m Que las humitas
pueden llegar a
Murcia, Madrid,

Miami, Nueva Jersey, sin
tener que moverse del
Ecuador? Es muy posible,
afirma Ramoén Vinay,
presidente de Francorp
Internacional, miembro
del Consejo Mundial de
Franquicias.

El experto interna-
cional explica que el lla-
mado “mercado de la
nostalgia” podria ser uno
de los filones del desa-
rrollo de las franquicias
“made in Ecuador” de
exportacion.

Vinay estuvo de paso
en el pais, para dotar de
las herramientas necesa-
rias a un piblico empre-
sarial dvido de nuevas
oportunidades de nego-
Cios.

La franquicia se con-
figura, segin explica, bd-
sicamente mediante el
otorgamiento de una li-
cencia de uso de marca y
transferencia de conoci-
mientos técnicos. Debe ir
acompanada de progra-
mas de capacitacion, ad-
ministracién y mercado-
tecnia que soporten la
marca de la cadena, y con
un fuerte liderazgo de
parte del franquiciador
(el que otorga) para que
el franquiciatario (el que
la compra) pueda llevar a
cabo el cien por ciento de
las actividades que co-
rresponden para obtener
éxito.

Segun datos de espe-
cialistas, las franquicias
movieron alrededor de $
30 millones el ano pasa-
do y el nimero de nego-
cios establecidos en
América Latina pasé de
1.766 en 1998 a 2.185 en
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Mercado
de la nostalgia
podria ser
copado por

anquiclas

Francorp ha creado
mas de tres mil progra-
mas de franquicias en 40
paises en los Gltimos 25
anos. Por su experiencia,
Vinay afirma que Ecua-
dor estd a punto de en-
trar en la segunda gene-
racion de las franquicias.

La primera genera-
cion, que es la que estd
experimentando actual-
mente este pais, es la im-
portacion de franquicias
extranjeras.

La segunda se da
cuando los empresarios
locales empiezan a gene-
rarlas en los mismos ti-
pos de negocios en los
que se movio la industria
por la importacién de
esas franquicias. La terce-
ra, cuando se generan
franquicias en otros sec-
tores diferentes. Y la
cuarta generacion se pre-
senta cuando se exportan
sus conceptos de franqui-
cias.

Sin embargo, no es
necesario ser grande pa-
ra franquiciar, explica.
Un ejemplo es McDo-
nald’s, que no es lider en
todos y cada uno de los
mercados locales en los
que opera. En Filipinas,
por ejemplo, la empresa
Jolly Bee comenzd a
franquiciar su concepto
de pollo y hamburguesa
antes de que McDo-
nald’s llegase al pais. Ac-
tualmente, Jolly Bee es
lider en su mercado y no
la famosa expendedora
de hamburguesas.

Otra muestra es la ca-
dena Sushi Itto, de comi-

da japonesa, que abrié un %l

local de apenas 20 metros
en México y con un pro-
ducto mucho mas dificil

de posicionar que la§

hamburguesa, sin embar-




g0, en menos de diez anos cuenta con 50 unidades franquicia-
das en México y paises de Centro y Sudamérica, incluyendo
Ecuador,

De Guatemala viene otro ejemplo, que también estd en
Ecuador: el Pollo Campero, con mds de 600 locales en ocho pai-
ses, y que se dispone a entrar en el Medio Oriente. En el dia de
su inauguracion en Los Angeles, no pudo cerrar el local duran-
te 36 horas, por la cantidad de guatemaltecos que estaban an-
siosos de comer un pollo con “sabor a su pais”.

Y es que, para Vinay, los negocios que decidan franquiciar
su concepto tendran una mejor oportunidad de sobrevivir ante
los embates de sus competidores. Porque hay que recordar que
en el ambito mundial el 95% de los negocios nuevos e indepen-
dientes fracasa antes de los primeros cinco anos de vida, mien-
tras que el 95% de los negocios franquiciados se consolida y cre-
ce en ese periodo. La capacidad de supervivencia de un negocio
en franquicia es cerca de 200 veces superior a la de un negocio
independiente, afirma. El ejemplo lo presenta México, donde
en 1995 cerraron 6.000 restaurantes, de los cuales solo 20 perte-
necian a una u otra cadena de franquicias.

“Por sus mejores sistemas, mercadotecnia, economia de es-
cala, locaciones, las franquicias pueden sobrevivir a las crisis”,
asevera Vinay.

Si bien por el momento Ecuador esta importando marcas,
tal vez por falta de desarrollo de las nacionales, hay que tomar
en cuenta que ya existen otras con reconocimiento que pueden
ser franquicias. “;Por qué un negocio como “Los cebiches de la
Ruminahui” no puede tener 300 unidades en todo el pais?”, se
pregunta,

El experto afirma que si bien no hay nada de malo en im-
portar franquicias, es mucho mejor que se desarrollen franqui-
cias locales, que es una manera de consolidar la fuerza econé-
mica de un pais, contribuyendo a tener un mercado interno
mas sdlido, donde la columna vertebral la constituyen las me-
dianas y pequenas empresas. Por ello, considera que en el Ecua-
dor, en los proximos anos, habra una veintena de franquicias
nacionales que estardn en el pais y también en el exterior tras el
“mercado de la nostalgia”.

Vinay estda convencido e insiste en que “las franquicias no
son una moda. Ofrecen el potencial de globalizar el negocio y
representan, asimismo, un seguro contra los ataques de la com-
petencia, inclusive la internacional. Son el método de expan-
sion de mayor éxito en la historia de los negocios, que crece sin
invertir en sucursales propias”.

Empero, existen obstaculos pricticos, porque el empresa
riado no di.\pum' de los recursos técnicos, estratégicos, iq.'.'dlt'h y
comerciales para hacer un trabajo profundo. Esto, senala, signi-
fica la definicion de los objetivos del negocio, cuil es la estrate-
gia, hacia donde crecer, cudles son los servicios que se ofrece-
ran. Ademds de un manual de operaciones muy detallado para
cada una de las unidades que tenga su franquicia. “Al vender la
franquicia debe tenerse en cuenta que quien la adquiera com-
parta nuestros objetivos del negocio. Por lo que no es suficien-
te un contrato de franquicia”, insiste al referirse a la necesidad
de complementarse a través de la capacitacion y la asesoria per-

manente. G
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