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Resumen

Una franquicia es un tipo de negocio que puede definirse de dos formas: a) el
derecho del franquiciado a vender ciertos productos o servicios, y b) el lugar de negocios
donde el franquiciado ejerce ese derecho (De Paula, N.f.). Para implementar una franquicia
en el mercado ecuatoriano existen varios factores que se necesitan considerar para que
dicha marca resulte un éxito. En primer lugar, se necesita conocer a fondo el mercado en el
que se quiere empezar el negocio; es decir analizar la oferta y demanda que posee una
franquicia o el mercado de franquicias, para que de esta manera ciertas decisiones puedan
ser tomadas. Para poner un ejemplo, en el Ecuador la demanda de franquicias se inclina
notoriamente hacia los restaurantes de comida rapida como “Subway” con un 67% en el
mercado. (Camara de Comercio Ecuatoriana Americana, 2011). La oferta por otro lado,
proviene de paises como Estados Unidos (43%), Colombia (15%) y Ecuador (15%)
(Cémara de Comercio Ecuatoriana Americana, 2011). EI mercado de franquicias en el
Ecuador esta designado principalmente por el sector alimenticio y es lo que claramente se
puede observar en las calles ecuatorianas.

Por otro lado, el éxito de una franquicia se lo puede atribuir al buen conocimiento y
manejo de variables incontrolables que se encuentran muy cambiantes en el ambiente
externo (variables politicas, econdmicas, sociales, ambientales y tecnoldgicas). Estas seran
las responsables de dirigir a la franquicia hacia un buen camino y por ende a construir un
futuro prometedor.

Se debe tener en claro que en la franquicia existen dos partes involucradas que
poseen sus propios intereses; el franquiciado y franquiciador. Ellos deberan trabajar en
conjunto para mantener el valor de la marca. Ambas partes establecen mediante un
contrato todas las actividades que se deben cumplir, asi como sus obligaciones. Por
ejemplo, el franquiciador como unas de sus obligaciones, debe comprometerse a dar
soporte y capacitacion a sus franquiciados, contar con la infraestructura necesaria par
ofrecer un servicio de calidad, entre otros (Mufiiz, S.f.). Por su parte, el franquiciado debe
utilizar el sistema comercial otorgado por el franquiciador, pagar canon de entrada y demas
pagos como royalties, entre otros (Mufiiz, S.f.). estas son algunas de las obligaciones que
las partes deben cumplir para mantener la marca posicionada y la franquicia rumbo al
éxito. Se necesita de una buena relacion de trabajo entre las partes, ya que de esta pueden
salir grandes ideas y aportes que ayuden a la marca crecer aun més. Con lo mencionado
ultimamente, podemos hacer referencia a la tropicalizacion que las franquicias pueden
Ilegar a tener si es que se realiza un adecuado estudio de mercado, intereses de
consumidores, oferta y demanda, entre otros. Por ejemplo, “en Peru, algunos locales de
KFC sirve sus presas de pollo con el tipico arroz verde peruano, clasico y conocido en el
arroz con pollo” (Kiser, 2009). Asi es como una marca puede introducirse en mercados
internacionales y de esta manera crecer cada vez més ofreciendo al consumidor opciones
mas gratificantes y adaptando la marca a un mercado nacional.

Los riesgos pueden ser menores comparados con un negocio totalmente nuevo;
pero también es cierto que la verdad puede ser otra y el riesgo podria ser subestimado
trayendo serias consecuencias a la trayectoria y futuro de la franquicia. Un ejemplo claro
de la subestimacion de riesgo es la franquicia americana “Cold Stone”, la cual tuvo varios
problemas de estrategia, como la extension extralimitada de locales o los cupones de dos
por uno que cortaba los beneficios, entre otros (Drea, 2008). La franquicia es una idea muy
Ilamativa para emprendedores que deciden empezar un negocio. Se apalancan del éxito que
esta ha tenido en otros mercados para hacerla funcionar en el mercado destinado para el
nuevo local.



Tomando en cuenta que el Ecuador es un pais muy atractivo para empezar una
franquicia, por la aceptacion que existe por marcas extranjeras como McDonald’s y KFC y
la demanda que existe en el mercado, se debe pensar que también se encuentra dentro de
un mundo globalizado, lo cual hace del mercado ecuatoriano uno mas apto para satisfacer
necesidades de cualquier tipo de consumidor. Todos los puntos nombrados anteriormente,
son puntos que incentivan al ecuatoriano a continuar con la trayectoria de una marca y
hacer de esta una muy exitosa.



Abstract

A franchise is a type of business that can be defined in two ways: a) the right of the
franchisee to cell certain products or services, b) the place of business where the franchisee
exercises that right (De Paula, N.f.). To implement a franchise in the Ecuadorian market,
several factors need to be considered to make the Brand a big success. First of all, people
should know really carefully the type of market people want to work in, analyze the
demand and supply that the franchise or the franchise market has in order to be able to
make some important decisions. Just to put an example, in Ecuador de franchise demand
has a high percentage in fast food restaurants like “Subway” with a 67% of the market
(Camara de Comercio Ecuatoriana Americana, 2011). On the other hand, supply comes
from countries like the United States (43%), Colombia (15%) and Ecuador (15%) (Céamara
de Comercio Ecuatoriana Americana, 2011).

Moreover, the success of a franchise can be attributed to the good knowledge of
uncontrollable variables that are rapidly changing in the external environment (political
variables, economic, social, environmental and technological). These will be responsible
for leading the franchise to success and therefore to build a promising future.

In a franchise, it must be clear that there are two sides, the franchisee and the
franchisor, which will have to work together in order to keep the brand positioned. Both
sides establish through a contract all the activities that must be accomplished, the same as
their obligations. For example, the franchisor as one of their duties, must commit to
provide support and training to its franchisees, have the necessary infrastructure to offer a
quality service, among others (Muiiiz, Sf). In turn, the franchisee must use the trading
system given by the franchisor, pay entry fee and other payments as royalties, among
others (Mufiiz, Sf). These are some of the obligations that both sides must need to maintain
in order to have a positioned brand and as a result, franchise success.

It is necessary to have a good working relationship because this might lead to great
new ideas and contributions to improve the work and even the brand awareness. With the
last mentioned, we can refer to the diversification that franchises can have if they have an
adequate market research; knowledge of consumer’s interests, supply and demand, among
others. For example, "in Peru, some KFC businesses serves its chicken pieces with typical
Peruvian green rice together with rice with chicken" (Kiser, 2009). That’s how a brand can
be introduced into international markets and thus grows increasingly offering consumers
more rewarding options and adapting the brand to a national market.

It is true that the risks can be lower compared to a business that is totally new in a
market, but it is also true that the reality can be different and the risk might be
overestimated bringing some serious consequences to the trajectory and future of the
franchise. A clear example of the underestimation of risk is the American franchise "Cold
Stone", which had several problems of strategy, as the overreaching business expansion or
a two for one coupons that cut benefits, among others (Drea, 2008). Franchising is an
attractive idea for entrepreneurs who decide to start a business. They take advantage of the
success that the brand has in other markets, to make it work in the intended market.

Keeping in mind that Ecuador is a very attractive country to start a franchise;
people should think that the country is also part of a globalized world, which makes the
Ecuadorian market suitable and perfect to satisfy any type of consumers needs. All points
listed above are points that encourage Ecuadorian people to continue with a brand’s path
and make this a very successful one.
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Antecedentes

Para entender de qué se trata este tema de investigacion, es necesario conocer el
significado de franquicia. EI término puede variar de significado segun la apreciacion de
cada autor. Para entender mejor a continuacion se exponen posibles definiciones de
franquicia: a) el derecho del franquiciado a vender ciertos productos o servicios, b) el lugar
de negocios donde el franquiciado ejerce ese derecho (De Paula, N.f.) y c¢) “una franquicia
es una licencia, derecho o concesidn gque otorga una persona (0 empresa) a otra, para que
pueda explotar un producto, servicio o marca comercial que posee, a cambio del pago de
una suma de dinero” (Komiya, 2010). La definicion que la autora de este trabajo es la
siguiente: una franquicia es el derecho que una parte concede a la otra, estableciendo
condiciones de uso de una marca y colaboracion entre las partes en cuanto al seguimiento
de un contrato establecido.

Por una parte esta el franquiciante o franquiciador, el cual otorga una licencia a
cualquier comerciante, el franquiciado, para que pueda vender productos o servicios de su
propio dominio. Normalmente el franquiciado paga un canon por lo que se esta
adquiriendo, por ejemplo: informacion de la empresa, informacion sobre la asistencia al
franquiciado, datos sobre el contrato de franquicia, entre otros; mas una regalia sobre el

namero de ventas.

Origen y historia de las franquicias.

El nacimiento de las franquicias data del afio 1850 en Estado Unidos, cuando la
compaiiia “Singer Co”, invento una llamativa cadena de distribucion y venta para sus
productos, que eran principalmente maquinas de coser (De Paula, N.f.). Esta cadena
consistia en “otorgar exclusividad territorial a sus distribuidores de maquinas de coser, a

cambio de un pago” (Bonini, 2011). En el afio 1930, Howard Johnson fundé la primera
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franquicia con veinticinco negocios. A partir de los afios 1950 y 1960 empezaron a
aparecer negocios como: Holidays Inn, McDonald’s, Burger King, Sheraton, entre otros.
El éxito empieza a notarse por la multinacional de franquicias industriales Coca-Cola, al
expandirse por varios paises. A partir de 1950, en Estados Unidos se observa un despegue
en el sector de la comida rapida, con franquicias como McDonald’s y Kentucky Fried
Chicken. Después de este gran crecimiento en los Estados Unidos, las franquicias mas
grandes y poderosas de ese entonces empezaron a crecer a nivel mundial, brindando lo que

hasta actualmente se conoce (De Paula, N.f.).

