos

Servicios para industria alimenticia
Hielo raspado
Jugos, comida saludable




L.A. Smocthie Franchises inc.

Bebida, vilaminas, aCCESONos

Purified Water To Go Agua purificada
Steak House Came
Water & Ice Hielo y agua purificados

COMIDA RAPIDA

Hamburguesas

iBurger King Corporation
Carl’s Jr. Restaurants
Flamers Charburgers

Hamburguesas
Hamburguesas y pollo
Hamburguesas y pollo

Mz Donald’'s Hamburguesas
Whnatahurger Hamburguesas
Wienerschnitzel Hot dogs y hamburguesas
Comida mexicana

Cap’'N Taco Comida rapida

La Salsa Franchise inc. Comida rapida

Nach-O Fast Nachos goumet y bebidas
Taco Bell Corp. Cormida rapida

Tamales Tia Angélica Comida mexicana

The Taco Maker Comida rapida

Tippy's Taco House Comida mexicana
P’Lortas Locas Hipocampo Tortas

Pizza

Armeci Pizze & Pasta
Bennedetti 's Pizza
Caesar’s Pizza
Domino’s Pizza Inc.

La Fabula Pizza
Mister Pizza

Papa John's Pizza
Pizza Inn Inc.

Pizza Man-He Delivers

Restaurante y entrega & domicilio
Pizzas entrega & domicilio

Pizzas entrega a domicilio
Alimentos/pizzas

Pizzas

Pizzas

Pizza, pasta, ensaladas

Pizza, pollo y costillas

‘Pizza. pasta, ensaladas, sendwiches

Broaster Fried Chicken
Buffalo’s Café

Churchs Chicken

£l Pollo Pepe

KFC

Popeyes Chicken & Biscuits

Pizzas Josephinos Pizzas
Telepizza Pizzas

[Follo

BW-3 Franchise Systems Inc. Alitas de polio

Comida répida

Alitas de pollo, pollos

Polto frito

Comida rapida, pollos asados
Polio

Potlo frito y bisquets

Sandwiches

[Dairy Queen
Escape Enterprises Ltd.
Jemry's Subs & Pizza

Philly Connection
Quizno’s Corp.
Schotzsky's Deli

Jimmy John's Gourmet Sandwich Shops
}Mr. Goodcents Franchise Systems Inc.

Productos lacteos, sandwiches
Sandwiches

Sandwiches y pizza

Sanawiches

Sandwiches. pasta

Sangwiches y hetlado

Sandwiches, sopa, ensaladas
Sandwiches. sopa, ensatadas, pizza




Steaks Te Go

Pollo y sanowiches a domicilio

Bobby Rubino‘s Piace For Ribs
Damon’s International

La Cocina de Honan

Made In Japan, Teriyaki Experience
Mrs. Vanelli's Fresh halian Foods
Oh Mighty lces Franchise Corp.
Petro’s Cnili & Chips

Subway Sandwiches y ensaladas
Ebby's Sub Shops Sandwiches y ensatadas
Miscelaneos

Antonello’s Comida italiana

Restaurante y entrega a domicilio
Costillas, barbecue

Comida rapida

Comida rapida japonesa

Comida rapida italiana

Helado italiano, pretzels

Papas fritas y saisa chili

Renzios Greek Food Comida rapida griega
Sbharro The Htaiian Eatery Cornida rapida itatiana
COMPUTADORAS

Casa oe Software Microsip
IC Solutions Inc.

informatica
Servicio de intemnet y telecomunicaciones

Handyman Connection
Roof America Plus

Quik Intemet Servicio de intemnet

Z Land Servicio de intemet
CONSTRUCCION

Castart Piedras decorativas para piscinas
Four Seasons Sunrooms Solariums, patios

Reparacion y remodelacién
Recubrimiento y techos

{DECORACION Y REMODELACION

AWC cormmercial Window Coverings
California Closet Company
Certa ProPainters Lts.
Closetiec

Decorating Den interiors
Fancy Florerias

Fioor Coverings int’s
Foliage Design Systems
Kott Koatings

Roll-A-Way Inc,

Segusino

Staind Glass Overlay

The Closet Factory

Instalacion y limpieza de persianas
Armarios, sistemas de organizacién
Pintura comercial y residencial
Armarios comerciales y residenciales
Decoracidon de interiores

Arreglos florales

Materiales para piso

Mantenimiento de plantas de interior
Reparacion de tinas de baho
Persianas de seguridad

Muebles y decoracidn

Disefio para vidrios

AImarios

EDUCACION

Administracidn

Crestcom Intemational Lid.
|Priority Management Systems
The Sleeping Giant Within Inc.
Turbo Management Systems Ltd.