Primeras franquicias en el Ecuador.

Cuando nos referimos a franquicias del Ecuador, se debe pensar en la primera
franquicia que llego a este pais el 8 de marzo de 1967, “Martinizing”. Es una franquicia
norteamericana que tiene como idea revolucionar la industria de lavado en seco con su
servicio en una hora (Santillan, 2010). Posteriormente llegaron a Ecuador otras franquicias
como: Kentucky Fried Chicken (KFC) en 1975, Pizza Hut en 1982, Burger King en 1986,
McDonald’s en 1997. Se estima que el Ecuador existen unas 150 franquicias extranjeras
(Santillan, 2010). La llegada de franquicias extranjeras al Ecuador es algo realmente
positivo, pero seria aun mejor desarrollar las franquicias nacionales con proyeccion al
extranjero. Algunas franquicias ecuatorianas son: Disensa, Farmacias Cruz Azul,
Pafialeras Pototin, Yogurt Persa, Restaurante Pims, Los Cebiches de la Rumifiahui,

Expocolor, Docucentro Xerox, entre otros (Santillan, 2010).

Planteamiento del problema
La idea de todo negocio es generar un producto o servicio que sea innovador y

nuevo en el mercado nacional, y justamente esa deberia ser la idea de una franquicia. La
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idea es buscar ese “algo” diferenciador o valor agregado para no caer en un circulo de
competencia en donde no se pelea por una marca si no mas bien por un precio mas médico
para el consumidor. En estos casos no existe innovacion, ya que no se esta ofreciendo un
producto o servicio que llame la atencion del consumidor y que lo diferencie de otras
marcas que ofrecen lo mismo. El problema en este caso surge cuando no se conocen a
fondo las condiciones necesarias para implementar una franquicia en el Ecuador y
adaptarlo como negocio propio. Cuando las personas deciden implementar una franquicia
gue no existe en el Ecuador no realizan un analisis adecuado de distintos factores que
involucran a la demanda y oferta de franquicias en el Ecuador como por ejemplo: cuantas
franquicias existen actualmente, existe mercado para la implementacion de franquicias, en
qué area seria bueno ejercer una nueva franquicia, entre otros. A su vez factores del
ambiente externo en cuanto al mercado (tecnologia, politica, ambiente, economia, social),
las oportunidades de implementar una franquicia, los riesgos, entre otros. Por otro lado
cuando deciden implementar una franquicia que ya existe, se confian del éxito que ha
tenido y dejan de pensar en factores claves como los mencionados anteriormente.

Es cierto que las oportunidades que existen en el Ecuador son muy distintas a las de
cualquier otro pais y justamente a lo largo de los afios la gente ha sido testigo de la
aceptacion de franquicias en el Ecuador y por esta razén optan por el mismo camino. El
exitoso conocimiento de la marca puede ayudar a que tu franquicia conserve la misma
aceptacion; pero las condiciones para cada negocio son distintas, la clave es saber como
manejarlo y como sacarlo adelante aprovechando la ventaja que los negocios nuevos no

poseen.
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Objetivos
General.
e Analizar los factores necesarios al implementar una franquicia como negocio

propio para un emprendedor.

Especificos.

Realizar un “Porter” generalizado, analizando proveedores, barreras de entrada y

barreras de salida para una franquicia en el Ecuador.

e Analizar el ambiente externo ecuatoriano para la implementacion de franquicias.

e Analizar las oportunidades que presenta el pais para las franquicias y el sector con
mayor demanda.

e Evaluar el aporte de las franquicias a la economia Ecuatoriana.

e Distinguir las obligaciones del franquiciador y el franquiciado al momento de
establecer una franquicia.

e Determinar las ventajas y desventajas que posee el franquiciador vs. el franquiciado
al momento de la implementacion de una franquicia.

e Determinar los riesgos asociados con la implementacion de franquicias en el

Ecuador.

Pregunta de investigacion
e ;Cuales son los aspectos primordiales a tomar en cuenta al implementar una

franquicia como negocio propio en el Ecuador?
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Hipotesis
e Los factores a tomar en cuenta al momento de implementar una franquicia en el
Ecuador, los cuales tienen relacion directa con el éxito de una franquicia pueden ser
definidos como: ambiente externo, oportunidades en el pais, riesgos, aporte al pais

(economia), y obligaciones de las dos partes involucradas.

Justificacion

La franquicia en los mercados modernos y globalizados mejor definida como la
reproduccion de un negocio exitoso, se ha convertido en una de las estrategias mas
atractivas para la expansion comercial y la diversificacion de la oferta de productos, bienes
0 servicios a nivel nacional e internacional, porque apoya al fortalecimiento del sector
empresarial, dinamiza la economia y es generador de empleo. Es igualmente una manera
de crecer compartiendo el riesgo y la necesidad de capital con otras personas, que al final
te permite un crecimiento mas rapido.

Este proyecto seré realizado justamente para informar y dar a conocer cuales son
las aspectos primordiales a tomar en cuenta para implementar una franquicia como negocio
propio en el Ecuador, como las franquicias se desarrollan y cuales son las 6ptimas
posibilidades para trabajar dentro del mercado ecuatoriano, ya que implementar una
franquicia conlleva una serie de estudios, andlisis y decisiones que deben ser consideradas.
Conocer que a pesar de lo atractivo que puede parecer un negocio con productos probados,

trae consigo ciertos riesgos que pueden llevar al fracaso su implementacion.

Viabilidad
Este proyecto se considera viable, ya que la informacidn es totalmente alcanzable y

accesible. Se utilizard un método mixto, ya que se recopilara informacién numeérica para
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saber las franquicias saturadas, disponibles y nuevas del mercado o para saber como actdan
en cuanto a oferta y demanda; y se utilizara igualmente la redaccion para explicar ciertos
factores a tomar en cuenta, entre otros. Los recursos son accesibles, lo que se necesitara
para este trabajo es tiempo de busqueda de investigacion y recoleccion de datos. Lo que
también se necesitara para sustentar este trabajo es saber como algunas franquicias se
manejan y es por eso que se tomara como ejemplo algunos negocios franquiciados

nacionalmente.

Marco tedrico

El marco tedrico de la presente investigacion se centra en analizar datos y encontrar
informacidn confiable que sirva de ejemplo para entender como las franquicias influyen o
aportan en el mercado, cuales son las condiciones a tomar en cuenta al momento de
implementar una franquicias, cudl es el riesgo que una nueva franquicia corre dentro del
mercado si es que este se encuentra saturado, sus ventajas y desventajas, entre otros. Para
la investigacion se han encontrado fuentes de gran utilidad, que ayudaran a que este
proyecto se pueda entender y analizar de la manera mas sencilla posible. En el Ecuador
existe una pagina web conocida como “Ecuafranquicias.com”, la cual posee un gerente
general, el Ingeniero Guido Santillan. Junto con él se encuentra su grupo de trabajo,
quienes hacen posible la accesibilidad de informacion acerca de franquicias. Esta fuente
posee varia informacion muy util, como por ejemplo las ventajas y desventajas de
implementar una franquicia, el tipo de franquicias que se encuentran en el mercado y las
que aun no, los requisitos que se deben tomar en cuenta, etc. Se ha escogido esta fuente, ya
que se cree que tiene gran validez y sera de gran ayuda. Igualmente se utilizara
informacidn extraida de la pagina web de la Asociacion Ecuatoriana de Franquicias

(AEFRAN) y otras fuentes que ayuden a que este trabajo sea consistente e informativo.
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Por otro lado, y por la parte méas cuantitativa del proyecto se han encontrado

paginas web en donde existen datos estadisticos que permite entender como las franquicias

funcionan, cuales son las mas saturadas, la aportacion a la economia del Ecuador, cual es

el precio de transaccion para la obtencion de una franquicia, el porcentaje de las regiones

que poseen mayor cantidad de franquicias, que tipo de franquicias existen en el Ecuador,

entre otros. Igualmente se analiza la oferta y demanda, es decir un estudio general del

mercado de franquicias, entre otras variables.

Este marco tedrico es realizado para proporcionar un proyecto legible y entendible

a los ojos del lector.

Glosario

Canon de entrada: En inglés se conoce como franchise fee. Es la contraprestacion
que paga el franquiciado al franquiciador por tener el derecho y goce del uso de
marca, asi como recibir los conocimientos, asistencia técnica y experiencia en el
negocio.

Contrato de Franquicia: Acuerdo de voluntades suscrito entre el franquiciador y el
franquiciado con el objeto de que el primero otorgue al segundo una franquicia. En
él se contemplan los derechos y obligaciones de ambas partes.

Franquiciado: Es la persona fisica o moral que adquiere contractualmente del
franquiciador el derecho a explotar una franquicia. En el contrato se incluye el uso
de una marca y la operacion de un negocio de acuerdo con los conocimientos que le
sean transmitidos.

Franquiciador: Es la persona fisica o moral, titular de los derechos de explotacion

de una marca y poseedor de un Know How de comercializacion y/o produccion.



Contractualmente concede al franquiciado una licencia de uso de la marca de la
cual es titular, transmitiéndole al mismo tiempo el Know How correspondiente.
Know How: Es la transferencia de tecnologia y experiencias por parte del
franquiciador hacia los franquiciados para establecer la estandarizacion de sus
franquicias.

Patente: es un derecho exclusivo concedido a una invencion.

Perfil del Franquiciado: ciertas cualidades y requisitos que el franquiciado debe
poseer para gozar de la utilizacion de la marca. Este perfil es analizado
detenidamente por el franquiciador para obtener el mejor candidato a quien
transferir su negocio.

Regalia: Es el pago al autor o inventor del producto o servicio y es un elemento
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favorable para el franquiciador. El franquiciado no debe verlo como un gasto mas,

sino como una certeza de recibir, a cambio de esta cuota, el soporte y la asistencia

técnica necesaria y permanente para tener éxito en el sistema de franquicias al que

pertenece.

Stock: conjunto de mercancias en depdsito o reserva.
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1. ANALIZAR EL AMBIENTE EXTERNO PARA LA IMPLEMENTACION DE
FRANQUICIAS

El analisis del ambiente externo para la implementacion de un negocio es esencial,
ya que determinara el camino del éxito o fracaso del mismo. Es un factor clave a tomar en
cuenta cuando se empieza un negocio 0 a su vez cuando se posee uno propio. Actualmente,
el riesgo para los negocios nuevos es muy alto y es por eso que se deben analizar
detenidamente todas las variables involucradas, pues muchas veces se las puede tomar
como aliadas para generar estrategias que beneficien al negocio. EI ambiente externo es
altamente cambiante, de ahi la importancia de que las personas siempre se deben preocupar
y adaptar a estos cambios e ir con la tendencia del mercado en el que se encuentran para
obtener resultados exitosos a corto y largo plazo. A continuacion se analizaran las

variables del ambiente externo y su importancia en la implementacion de un negocio.

1.1 Variable Politica

Esta variable depende totalmente del desenvolvimiento y cambios que el estado
ejerza. Existen algunas variables que dictaminan cuanto puede llegar a influir y afectar la
politica en los negocios; a continuacion se mencionaran dos realmente esenciales al

momento de empezar un negocio Yy su vinculacion con la implementacion de franquicias.

1.1.1 Tramites y permisos de funcionamiento

Esta variable es muy importante, ya que para empezar un negocio de productos o
servicios, toda empresa debe contar con todos los permisos y documentos legales en regla
para funcionar dentro de las leyes y normas establecidas en el pais, por cuanto la
reglamentacion o normativa gubernamental y del sector financiero publico y privado

tienden a ser revisadas cada cierto tiempo. Se debe tomar muy en cuenta los pasos a seguir
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y estar actualizado; caso contrario, podria convertirse en una gran amenaza para el
funcionamiento legal de la empresa.

En primer lugar, todo negocio nuevo se debe regir a las reglas establecidas por la
Superintendencia de Compaifiias, cuyos pasos a seguir son los siguientes (El
Emprendedor):

1) Dar un nombre a tu empresa y entregarlo a la Superintendencia de Compafiias, para
su registro.

2) Acercarse a cualquier banco para abrir un Cuenta de Integracion del Capital.

3) Al ser aceptados por la Superintendencia de Compafiias el documento debe ser
entregado al Registro Mercantil, en ese momento el negocio habra nacido
legalmente.

4) Una vez inscritos en el Registro Mercantil, los documentos se devuelven a la
Superintendencia de Compaiiias.

5) Crear un RUC de la empresa, ante el Servicio de Rentas Internas, SRI, cumpliendo
con los requisitos establecidos para tal efecto.

Estos pasos son Unicamente para crear la empresa, una vez creada se necesitan un
sinnimero de requisitos para ponerla legalmente en funcionamiento, requisitos que se
detallardn més adelante.

Por otro lado los principales permisos de funcionamiento para una empresa son los
siguientes (Ministerio de Salud Pablica, 2008):

- Patentes municipales

- Licencia Metropolitana de funcionamiento, otorgada por el Municipio de Quito

- Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

- Afiliar a todos los empleados al IESS

- Legalizar todos los contratos en el Ministerio de Trabajo
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- Permiso de Funcionamiento, otorgado por el Ministerio de Salud.

En cuanto a la implementacién de una franquicia, esta también amerita ciertos

pasos que se deben seguir adecuadamente para ser introducida en el mercado ecuatoriano,

dentro del marco vigente. Estos pasos son:

1.

“Definir la estructura financiera” (Fuentes, 2010): se deben desarrollar los canones
y royalties de la franquicia para que de esta manera se pueda realizar un analisis
financiero de la misma y saber los costos que requerira y las estrategias para
obtener una rentabilidad adecuada. Se deben analizar todos los costes (Fuentes,
2010) que requiere la implementacién de una franquicia tales como:

e Costes para el Franquiciador

o Desarrollo de la franquicia, como contratos y manuales

e Costes de captacion como publicidad y seleccion

e Costes iniciales de establecimiento como la formacion y el montaje

e Costes de soporte y supervision
“Legalizacion de la franquicia” (Fuentes, 2010). En este paso se detalla todo el
procedimiento legal para la implementacién de una franquicia en el mercado. Se
debe (Fuentes, 2010):

¢ Redactar el contrato de franquicias

e Redactar la documentacion precontractual

e Inscripcion en el Registro de Franquiciadores.
“Preparar la comercializacion de la franquicia” (Fuentes, 2010). Para esto hay que
tener en cuenta lo siguiente (Fuentes, 2010):

o Desarrollar la propuesta de franquicia

e Definir las acciones de comunicacién (presupuesto, perfil del franquiciado)

e Planificar los medios



24

4. Documentar el “Know How” y los procedimientos de gestion (Fuentes, 2010). La
idea de este siguiente paso, es saber transmitir el conocimiento necesario a los
nuevos prospectos franquiciados, para que asi la idea general de lo que se trata el
negocio sea adecuadamente y exitosamente ilustrado en el mercado. Para esto sera
esencial brindar los manuales necesarios de informacion y procedimientos
(Fuentes. 2010).

5. El quinto y ultimo paso para el funcionamiento de una franquicia es “establecer la
Financiacion adecuada para los franquiciados” (Fuentes, 2010). Ya que el riesgo de
una franquicia es menor que la de un negocio que empieza desde cero, las
instituciones financieras proveen mayores y mejores condiciones de
financiamiento. Normalmente “esta negociacion inicial puede hacerla el
franquiciador y establecer unas condiciones de financiacidn preestablecidas para

los futuros franquiciados que se integren a la cadena” (Fuentes, 2010).

1.1.2 Estabilidad Politica

La estabilidad politica de un pais es la capacidad de evitar crisis y mantener las
normas y leyes sin grandes cambios por un tiempo prudente. Ecuador se caracteriza por su
inestabilidad politica, ya que siendo un pais democratico elegimos al Jefe de Estado por un
determinado tiempo, pero han sido muchas las intervenciones del ejército y golpes de

estado que han interrumpido los mandatos.

En el siglo pasado se dieron dos etapas en las que el Ecuador gozé de estabilidad
politica: entre 1944 y 1960, y entre 1979 y 1996 todos los presidentes elegidos terminaron
sus periodos. Ademas de la estabilidad del sistema, en estos casos se dio la variabilidad,

pues ninguno de los presidentes fue reelegido. Por otro lado, la inestabilidad politica y
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variabilidad que vivio el Ecuador entre 1996 y el 2006, pues ninguno de los presidentes
elegidos terminaron sus mandatos, estando de por medio dudosas acciones constitucionales
(Ecuador on Line, S.f.). Actualmente el presidente Rafael Correa, en mayo de 2013 fue
elegido por tercera vez, y se espera que se mantenga en el mandato por 10 afios, lo cual da

estabilidad politica al pais, a pesar de que no haya variabilidad.

Como se puede observar en Ecuador existe un importante periodo de estabilidad
politica, lo cual se convierte en una oportunidad para personas que desean empezar un
negocio en Ecuador, ya que como mencionamos anteriormente, se han evitado las crisis y
se ha permitido mantener las normas y leyes estables, por lo tanto no existe especulaciones
de precios, mercado u otros, ayudandonos a tener un desarrollo estable y tranquilidad a los

productores y consumidores.

En cuanto a la implementacion de franquicias, la estabilidad politica representa la
misma oportunidad o amenaza que cualquier otro negocio. Como se manifestd, esta
variable puede afectar al desarrollo de una franquicia si es que en el gobierno pertinente se
establecen cambios drasticos como por ejemplo: como la sustitucién de las importaciones,
medida adoptada por el Estado Ecuatoriano para frenar el déficit de la balanza comercial e
incentivar la produccion local; mediante la prohibicion de marcas extranjeras para
posicionar marcas nacionales. Por esta medida, “las cadenas de comida rapida —muchas de
ellas franquiciados de Estados Unidos- deben sustituir la compra de 7,5 millones de
ddlares de papas prefritas congeladas, ademas de carne, queso, cajas impresas, vasos
plasticos, entre otros” (Agencia Publica de Noticias de Ecuador y Suramérica, 2014). Pero
la medida va més lejos del consumo de hamburguesas, otros productos son cosmeticos,

juguetes, chocolates, jugos y zumos de frutas, azicar, mermelada, salsas, articulos de aseo
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personal, prendas de vestir, entre otros (Agencia Publica de Noticias de Ecuador y

Suramérica, 2014).