Capacitacion en administracion y ventas
Capacitacion para profesores

Desarmollo humano, motivacién
Capacitacion en administracion

Computadoras

ExecuTrain Corp.
INew Horizons Computer Leaming

Capacitacion en software
Capacitacion en informatica

L




PC Professor Computer Training & Repait
The Fourth R

Reparacion y capacitacion en computadoras
Computacion para ninos y adulios

Idiomas

Beritz
Speak Intemational
Wall Street Institute

Ensenanza de idiomas
Escuela de inglés
Ensefianza de idiomas

Miscelineos

Barbizon School of Modeling

Boston Bantender's School of America
Centro SOI

Kumon Math & Reading Center

Educacion y entrenamiento para modelos
Escuela para cantineros

Educacion

Educacién complementaria

FOTOGRAFIA Y VIDEO

infinity Video Productions Inc.
Special Delivery Photos Inc.
The Sports Section

Grapacion de videos
Fotografia de recién nacidos
Fotografia depordiva

HOTELES

Choice Hotels Int’|

Country Inns & Suites By Carlson
Days inns of America Inc.
Hawthorn Suites/Hawthom Suites LTD.
Hilton Inns

Holiday Inn Worldwide

Howard Johnson init. Inc.
Knights Franchise Systems Inc.
Microtet inn & Suites

Radisson Hotels Worldwide
Ramada Franchise Systems inc.
Super 8 Motels inc.

Travelodge

Hoteles, suites
Hoteles de servicio limitado
Hoteles y alojamiento
Hoteles, suites
Holeles y resonts
Hoteles

Hoteles

Hoteles

Hoteles econémicos
Hoteles, suites
Hoteies y alojamiento
Hoteles econémicos

[Hoteleria

IMPRENTAS

Alpnagraphics Mexicana
Copicentro Xerox
Kwik-kaopy México

Centro de impresidn rapida
Centro ge impresidn digital
Imprenta rapida

Langenwalter Campet Dyeing

|_azerQuick impresion rapida, copiado
Minuteman Press int’l. inc. imprenta

PIP P rinting impresion

Signal Graphics Printing impresion, copiado, disefio

Sir Speedy inc. Imprenta. coptado

'NEGOCIOS DE SERVICIO

Alfombras

Carpet Master Limpieza de atfombras

Chem-Dry Limpieza de alfombras

Centro de Limpieza Key Productos y accesorios para limpieza
Duraciean Limpieza ultrasénica, restauracion
[Heaven's Best Camet & Uphol. Cleaning Limpieza ge alfombras y tapizado
Jani King Servicio de limpieza

Restauracion de alfombras




Rainbow Intemational
Steamatic

Lavado y coioracion de alfombras
Limpieza especializada

Azulejos y porcelanas

American Refinishing Systems
Marble Renewal

Recubrimsento de tinas
Restauracion de mamaol, granito

jPema-Glaze Restauracion y retocado de banos y cocinas
Surface Doctor Restauracion y retocado de superficies
Worldwide Refinishing Systems Inc. Reparacidn de porcetanz v fibra de vidric
Limpieza

Jantize America Limpieza comercial

MaidPro limpieza residencial

Merry Maids limpieza resioencial

Molly Maid impieza residencial

Sparkie Wash limpieza y restauracion

Supergel Productos quimicos para limpieza

Limpieza en seco, lavanderias

Champion Cleaners Franchise inc.
Clean "N Press America
Comet 1 Hr. Cleaners

Limpieza en seco y lavanderia
Limpieza en seco y lavanderia
Limpieza en seco y lavanderia

Dry Clean USA Tintoreria Qe tavado en seco
Ecoclean Tintoreria ecoidgica

Ecomat Cleaners & Laundry Lavanderia ecologica

Magic Wash Lavanderiz y tintoreria autoservicio
One Hour Martinizing Dry Cleaning Limpieza en seco y lavangeria
Valet Express Limpieza en seco

Mantenimiento de muebles

Fumiture Medic

Restauracion y reparacion de rmuebles

Guardsman WoodPro Restauracion y reparacidn ge muebles
Reparacion de calzado
Hakky Reparacion ge calzado

[Heei Quik Reparacion de calzado y ropa

Servicios financieros

Comprehensive Business Services Inc.
JE.K. Williams & Co.

Firme Plus Autofinantiamiento Total
Invercasa

LedgerPlus Inc.

Money Concepts

Consuftoria, contaduria

Contaduria. impuestos

Autofinanciamiento

Autofinanciamiento

Contaduria, impuestos, servicios financieros
Asesoria financiera

Servicios postales y de envio

Handle With Care Packaging Store
M.P.A. Intemacional

Mail Boxes Etc.