Esto afecta directamente a las franquicias en cuanto a la calidad del insumo para
elaborar los productos, ya que el resultado final es diferente al original, lo cual es
contraproducente para la satisfaccion del consumidor, quien busca obtener el mismo
producto probado en cualquier otro sitio.

Las medidas adoptadas, cambiaran totalmente la percepcion hacia franquicias y
cambiaria la oferta del mercado Ecuatoriano. Hace ya unos afios se realiz6 una campafa
que promueve el consumo de productos hechos en el Ecuador; esta campafia realizada para
darle prioridad al producto nacional “tomd fuerza en los ultimos tres afios. Consistié en
identificar productos locales de calidad con el sello jMucho Mejor si es Hecho en
Ecuador!, que incluye una huella dactilar con los colores patrios” (El Universo, 2009). Se
realizd un estudio para analizar la motivacion a consumir bienes y productos nacionales; el
resultado fue que: “la penetracion de la campana en el 2008 llego al 58%, frente al 25% del
2007; y que el 79% de encuestados dijo haber comprado més productos ecuatorianos” (El
Universo, 2009). Esto nos permite analizar que en el Ecuador cada vez mas se esta
prefiriendo los productos y bienes realizados nacionalmente, lo que traeria repercusiones
de apertura de ideas extranjeras en el Ecuador.

Actualmente se ha hablado acerca de la resolucion 116 del Comité de Comercio
Exterior (COMEX), en donde se estan regulando las importaciones en 10 sectores
prioritariamente. “Hasta 2017, los sectores que deberan modificar sus procesos de
produccidn son los de metalmecéanica, tecnologia, alimentos, plastico, ceramica, bebidas
procesadas, forestal, pulpa, papel, confecciones, cuero y calzado, petroguimica y

vehiculos” (Diario Hoy, 2014). Esto es de suma importancia para el desarrollo de
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franquicias en el Ecuador, ya que muchas de ellas no tienen proveedores locales si no mas
bien importadores. Las cadenas de franquicias tendran que pensar en nuevas soluciones
para seguir con un proceso normal sin descuidar la idea de que por esta nueva ley muchos
consumidores pueden perderse o peor aun, la marca puede desprestigiarse. Actualmente
tenemos el ejemplo de Mc Donald’s, en donde José Luis Salazar, presidente de Mc
Donald’s Ecuador, “confirmé que ellos se comprometieron a aumentar la cuota de
proveedores locales” (Diario Hoy, 2014) pero que “las importaciones que se han hecho y
se hacen es porque no hay un sustituto ecuatoriano que tenga la misma calidad” (Diario
Hoy, 2014). Este problema va a continuar y es por eso que varias marcas deberan pensar
como sustituir a la importacion por algo local y nacional .

Estos son algunos de los varios ejemplos que la estabilidad politica puede traer
consigo y cémo puede llegar a afectar al desarrollo de una franquicia. Es importante que
las leyes y reglas de la politica Ecuatoriana no sean tan cambiantes y se mantengan
estables, ya que estas repercuten significativamente al futuro de las franquicias.

La variable politica causa un mayor efecto en las actividades del franquiciado, ya
que segun los cambios que ocurran en el entorno politico, muchas modificaciones deberan
realizarse para seguir con el negocio en marcha y sin obstaculos. Por otro lado, como se
vio anteriormente, se esta regulando la obtencion de proveedores locales para fomentar lo
producido nacionalmente, algo que cambia notoriamente el proceso normal de una
franquicia, ya que gracias a esto se deberan tomar decisiones que puede que involucre el
éxito de la franquicia como por ejemplo el cierre definitivo por no encontrar productos
nacionales que se asemejen a los que normalmente se ocupan o a su vez un cambio en la
carta de productos, dando paso a suministros locales. Dicho esto, se puede ver claramente
que el futuro de algunas franquicias puede ser modificado. Para las que estan actualmente

establecidas en el mercado, los cambios serdn minimos y tendran una solucion, por
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ejemplo el reemplazo de las papas fritas en el caso de la franquicia americana McDonald’s;
para las franquicias que quieren ser introducidas en el mercado ecuatoriano actualmente, el
futuro no es muy prometedor por todas estas regulaciones y limitaciones que el gobierno a
impuesto. Las barreras de entrada para este segundo caso seran mas altas, por ejemplo las
divisas y la obtencion de su producto estandar. Se considera apropiado que en la
actualidad, los nuevos emprendedores deben hacer un analisis profundo de la situacién
ecuatoriana. EI mercado ecuatoriano es atractivo y apto para la apertura de nuevas
franquicias, pero hay que ser consientes que la entrada a este mercado se ha complicado,

resultando un obstaculos para nuevos visionarios que gquieran emprender.

1.2 Variable Economica

Es importante conocer el entorno del mercado antes de emprender un negocio, este
aspecto se lo puede analizar mediante las variables econémicas, ya que éstas afectan
directamente al desarrollo de la empresa de forma micro y macro. Estas variables nos
ayudaran a predecir o anticipar el desarrollo de la economia de un pais, su estructura, su
nivel de competitividad y la direccion del mercado.

El franquiciado debe analizar a profundidad la dinamia de su propia economia, pues
para adquirir una franquicia, una cosa es la compra del “Know How” y otra es la inversion
para desarrollar lo comprado.

Si no se cuenta con capital propio, se debe buscar fuentes de financiamiento
que normalmente constituyen créditos bancarios, con tasas de interés que
oscilan entre el 11,83 al 15% anual, mas el margen de reajuste durante el
periodo de crédito, equivalente a 1.34 hasta 6 puntos sobre la tasa activa

efectiva referencial productiva del Banco Central del Ecuador vigente en la
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semana de reajuste, la tasa resultante no sera mayor a la tasa efectiva
maxima productiva PYMES (Banco Central del Ecuador, 2014).
Como se puede ver con este analisis, los créditos en el Ecuador son elevados y

causaran efectos en las decisiones de los franquiciados.

1.2.1 Impuestos

Los impuestos constituyen muchas veces una amenaza para los negocios,
puesto que mientras mayor porcentaje se deba pagar en impuestos, menor sera la
ganancia. Ademas, cada vez se deben pagar mayores impuestos con respecto a
bienes y ganancias, lo que afectaria directamente a los negocios a medida que estos
van creciendo en ventas.

Los impuestos “corresponden a las imposiciones que afectan a sociedades
residentes o extranjeras que realicen cualquier clase de actividad econémica dentro

del Ecuador, cuyo sujeto activo sea el Estado” (UC & CS America, S.C., 2011).

1.2.2 Impuestos y Obligaciones
1.2.2.1 Registro Unico de Contribuyentes (R.U.C.)

“El RUC es un instrumento que tiene por funcion registrar e
identificar a los contribuyentes con fines impositivos y como objeto
proporcionar informacion a la Administracion Tributaria” (SRI,
S.f.). Todas las personas naturales y juridicas, entes sin personalidad
juridica, nacionales y extranjeras, que inicien o realicen actividades
econdmicas en el pais en forma permanente u ocasional o que
generen rentas sujetas a tributacion en el Ecuador, estan obligados

inscribirse (SRI, S.f.).
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1.2.2.2 Impuesto a la Renta

El Impuesto a la Renta se aplica sobre aquellas rentas que obtengan
las personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades sean
nacionales o extranjeras. El ejercicio impositivo comprende del 1o.
de enero al 31 de diciembre (SRI, S.f.). La declaracion del Impuesto
a la Renta es obligatoria para todas las personas naturales,
sucesiones indivisas y sociedades, aun cuando la totalidad de sus

rentas estén constituidas por ingresos exentos, a excepcion de:

1. Los contribuyentes domiciliados en el exterior, que no
tengan representante en el pais y que exclusivamente
tengan ingresos sujetos a retencion en la fuente.

2. Las personas naturales cuyos ingresos brutos durante el
ejercicio fiscal no excedieren de la fraccién basica no

gravada (SRI, S.f.).

Cabe mencionar que estan obligados a llevar contabilidad todas las sociedades y las
personas naturales y sucesiones indivisas que al 1ro. de enero de cada afio operen con un
capital superior a los USD 60.000, o cuyos ingresos brutos anuales de su actividad
econdmica sean superiores a USD 100.000, o los costos y gastos anuales sean superiores a
USD 80.000; incluyendo las personas naturales que desarrollen actividades agricolas,

pecuarias, forestales o similares (SR, S.f.).

Las personas naturales que realicen actividades empresariales y que operen con un

capital y alcancen ingresos inferiores a lo mencionado, como los trabajadores autdbnomos,
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tienen que llevar un registro de egresos e ingresos para determinar su renta imponible (SR,

S£).

Al analizar la implementacion de una franquicia y relacionandola con los impuestos

existentes en el Ecuador, es importante conocer que:

“En general, cualquier empresa que haga negocios en Ecuador esta sujeta a
tributacion por sus transacciones y actividades a través de los impuestos a la
renta, al valor agregado, y a los consumos especiales, y otros tributos
aplicables de carécter seccional. Las empresas también estan sujetas a
tributacion sobre los inventarios y valores que tengan” (Camara de

Comercio Ecuatoriana Americana, 2011).