Pak Mail

Pony Mailbox and Business Center inc.
PosiNet Postal & Business Centers
Fostal Annex

Productos y Servicios para envio

Mensajeris y pagueteria

Servicios postales varios

Comunicacion. envios, empagues

Envios, servicios de comunicacion

Centro postal y de negocios

Envios postales. copiado, servicios de negocio

Miscelaneos

Airsopure Inc.
American Leak Detection
Bladerunner Mcbile Sharpening System

Aire Serv Heating & Air Conditionmg Inc.

Calefaccidn y aire acondicionado
Sistema de purificacion de aire
Detenccién de fugas de agua y gas

Afilado a domicilio




Buster Emterpnses Inc.
Chemstation

Color-Glo Int’l. Inc.
Coustic-Glo Int . Inc.
Creative Colors Int’l. tnc.

Dr. Vinyt & Associates Lid,
HouseMaster

Mr. Appliance Corp.
Natural.awn of America Inc.
Naut-A-Care Franchising Inc.
Pool Franchise Service (PFS)
Sealmaster

Super Kompras Micro

The Buyer's Angent Inc.
Truly Noten

Two Men and a Truck Int’l. inc.

Limpieza de sisternas de ventilacion
Distribucion y productos de detergente
Restauracion y tefiido de telas
Restauracion de edificios. techos y paredes
Restauracién de pléstico, vinit y cuero

|Reparacion de vinil, piel

inspeccion de casas

Reparacion de electrodomésticos
Cuidado organico de jardines
Mantenimiento de botes

Reparacion y mantenimiemo de piscinas
Mantenimienio de pavimento

Tienda de autoservicio

Comedores de bienes raices

Control de plagas de jardin

Servicio de mudanzas

NINOS

Acondicionamiento fisico

J.W. Tumbles, A Children’s Gym
Kinderdance Int’i Inc,

Pee Wee Workout

Sre-Fit Franchises

Head Over Heels Franchise System Inc.

Gimnasia para nifios
Gimnasia para nifios, fiestas

JEducacién motora para niitos

Acondicionamiento fisico para nifios
Acondicionamiento fisico pars nifios

Taller de Cuentos
The Mad Science Group
USA bABY

Tenniskids Inc. Instruccion de tenis para nifics

The Little Gym Acondicionamiento fisico para nifios
Eomputadoras

Futurekidsing [Educacion en informatica
TechnoKids Computacién para nifos y adultos
Miscelaneos

Baby's Away Intemational Inc. Renta de egquipo para nifio

El Limén Verde Ensefanza infantil

Gymboree Centro de estimulacion temprana
High Touth-High Tech Adtivisades cientificas para nifios
Safe-T-Child inc. Programa de identificacion para nifios

Cuentos personalizados
Actividades cientificas para nifios
Muebles y accesorios para jovenes

RECREACION

Cine Transformer

Color Me Mine

Empowered Women's Golf Shops
Field of Dreams

Golf USA Inc.
Jumbovideocentro

Jungle Jim's Piaytand
Kampgrounds of America Inc,
Las Vegas Golf & Tennis inc.
Macrovideocentro

Moy

Exhibicion y venta de pelicuias
Estudio de ceramica

Ropa para golf para mujer
Recuerdos deportivos

Tienda de articulos para gol
Renta de videogramas

Parque de diversiones bajo techo
Campamentos

Equipo y accesorios para golf y tenis
Renta de videogramas

Centro de entretenimiento familiar




Muttivideo Renta de videogramas
Nevada Bob's Discount Golf Equipo para golf

Pro Image Vestimenta deportiva

Putt-Putt Golf & Games Mini goti. centro de recreacion
Q-Zar Juegos laser

Tequila Rock Discoteca y bar

The Athlete’s Foot Equipe y accesorios depontivos
Videocentro Renta de videogramas
Videojuegos Funny Chips Videojuegos
JRESTAURANTES

100% Natural

Banihana

Bennett’s Bar-B-Que Inc.
Bennigan’s Grill & Tavem
Bullwinkle’s Family Food n"Fun
Copeland’s of New Orleans
E! Fogoncito

El Jardin de los Conejos

E! Tizoncito

Grupo Anderson’s

Hudson’'s Grill of America Inc.
La Luz Satélite

La Tabilita

Los Bisquets Bisquets Obregdn
Marie Callender’s

Mi Viejo Pueblito

Mickey Finn’'s Sports Café
Phitadelphia Bar & Grill
Ponderosa Steakhouse

Rodizio, Cames Do Brazil
Sirloin Stockade Family Steakhouse
Stiraya California Creole Café
Sushi fto

Tablitaco

Taco Hut America Inc.

Taco Inn.

Teryaki San

TG! Fnday's

The Griddie Family Restaurants

Longbranch Steakhouse & Saloon inc.

Restaurante de comida natural
Restauranie japonés
Restaurante

Restaurante

Restaurante y centro familiar
Restauranie estito cajun
Restaurante-tagueria
Restauranie-tagueria
Restaurante-taqueria
Restaurante, bar

Restaurante, bar

Restaurante, bar

Restaurante, bar

Restaurante estilo westem
Café-restaurante

Restaurante

Restaurante, bar

Restaurante, bar

Restauranie, bar

Restaurante familiar
Restaurante estilo brasiiefio
Camne, pollo, pescado, ensalada
Restaurante estilo cajun
Restaurante de comida japonesa
Restaurante, bar

Restaurante de comida mexicana
Restaurante-taqueria
Restaurante de comida japonesa
Restaurante, bar

Restaurante {amiliar

SALUD

Acondicionamiento fisico

Jazzercise Inc.
t ady of America

Body Machine Gimnasio
Gold's Gym Gimnasio

Clase de danza y ejercicios
Centro de acondicionamiento fisico

Control de peso

Hollywood Weight Loss Clinic
Inches A Weigh

Controlde pesos
Controlde pesos




Jenny Craig Int’l,

|Controlde pesos

Cuidado especial

Family Care Sistemas Médicos
Franquicias de Enfermeria
Home Instead Senior Care
Wheelchair Gataways Inc.

Atencién medica

Servicios de enfermeria en el hogar
Servicio para ancianos

Vehiculos para discapacitados

Nutricion

Great Earth Vitamins
Sangster’s Health Centres

Vitaminas y suplementos nutricionales
Vitaminas . cosméticos, comida

The Medicine Shoppe Internacional

Miscelaneos

Don Colchén Colchones y recamaras juveniles
Domimundo Productos para descanso

Hayes Handpiece Franchise Inc. Reparacion de dentaduras
Opticas Deviyn Productos y servicios opticos

Farmacia

ISEGURIDAD

Alarmas Guardian
First National Security

Sistemas de seguridad
Reguardo en cajas de seguridad

SERVICIOS EMPRESARIALES

Consultoria

ASesor

General Business Services
International Mergers and Acquisitions
Logos Consuliores Intemational
ProVenture Business Group Inc.

Consultoria y capacitacion

Consultoria. servicios

Consultoria para negocios

Capacitacion y consultoria

Corretaje de negocios, consultoria de franquicias

Letreros publicitarios

ASI Sign Systems Inc.
Fastsigns
Sign-A-Rama Inc.
Singn Now Corp.

Letreros arquitectonicos
Rotulacion e impresion digital
Letreros para negocios
Letreros al instante

Limpieza de oficina

CleanNet USA Inc.

Coverall Cleaning Concepts
O.P.E.N. Cleaning Systems
ServiceMaster

Swisher Hygiene Franchise Corp.

Limpieza de limpieza

Limpieza de oficina

Limpieza de oficina

Limpieza de oficina y residencias
Limpieza de bafios

Personal

IDunhill Staffing Systems Inc.

Express Service In¢.

Fortune Personnel Consultants

Link Staffing Servuces

IManagement Recruiters/Sales Consultants
Sanford Rose Associates

Servicio de personal eventual y permanente
Servitio de personal

Busqueda de personal ejecutivo

Persenal temporal

Bisqueda de personal

Busqueda de ejecutivos

Mobil Ambition USA LC
Money Mailer

Publicidad
Homes & Land Magazine Fuhlicidad en revistas de bienes raices
Magneticard Publicidad

Sisiema de publicidad
Publicidad por correo directo




Performance Marketing Concepts Inc.
Publicity- Ecoreloj
Resort Maps Franchise Inc.

Seminarios de mercadoctenia, consultoria
Publicidad en maobiliario urbano
Mapas de negocios turisticos

Miscelaneos

Empire Business Brokers Inc.

Fire Defense Centers

HQ Business Centers

Professional Dynametric Programs Inc.
Regent Business Cenlers

Shred-It America Inc.

Sunbelt Business Brokers Network
The Interface Financial Group

Your Office USA Inc.