1.2.2.3 El Impuesto al Valor Agregado (IVA)

“El IVA grava al valor de la transferencia de dominio o a la
importacion de bienes muebles de naturaleza corporal, en todas sus etapas
de comercializacion, asi como a los derechos de autor, de propiedad
industrial y derechos conexos; y al valor de los servicios prestados. Existen
basicamente dos tarifas para este impuesto que son 12% y tarifa 0% (SRI,
S.f.). El cobro del IVA se concreta cuando una empresa vende un producto
0 servicio y emite la factura correspondiente.
1.2.2.4. Impuesto a los Consumos Especiales (ICE)

“El Impuesto a los Consumos Especiales ICE, se aplicara a los
bienes y servicios de procedencia nacional o importados” (SRI, S.F.). “La
base imponible de los productos sujetos al ICE, de produccion nacional o

bienes importados, se determinara con base en el precio de venta al publico
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sugerido por el fabricante o importador, menos el IVA y el ICE o con base
en los precios referenciales que mediante Resolucion establezca

anualmente el Director General del Servicio de Rentas Internas” (SRI, S.f.).

A continuacion se presentaran los bienes que estan gravados con el impuesto ICE.

Tabla 1. Tarifas del Impuesto ICE

BIENES / SERVICIOS Porcentaje
Cigarrillos, productos del tabaco y sucedaneos del tabaco 150%
Cerveza 30%
Bebidas gaseosas 10%
Alcohol y productos alcohélicos distintos a la cerveza 40%
Perfumes y aguas de tocador 20%
Videojuegos 35%
Armas de fuego, armas deportivas y municiones 300%
Focos incandescentes 100%
Vehiculos motorizados considerados suntuarios 5% a 35%
Aviones, avionetas y helicdpteros 15%
Servicios de television pagada 15%
Servicios de casinos, salas de juego y otros juegos de azar 35%
Las cuotas, membresias, afiliaciones a Clubes Sociales 35%

Fuente: Tarifas del Impuesto ICE. (UC & CS America, S.C., 2011).



33

1.2.2.5. El impuesto a los Espectaculos Publicos (Impuesto Municipal)
“Los municipios establecen como impuesto Unico un porcentaje
sobre el valor del precio de las entradas vendidas de los espectaculos
publicos legalmente permitidos; salvo el caso de los eventos deportivos de
categoria profesional que pagaran el 5% de este valor. En el caso del
Distrito Metropolitano de Quito, este porcentaje es del 10%” (UC & CS
America, S.C., 2011).
1.2.2.6 El impuesto de Patentes Municipales
“Para ejercer una actividad econdmica de cardcter comercial o
industrial se debera obtener una patente, anual, previa inscripcion en el
registro que mantendra cada municipalidad” (UC & CS America, S.C.,

2011).

1.2.3 Otros tributos y obligaciones legales

1.2.3.1 Impuesto a la Salida de Divisas

“El impuesto a la Salida de Divisas (ISD) grava a todas las
operaciones y transacciones monetarias que se realicen al exterior, con o sin
intervencion de las instituciones que integran el sistema financiero. La tarifa
del Impuesto a la Salida de Capitales es del 2%” (UC & CS America, S.C.,
2011).
1.2.3.2. Participacion de Trabajadores en Utilidades de la Empresa

“El empleador o empresa reconocera en beneficio de sus
trabajadores el 15% de las utilidades liquidas; 10% se dividira para los

trabajadores de la empresa y 5% restante sera entregado directamente a los
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trabajadores, en proporcion a sus cargas familiares” (UC & CS America,

S.C., 2011).

Aparte de esto, se debe considerar que la franquicia puede ser originaria de otro
pais. Se define a un negocio como no residente cuando ha sido constituida de conformidad
con estatutos extranjeros y tiene su base principal en otro pais (Camara de Comercio
Ecuatoriana Americana, 2011). Este seria el caso de una franquicia y a su vez, esta también
puede llegar a ser extranjera, las cuales pagan impuestos Unicamente sobre sus ingresos
provenientes de fuentes ecuatorianas, o sobre existencias o activos mantenidos en el pais

(Camara de Comercio Ecuatoriana Americana, 2011).

1.2.4 Nivel de Ingresos en el Ecuador

En la actualidad el Ecuador no solo ha reducido el desempleo, sino que también ha
mejorado la calidad del empleo en comparacién a los afios anteriores, por este motivo la
pobreza cada vez tiene porcentajes menores, por ejemplo del 2006 al 2012 la pobreza se
redujo en 10%.

Gréfico 1. Incidencia de Pobreza por Ingreso en el Ecuador

Incidencia de pobreza por ingreso Brecha entre el 10% mis rico y el 10% mds pobre Nacional
Macional, urbana, rural
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Fuente: Incidencia de pobreza por ingreso. Elaborado: INEC. Fuente: (INEC,2012)
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El ingreso promedio de los hogares segun estadisticas del INEC es de $893. En el
area urbana el ingreso es de $1.046 y del area rural es $567.

Para la implementacién de una franquicia esta variable es esencial, ya que
dictaminara el poder adquisitivo de las personas el cual sera un indicador de las
posibilidades de implementar una franquicia en el Ecuador. El franquiciador, dentro de las
cualidades que busca en un franquiciado, busca justamente que exista este nivel de
ingresos, ya que una franquicia de por si posee un valor econémico alto y necesita de una
inversion alta para poder obtenerla y desarrollarla. La inversion inicial de una franquicia
por ejemplo, abarca actividades costosas a tomar en cuenta como la busqueda de un local,
la compra de maquinaria y materiales, capacitacion al personal, adecuacion del local, entre
otros. A su vez se debe tomar en cuenta el canon de entrada y las regalias que se realizaran

periédicamente mientras el contrato dure (Villagran, N.f.).

1.25PIB

El Producto interno Bruto es el valor monetario de los bienes y servicios finales
producido por una economia en un periodo determinado, generalmente un afio. A pesar de
no ser el indicador mas completo, es el mas comun al momento de medir el crecimiento o
decrecimiento de la economia de un pais, ya que toma en cuenta la produccion de bienes y

Servicios.
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Grafico 2. Evolucion del PIB en el Ecuador
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Fuente: PIB del Ecuador. (EKOS, 2012).

Como podemos observar el PIB en Ecuador tiende al crecimiento a partir del 2001,
ya que la estabilidad politica, monetaria y la inflacion, ayudaron al desarrollo de varias
industrias en nuestro pais, el PIB per cépita en base al poder de paridad de compra (suma
final de cantidades de bienes y servicios producidos en un pais al valor monetario) es el
gue mas ha crecido durante estos afios, ademas que ayuda a una idea aproximada del
tamafio de la economia (EKOS, 2012).

Algunas de las razones por las cuales el Ecuador ha tenido este notable
crecimiento, es gracias a variables que han ido ascendiendo a lo largo de los afios. La

imagen a continuacion ilustrara claramente esta situacion.
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Gréfico 3. Pilares que determinan la productividad y competitividad de un pais

INSTITUCIONES ESTABILIDAD MACROECONOMICA

Fuente: Pilares que determinan la productividad y competitividad de un pais. (Vargas,

2014).

Igualmente en el sector comercial, se ha visto un incremento en cuanto al tamafio
de mercado y el mercado financiero como se puede observar en el gréafico a continuacion.
Pasamos de estar en el puesto 114 en el afio 2009 a 89 en el 2013 en cuanto a desarrollo de
mercado financiero. Esto se da gracias al acceso a prestamos y a capital ventura que se da

en nuestro pais (Vargas, 2014).



38

Gréfico 4. Pilares que determinan la productividad y competitividad de un pais

Fuente: Pilares que determinan la productividad y competitividad de un pais. (Vargas,

2014).

En este contexto, para una franquicia saber que un pais ha ido aumentando el PIB,
ya que sera un indicador de las oportunidades que el pais presenta en cuanto a mercado y
de un menor nivel de riesgo para negocios como una franquicia. El franquiciador
encontrara varias oportunidades de crecimiento si es que se enfrenta con datos nacionales
como los anteriormente proporcionados.

Un dato muy emocionante con respecto al desarrollo del Ecuador, es su crecimiento
en innovacion. El ecuador paso del puesto 129 en el afio 2009 a 58 en el 2013 ((Vargas,
2014). Esto sin duda es un gran avance para el pais, ya que esta variable es la que hace que
una idea sea diferente y sobre salga en el mercado. Para las franquicias es indispensables
pensar mas alla y ofrecer al publico un producto o servicio diferente, atractivo y fuera de lo
comun.

Se puede considerar que la variable econdmica posee un efecto en el franquiciador,

franquiciado y cliente. A continuacion se explicara el por que.



39

En primer lugar para el franquiciador la variable econdmica resulta esencial, ya que
sera un indicador de las posibilidades de implementacion de una franquicia en dicho
mercado. Aparte de esto, el franquiciador siempre busca en el perfil del franquiciado, la
informacidn econdmica necesaria para saber si es que la marca se encuentra en buenas
manos Y si el candidato a franquiciado posee las posibilidades y solvencia para aceptar el
reto. Para el franquiciador saber que existe un adecuado nivel econémico se traduce a
inversiones en el local, posibilidad de implementar nuevas ideas, futuro del negocio etc.

Por otro lado para el franquiciador es igualmente una variable importante, ya que
esta dictaminaré el desarrollo de la franquicia. Primero que nada el franquiciado se
encontrard sometido al pago de varios impuestos. El nivel de ingresos y en general el PIB
del Ecuador seran indicadores de cuél puede ser la cartera de clientes de una franquicia y
cual es la disposicion para gastar en el mercado. Si el nivel de ingresos en el Ecuador fuera
bajo, tal vez ni siquiera se implementarian franquicias por la falta de solvencia de las
personas.