Corretaje financierc y de negocios
Equipoe de incendies y seguridad
Centro de negocios

Asesoria de personal

Centro de negocios

Reciciaje de papel a domicitio
Corretaje de negocios
Facturacion

Ceniro de negocios

SERVICIOS DE VIAJES

[First Discount Travel
Travel Network
Travelmaster Card

Agencia de viajes
Agencia de viajes
Tarjeia de descuento en viajes

VENTAS AL POR MENOR

Boomerrang Gameware
CD Warehouse Inc.
Conroy’s 1-800-Flowers
Electrénica Steren
Elephant House Inc.

Venta de video y videojuegos
Discos compactos nuevos y usados
Flores, regalos

Componentes electronicos
Distribucion de tarjetas

Pepe Jeans London

Fan-A-Mania Tienda de entretenimiento y deporte
Fastframe Custom Picture Framing Marcos para fotos y posters

For Olde Times Sake Recuerdos y regaios

Microplay Video Games Videojuegos

Party City Corp. Articulos para fiesias

Party Land Inc. Articulos para fiestas, globos
RadioShack Componentes electronicos

Rider's Hobby Shop Tiendas de curiosidades

Totally Wireless Teléfonos celulares . computadoraes, Somunicacion
VESTIMENTA

O Paul Renta y venta de ropa de etiquetas
Ferrioni Ropa casual

Julio Ropa y accesorios para dama
Mondo Ropa para cabaliero

Ropa casual
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ORIGEN DE LAS FRANQUICIAS QUE OPERAN EN MEXICO
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2000
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MEXICO EN EL PLANO INTERNACIONAL
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EMPLEOS GENERADOS POR EL SISTEMA DE FRANQUICIAS
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GLOSARIO

Arancel Es una tarifa que se expresa como porcentaje fijo del valor
del bien comercializado.

Acuerdo General Sobre Aranceles y Comercic (GATT) Crganismo
internacional dedicado a promover relaciones comerciales mas libres
mediante negociaciones comerciales multilaterales. Asimismo busca
el libre comercio. A pariir de 1985 se sustituyé por la Organizacion
Mundia! de Comercio (OMC)

Contrato de franquicia Es un contrato comercial, sujeto al marco
juridico, de dicho caracter, donde el franquiciante y el franquiciado
establecen mutuamente sus compromisos y responsabilidades
reciprocas para dejar establecidos los limites del vinculo comercial y
los distintos elementos que hacen al desarrolio de su relacion de
Asociacioén.

Economia cerrada Economia en situacion de autarquia o que no
participa en transacciones internacionales.

Economia de Escala Se refiere a los procesos productivos en los
cuales la produccién crece en mayor proporcion que el incremento en
los insumos o factores de produccion. Es decir, si se duplican todos
los insumos, la produccion también lo hace, y en mayor proporcién.

Empresas Multinacionales Empresa que detenta la propiedad, el
control o la administracion de los medios de produccion y distribucion
en varios paises.

Franquicia Es el objeto del vinculo entre una empresa que ha
desarrollado un sistema de distribucion comercial en base a una
marca, a un logo y a un disefio de local o de oficina, dandole a ese
todo un caracter conceptual en términos comerciales, que trasciende
la mera compra-venta de productos.



La empresa concede © acuerda una franquicia con su distribuidor
franquiciado, para que éste desarrolle un negocio que en su esencia
es igual a ofros ya que posee la empresa y a otros que luego seran
concedidos de la misma forma.

Franquiciante Es el titular de la marca que transmite conocimientos
tecnicos y proporciona asistencia técnica.

Franquiciatario Es aquella persona dentro del contrato a la cual se le
otorga la licencia de uso de una marca, la transmision de
conocimientos técnicos y en su caso, asistencia técnica para que
pueda producir bienes y prestar servicios de manera uniforme.

Globalizacion Econdémica Es el proceso de integracién econdémica
entre pais en donde los procesos productivos, de comercializacion y
de consumo se van asimilando de tal forma que se habla de una
totalidad, un conjunto.

Marca Se define como el nombre, término, signo, simbolo o diseno, o
una combinacién de -estos, cuya intencion es identificar los bienes o
servicios de un vendedor o un grupo de vendedores y diferenciarlos
de los competidores.

Mercado Es el lugar o conjunto de lugares donde los compradores
compran y venden bienes, servicios y recursos.

Monopolio Forma de organizacion del mercado en el que existe un
productor Gnico de un bien para el cual no hay sustitutos afines.

Regalia Es el pago a que se hace acreedor el inventor de un producto
o servicio. En los contratos de franquicias, ta contraprestacion de!
franquiciante por la licencia de su sistema (marca o nombre comercial
y know-how) es el pago de una regalia.

Sinergia Capacidad de dos mas unidades de negocio -companias
para generar a través de la colaboracion eficiente, un valor de trabajo
mayor que las actividades desarrolladas en forma separada.
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