En ultimo lugar, para el cliente representa teéricamente el mismo efecto que para el
franquiciado. Se dice esto, ya que el cliente decide si gastar o no en el consumo de
franquicias en el mercado. A pesar de todo el franquiciado resulta ser un cliente y

solamente si la disposicion econdmica es la adecuada, el negocio se llevara a cabo.

1.3 Variables Sociales

Las variables sociales son muy importantes al momento de comenzar un negocio,
ya que la sociedad posee un comportamiento cambiante, que constituye un ingrediente
importante, dentro del porcentaje de variables que inciden significativamente a cualquier
tipo de negocio. La sociedad es tal vez la variable en general mas importante para la parte

innovadora de nuestro pais, ya que dentro de ella se encuentra el mercado meta, gustos,
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preferencias, cultura, tradiciones, entre otras, que dictaminaran qué decisiones tomar en
cuenta para tu idea de negocio.

A esto se lo puede asignar un tema muy importante de la cultura ecuatoriana, el
nacionalismo. Con simple observacién nos podemos dar cuenta que el Ecuador gira
entorno a productos y servicios originados en el extranjero. ;Cuantas veces nos
encontramos en un supermercado y escogemos por automatizacién productos importados?
Es realmente preocupante ver la falta de nacionalismo de los ecuatorianos y es aun mas
preocupante ver que recién ahora existen medidas como la regulacion de importaciones
que se explico anteriormente.

“Norma Velasco, encargada del almacén Angora, que vende sacos, comento
que la gente prefiere las prendas importadas, sobre todo por el precio. Este
almacén se ha abastecido de articulos argentinos y chilenos, con precios
coémodos, aunque también tienen productos italianos y uno que otro
nacional. Velasco aseguroé que el 80% de los productos son foraneos”
(Sandoval, 2003).

Con este ejemplo se puede ver claramente que aungue el consumidor tenga la
posibilidad de optar por un producto nacional, habrén veces que elegiran el producto
extranjero. Pero, ¢por qué sucede esto?. El ecuatoriano busca comodidad especialmente en
los precios. Lastimosamente en el Ecuador no existe una industria que iguale o supere a los
productos extranjeros que ya se encuentran posicionados en la mente del consumidor
ecuatoriano. Es tan simple como la industria de calzado;

“buscamos zapatos, encontram0S muchos pero sus precios son elevados, y
su material no nos convence del todo, ¢qué hacemos entonces? Nos
inclinamos a los productos extranjeros como el producto colombiano por

ejemplo que aparte de ser de muy buena calidad, es mas econémico y la
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atencion es 100 veces mas competente, no es falta de amor a la patria y por
€s0 no consumimos productos nacionales, es simplemente que buscamos lo
mejor para nuestra economia” (Hidalgo, 2009).

Para las franquicias esta falta de nacionalismo causa un efecto positivo, al saber que
los consumidores preferiran sus productos siempre y cuando se consideren modicos para
su bolsillo y satisfagan gustos y necesidades que productos nacionales no lo hacen.

Después de haber analizado el nacionalismo ecuatoriano con ejemplos de la vida
real, podemos decir que también existen varios factores que se deben analizar en el

ambiente social y algunos de estos seran explicados a continuacion.

1.3.1 Estilo de vida

El estilo de vida en el Ecuador es una variable muy importante a tomar en cuenta.
Se dice esto ya que somos un pais que posee varias culturas, climas y biodiversidad que de
una u otra manera influye en las preferencias y gustos de cada ecuatoriano, y sobre el
modo en que vive su vida. Por ejemplo, como se sabe, las regiones del Ecuador son
totalmente distintas; la parte Sierra tiende a ser reservada y cuidadosa en todos los ambitos
y en la Costa son informales y arriesgados. Lo que nos une en general y nos hace a todos
parte del Ecuador son las raices latinas que llevamos en nuestra sangre.

Esto se ve directamente relacionado con la implementacion de una franquicia, ya
que el estilo de vida es muy cambiante en la sociedad ecuatoriana. La globalizacion en
nuestro pais alcanza niveles altos que son a vista del consumidor muy notables. Cada vez
tenemos mas productos e ideas extranjeras que se convierten de una u otra manera parte de
nuestras vidas. Considero esta variable muy importante, ya que basicamente las franquicias
del Ecuador son extranjeras, lo que quiere decir que la aceptacion hacia productos y

servicios internacionales es muy alta asi que por ende las franquicias en el Ecuador tienen
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posibilidades de desarrollarse. Esto se puede ver claramente en la tabla a continuacion
donde se demuestra con cifras estadisticas que en realidad poseemos una mayor cantidad

de franquicias internacionales que nacionales.

Tabla 2. Cantidad de Franquicias en el Ecuador

FRANQUICIAS EN ECUADOR (2009)

FRANQUICIAS

NACIONALES

FRANQUICIAS
124 85%
INTERNACIONALES

TOTAL DE
146 100%

FRANQUICIAS

Fuente: Perfil de Mercado de Franquicias en Ecuador. (Camara de Comercio Ecuatoriana

Americana, 2011).

1.3.2 Niveles de educacion

Tomando en cuenta que siempre el nivel de educacion puede ser una sefial de
pobreza del pueblo, esta variable es indispensable para el desarrollo de un negocio.
Durante el paso de los afios el Ecuador ha logrado mejorar los niveles de educacion, lo cual
es un indicador importante para el desarrollo del pais.

A continuacion se presentaran graficos que demuestren cuales son los niveles de

educacién en nuestro pais.
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Grafico 5. Analfabetismo en el Ecuador

Porcentaje Nacional
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Fuente: Educacion. Analfabetismo (poblacion de 15 afios o mas). (INEC, Resultados

censos 2010)

Gréfico 6. Tasa Bruta de Matricula en el Ecuador
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Fuente: Ecuador en cifras. Educacion. (INEC, EDUCACION )



Grafico 7. Tasa Neta de Matricula en el Ecuador

TASA NETA DE MATRICULA
Ambito: Nacional (2010)
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Fuente: Ecuador en cifras. Educacion. (INEC, EDUCACION )

Gréfico 8. NUumero de Afios Promedio de Estudio en el Ecuador

NUMERO DE ANOS PROMEDIO DE
ESTUDIO Ambito: Nacional (En
valores absolutos)
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Fuente: Ecuador en cifras. Educacion. (INEC, EDUCACION )
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De los graficos anteriores se puede deducir que la educacion en el Ecuador ha ido
incrementando a lo largo de los afios. Para las franquicias es muy importante esta variable
a la hora de seleccionar al franquiciado, pues dentro del perfil que buscan, el nivel de
educacion es muy importante y de gran prioridad. Los franquiciadores dan prioridad a
prospectos altos, saber que estas personas van a rendir y desarrollar el negocio
exitosamente; después de todo esta en sus manos el éxito de la franquicia en el pais o
ciudad seleccionada. El nivel de educacion muchas veces es un determinante de los
ingresos de la persona, lo que por ende demostrara el conocimiento que esta persona posea
y por lo tanto serad una opcion atractiva para el franquiciador.

Esta variable representa un mayor efecto en los clientes. Si los clientes no poseen
un adecuado nivel de educacion, les serd irrelevante conocer las franquicias existentes en
el mercado ecuatoriano. La educacién forma un estilo de vida, y es justamente este estilo
de vida el que empujara a las personas a tomar decisiones concernientes al consumo e
interés en las franquicias. Después de todo, si no hay clientes ni consumidores interesados,
después de un estudio de mercado se concluira que la implementacion de una franquicia no

es rentable.

1.4 Variables Ambientales

Las variables ambientales son importantes dentro del desarrollo de una empresa, ya
que la conciencia ambiental ha aumentado significativamente en la actualidad,
preocupandose sobre temas como: el reciclaje, la conservacion de especies, la
contaminacion, entre otros. El impacto que este tema ha causado ha sido relevante,
ocasionando controversias y debates alrededor del mundo, por lo tanto muchas de las
empresas han buscado una imagen corporativa que satisfaga la necesidad que tiene el

mercado sobre este tema.
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1.4.1 Conciencia Ecologica

Es importante mencionar que la conciencia ecologica a medida que pasa el tiempo
se vuelve méas importante en el estilo de vida de las personas en el mundo. Este es un
proceso que se debe ir inculcando en la mente de cada una de las personas. Es claro que a
medida que ha pasado el tiempo y los afios, las personas tienen méas conciencia ecoldgica,
ya que hay mas gente preocupada y mucha publicidad sobre cdémo conservar nuestro medio
ambiente, la naturaleza, etc. Para crear conciencia ecoldgica, se debe primeramente educar
con el ejemplo.

La conciencia ecoldgica es la tendencia de hoy en dia. Las franquicias y negocios
en general buscan demostrar su interés por conservar el ambiente, lo que vendria a ser
Responsabilidad Social Empresarial. Pensando en franquicias, estas igualmente se
encuentran implementando RSE en sus negocios; “aplicar la responsabilidad social en las
franquicias y en todos los negocios permite agradecer a la sociedad el beneficio que ésta
reporta y permite resultar mas competitivo en el mercado” (Llorca, S.f.). Es un tema
definitivamente del futuro, y algo que las franquicias quieren tener a su favor. Tomando un
ejemplo, en el Ecuador la tendencia esta cambiando, y justamente para el futuro se piensa
cambiar la matriz energética a una mayoritariamente hidroeléctrica. Esto demuestra que en
realidad los paises estan pensando en incentivar esta conciencia ecoldgica y esperemos que
en un futuro haya reglamentaciones acerca de la preservacion del medio ambiente en un
nivel mas alto, lo que quiere decir que las franquicias extranjeras tendran que entran en el

mercado ecuatoriano con esta variable en cuenta.

1.4.2 Cambio Climatico
En el Ecuador, el clima es muy variable, especialmente en Quito no se puede

conocer con certeza el comportamiento del clima, en un mismo dia se presentan cambios
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extremos de temperatura entre el calor y el frio. El mundo esta atravesando por momentos
muy dificiles en cuanto a la contaminacién del ambiente, lo cual tiene repercusiones en el
clima. Cada vez, existe un incremento de temperatura de una manera desmedida, el hielo
de los polos y nevados se estan derritiendo cada vez mas. El calor en algunos paises es
extremo y ha causado problemas de salud a muchas personas. Existen muchos negocios
hoy en dia, en donde el clima es un factor importante que puede causar el éxito o fracaso
de muchos procesos y operaciones del mismo.

A continuacion se presentara un grafico que explique como el clima ha variado a lo

largo de los afios y lo perjudicial que puede llegar a ser para la sociedad.

Grafico 9. Cambio Climatico a través de los afios
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Fuente: NOAA, grafico original de www.nasa.gov

Es realmente desconcertante saber que el principal culpable a estos drasticos
cambios climaticos es justamente el hombre. “Un informe de referencia de Naciones
Unidas sostiene que los cientificos estan convencidos en un 95% de que la actividad

humana es la “causa dominante” del calentamiento global desde 1950” (2013).


http://elcomercio.pe/tag/45321/naciones-unidas
http://elcomercio.pe/tag/45321/naciones-unidas
http://elcomercio.pe/actualidad/1618780/noticia-hombre-causante-cambio-climatico-afirma-reporte-onu
http://elcomercio.pe/actualidad/1618780/noticia-hombre-causante-cambio-climatico-afirma-reporte-onu
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En cuanto a las franquicias, es muy importante saber que el cambio climético puede
causar ciertas repercusiones. Sobre todo franquicias, en donde el clima es un factor
importante para el desarrollo de la misma. Por otro lado, el cambio climéatico puede ser una
base importante y muy atractiva para generar una idea de franquicia nueva. EI cambio
climatico sera algo que los humanos y la tecnologia tendran que reducir; considero una
oportunidad muy grande sacarle provecho a esta variable y convertirlo en algo rentable a
largo plazo. Con idea se podria generar tecnologia apropiada para disminuir las emisiones
de Co2 o los gases que contaminan el medio ambiente, ya que este hoy en dia es un tema
de innovacion que necesita de gran investigacion.

Esta variable posee un efecto notorio para los franquiciadores y franquiciados. En
primer lugar, para los franquiciadores es muy importante rescatar o construir una imagen
amigable con el medio ambiente. Esto atraera clientes y mejorara el posicionamiento de la
marca. Por otro lado, para los franquiciados es esencial conocer su entorno y su clima'y
adaptar la franquicia a estos procesos naturales que no se encuentran en manos del ser
humano. Por otro lado si al franquiciador le interesa expresar una imagen mas verde, el
franquiciado tendra que adecuar eso cambios y ofrecer al consumidor lo que esta buscando
0 lo que los satisface.

Aparte de todo esto, se debe tomar en cuenta la tendencia que actualmente existe a
consumir solamente lo “sano” o ideas que estén relacionadas con el cuidado del medio
ambiente. La salud esta creciendo en cuanto a prioridad de un ser humano. Se puede ver
facilmente como la gente decide optar por un plato de ensalada a comida chatarra, 0 como
franquicias como McDonald’s han tomado medidas para resaltar esta importancia de la
salud (ensaladas y manzanas como postre en la cajita feliz). La tendencia esta cambiando
e igualmente lo tendran que hacer varias marcas para satisfacer esta nueva ideologia de la

sociedad. Las franquicias deberan buscar maneras de reemplazar o implementar estas ideas
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tendenciales o amigables con el medio ambiente, ya que asi podran permanecer en el

mercado o introducirse en el mismo.

1.5 Variables Tecnologicas

Esta variable es muy importante ya que demuestra que los cambios en la tecnologia
afectan significativamente a los procesos internos de la empresa, ya sean administrativos,
productivos, estratégicos, etc. Es esencial pensar siempre en la marcada dindmica de esta
variable, para evitar o mitigar amenazas o impactos que pueden afectar a los negocios,
mediante decisiones oportunas y estrategias adecuadas. Algunas variables de la parte

tecnoldgica seran explicadas posteriormente.

1.5.1 Penetracion del Internet

La globalizacion y el avance de la tecnologia van de mano con el uso del internet,
que hoy en dia, es la herramienta tecnologica que facilita a las personas a conseguir
informacidn y comunicarse de manera inmediata desde cualquier parte del mundo y con la
cantidad de personas que quieras. En el Ecuador se esta incrementando cada vez mas el
uso de la tecnologia, por tanto, el uso del internet tiende a ser mayor constantemente. “En
los Gltimos afos, las telecomunicaciones experimentan crecimientos radicales y Ecuador
evidencia una tendencia exponencial de crecimiento; es asi que el uso de Internet tuvo un
crecimiento del 6.14% (2006) al 54.7% (2012) de penetracion en Internet Banda Ancha”
(Ministerio de Telecomunicaciones ). Los ciudadanos ecuatorianos tienden a manejar el
internet para cualquier tipo de gestion, es por esto que para nosotros las estadisticas que
nos brinda el Ministerio de Telecomunicaciones nos favorecen, para brindar informacién
de forma gratuita al mercado.

El incremento del uso del internet de la poblacion ecuatoriana, ha subido como

podemos ver anteriormente, lo cual es muy trascendental porque genera una gran
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oportunidad para la implementacion de franquicias, en cuanto a la importancia de los
canales de comunicacion, comercializacion, publicidad, marketing, etc. El internet es una
tendencia creciente en el mercado nacional e internacional; es usado para la investigacion y
resolucion de dudas y preguntas. Es muy importante sacar una ventaja competitiva sobre
esta variable. Por ejemplo considero que el internet para una franquicia es indispensable,
ya que este serd la herramienta esencial para poder generar una pagina web para la
franquicia, investigar acerca de nuevas tecnologias e innovacién para mejorar el negocio,
brindar productos y servicios diferenciados de la competencia, publicidad, promociones y
muchas clases de avances para la franquicia en general. Es un aspecto ciertamente positivo
sobre cualquier negocio y se la debe tomar como una aliada estratégica para el desarrollo

del mismo.

1.5.2 Redes Sociales

Las redes sociales son comunidades virtuales donde varios usuarios interacttan
entre si con personas de todo el mundo. En estas redes sociales se conectan gente que se
conoce Yy tiene intereses en comun. Las redes sociales se basan en gran parte por la teoria
conocida como “seis grados de separacion”. Esta teoria nos dice que “todas las personas
del mundo estamos conectados entre nosotros con un maximo de seis personas como
intermediarios en la cadena” (Castro, S.f.). A partir de esto se logra que el niUmero de
personas que pertenecen a la cadena crezca exponencialmente al mismo tiempo que el
numero de conexiones, por ende se obtiene que se necesita un pequefio niUmero de estas
conexiones para formar una red que nos conecta a todos logrando conectar a cualquier

persona en el mundo (Castro, S.f.).
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Actualmente existen varias redes sociales donde interactlia una gran cantidad de
personas de varios paises, estratos sociales, razas, etc. Un ejemplo de las redes sociales
mas conocidas son: Facebook, Twitter, LinkedIn, MySpace, Google+, entre otras.

Uno de los analisis que se realiz6 en cuanto a la aceptacion de Twitter y Facebook
son:
Twitter (Granja, S.f.):
- 190 millones de visitantes por mes
- Enel primer cuarto de afio se han publicado 4 billones de tweets.

- Laactividad en Twitter aumenta cuando hay eventos de importancia especifica.

Facebook (la mayor red social de internet) (Granja, S.f.):

Hay 500 millones y mas de usuarios activos

- Lamitad de usuarios usa Facebook diariamente

- Un usuario promedio tiene aproximadamente 130 amigos

- Los usuarios gastan mas de 700 billones de minutos por mes en Facebook

- Hay aproximadamente 150 millones de usuarios que entran a Facebook por sus
teléfonos celulares

- El usuario esta vinculado a 80 paginas de comunidades, grupos, eventos, entre

otros.

Es muy importante tomar en cuenta esto datos, ya que como se puede ver las redes
sociales se encuentran en todo el mundo y varias personas poseen una cuenta en una de
estas redes. Las redes sociales hoy en dia son indispensable para el éxito de una franquicia,
se dice esto, ya que a través de ellas se realiza la publicidad y marketing necesario para
desarrollar la marca de una franquicia o para mantenerla exitosa dentro del mercado. Son

muy atractivas visualmente y por su contenido para los consumidores. Causa en las
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personas cierta ingenuidad, ya que existen varias personas que creen ciegamente lo que
dicen estas redes y muchas veces gracias a esto cambian su decision de compra. Son muy

fuertes para captar la atencion del consumidor

Esta variable posee un efecto mas notorio en los franquiciadores y franquiciados.
Para los franquiciadores es muy importante que su marca trascienda por vias tecnologicas,
ya que poseen un alto alcance y un menor costo. Si los franquiciadores aumentan cualquier
cambio tecnoldgico en el procedimiento u operaciones de su negocio , el franquiciado lo
tendra que hacer también como tema de estandarizacion de procesos (cuando se requiera).
Es por eso que para el franquiciado resulta también muy importante esta variable por que
representa cualquier tipo de mejora en el negocio. Aparte de esto, a ambas parte beneficia
el hecho de poseer consumidores apegados a las redes sociales 0 con acceso a internet. Es

un medio de publicidad y promocién gratuita y un tema de actualidad y futuro.

En resumen, después de realizar el analisis del ambiente externo para la
implementacién de franquicias, se puede decir que el Ecuador es un pais que ofrece muy
buenas oportunidades para el éxito de una Franquicia. Por todas las variables descritas, nos
encontramos con un mercado prometedor y en continuo crecimiento, lo cual inspira certeza
y estabilidad. El desarrollo del Ecuador, también mejora las predicciones sobre calidad de
vida y competitividad, aspectos que lo colocan dentro de los paises latinoamericanos que

mas ha crecido dentro de la Gltima década.
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2. REALIZAR UN “PORTER” GENERALIZADO, ANALIZANDO
PROVEEDORES, BARRERAS DE ENTRADA Y BARRERAS DE SALIDA.
Todo negocio necesita poseer estrategias que logren diferenciar su producto o
servicio de otros productos similares del mercado. La innovacion de ideas nuevas en
muchos casos resulta dificil de implementar y adaptarse al mercado. La ventaja de la
franquicia justamente, que por su trayectoria con productos probados en mercados
nacionales e internacionales, ingresa directamente como producto o servicio nuevo en el
mercado; sin embargo, presenta cierto grado de incertidumbre por ciertas barreras que
pueden dificultar el desarrollo del negocio, o0 a su vez factores que pueden facilitar el
desarrollo del negocio. Las barreras se deben desafiar como oportunidades para generar
ventajas competitivas frente a la competencia. Las barreras que se presentan para las

franquicias tanto de entrada como de salida, son las siguientes:

2.1 Barreras de Entrada
Es muy importante tomar en cuenta las siguientes barreras al momento de decidir si

se implementa una franquicia en el Ecuador:

- Inversidn Inicial: la inversidn que una persona necesita para empezar con una

franquicia en el Ecuador es la primera barrera de entrada que tienen que enfrentar.
El franquiciado debe tener las posibilidades de empezar el negocio o la solvencia a
su vez. Esto es justamente algo que el franquiciador va a buscar al momento de
ofrecer su marca a otra persona. Entre las actividades en las que se debe invertir en
un comienzo estan la logistica e imagen de la empresa: busqueda de local,
decoracion, adecuacion, maquinaria, marketing y publicidad, capacitaciones, entre
otros. Por otro lado es muy importante tomar en cuenta el financiamiento o la

aceptacion de un préstamo por parte de un banco para una franquicia. Es mucho
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mas facil pedir un préstamo a un banco cuando se trata de una franquicia a cuando
se trata de empezar un negocio nuevo. El banco siempre se asegura de que el
préstamo sea devuelto sin inconvenientes y es ahi donde el riesgo de que esto pase
es menor si se trata de una franquicia. Los bancos analizan a quién prestar dinero y
la franquicia cumple con un perfil apto para hacerlo, por su conocimiento y
trayectoria en el mercado. Es cierto también, que no todas las franquicias corren
con la misma suerte y es por eso que un exhaustivo analisis deber realizarse. La
inversion inicial en este caso resulta ser un poco mas facil de conseguir que cuando
se trata de la implementacion de un negocio nuevo.

Tarifa de Franquicia: “Un pago para poder iniciar el negocio, por el derecho de uso
del nombre, logo y sistema de negocios. Frecuentemente, también es en
consideracién del entrenamiento inicial, manuales y otras ayudas dadas por el
franquiciador antes de que abra el negocio. También llamado “derecho de entrada”
0 “Franchise Fee” (Villagran, N.f.).

Regalia: es un pago que se realiza continuamente al franquiciador y este es pagado
periédicamente durante el tiempo de duracion del acuerdo. “En teoria el pago es
por compensacion por los servicios continuos dados por el franquiciador y como un
repago del verdadero valor de mercado de la franquicia” (Villagran, N.f.).
Proveedores y distribuidores: la distribucion de productos pueden ser proveidos por
parte del franquiciador o por parte de los proveedores que se establezcan. Todo
debe estar debidamente acordado entre las partes, respetando normas y leyes
establecidas en el contrato de franquicia. Se debe tomar en cuenta que el
franquiciado algunas veces solo debera adquirir dichos productos de las fuentes
proporcionadas por el franquiciador, caso contrario puede incurrir en violacién

contractual (Villagran, N.f.).
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- Diferenciacion: la diferenciacidn viene a ser una barrera de entrada estratégica por
asi decirlo. Se dice esto, ya que lo que la marca brinda, tanto sus productos como
servicios, han venido siendo altamente reconocidos durante los afios. Viene a ser
mucho mas facil agregarle valor a un producto ya conocido para transformarlo en
un producto diferente, que crear uno completamente nuevo y diferente en un
mercado donde no se te conoce. Es también cierto que si es que no se transmite lo
propuesto el producto o servicio pueden caer totalmente a vista del consumidor, lo
cual afectaria a la marca y al desarrollo de la franquicia. Diferenciarse es
definitivamente una estrategia para lograr el éxito en tu negocio. Es justamente lo
que el consumidor busca y si las franquicias teniendo ya una marca conocida, no
usan este factor a su favor, lo Unico que se lograria es estancarse en lo seguro y en
lo mond6tono sin proporcionarle algo nuevo al consumidor.

Para entender un poco mas de qué se tratan estas barreras de entrada, se utilizara el

ejemplo de Mc Donald’s.
“La aportacion inicial es, en la actualidad de 900.000, aunque solamente se
exige que, como minimo, un 30% de esa cantidad, mas los derechos de
franquicia y el depdsito de garantia, es decir, como minimo 300.000 euros
sea la aportada por el futuro franquiciado. Esta cantidad debe provenir de
fondos propios, esto es, del patrimonio personal del candidato, sin que tenga
que proceder a su reembolso o devolucion por provenir de terceros en
concepto de préstamo o figuras similares” (Departamento de Franquicias de

Mc Donald’s, S.f.).
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2.2 Barreras de Salida

Las barreras de salida para una franquicia con las que tienen que ver con la
finalizacion o disolucion del contrato de franquicia. Igualmente con las posibilidades de
liquidar el negocio y vender o reutilizar los material e instrumentos que fueron utilizados
para el desarrollo de la franquicia.

Al finalizar una franquicia, el franquiciado debera entregar el nombre, no seguira
utilizando el Know How, debera devolver manuales y remover carteles (Morejon, 2002).
Algo interesante de la ruptura de un contrato de franquicia o la finalizacion del negocio es
que, ya que el franquiciado siguio6 cursos y capacitaciones para conocer a fondo como
trabaja la franquicia, este puede realizar y fundar su propio negocio basado en el
conocimiento adquirido durante el periodo de trabajo con la franquicia (Morejon, 2002).
Es claro que el franquiciado no debera copiar ideas que reflejen una similitud significativa
con la franquicia, ya que este es un acto ilegal. Para utilizar un ejemplo de barreras de
salida, a continuacién se explicara lo que le sucedio a la franquicia “Hard Rock™ en la
ciudad de Mexico.

“La nueva administracion de la marca lleva varios afos tratando de “quitar”
la franquicia Hard Rock a sus socios mexicanos, sujetdndolos a una
verdadera y desleal “guerra legal y financiera” destinada a asfixiar y hacer
inviable como negocio la continuacion de la operacion de los restaurantes
tematicos en el pais” (El Universal, 2013)

Como se puede apreciar y debido a inconformidades entre las partes de la
franquicia, en este caso los duefios deberan entregar todo lo mencionado anteriormente y
en contraste se quedaran con afios de experiencia y posibilidades para ejercer un negocio

propio.
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Por otro lado, se debe tomar en cuenta que al empezar una franquicia, el

franquiciado realiz6 una inversion para maquinas, materiales e instrumentos (dependen de

cada franquicia), y al momento de finalizar una franquicia normalmente el franquiciado se

encuentra con la duda y decisién de que acciones debe tomar para reusar, vender o ceder

estos instrumentos. Segun Ailed Morejon en su Contrato de Franquicia generalmente

sucede lo siguiente (2002):

Los Stocks: “se puede vender las mercancias que queden en su poder en un periodo
razonable de tiempo. En algunos contratos se agrega la clausula en la cual el
franquiciador recompra al franquiciado los stocks” (Morejon, 2002).

La marca: “El franquiciado no puede utilizar la marca del franquiciador luego de la
ruptura del contrato” (Morejon, 2002).

La ensefia: “El franquiciado debera devolver la ensefia al franquiciador o utilizarla
para terminar de vender su stock, pero al terminar la venta, no podra utilizarla mas”
(Morejon, 2002).

La propiedad de la clientela: “Hay autores que afirman que la clientela es del
franquiciado, porque es €l quien la adquiere y la mantiene satisfecha con su trabajo.
Por otro lado dicen que la clientela pertenece al franquiciador, ya que es el duefio
de la marca” (Morejon, 2002).

La ruptura del contrato y la indemnizacion: “Si el contrato se termina
unilateralmente y sin causa justa, la parte perjudicada puede reclamar
indemnizacidn, cuando se haya cometido falta por parte del franquiciado, la otra

parte podra terminar el contrato y pedir indemnizacion” (Morejon, 2002).
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3. ANALIZAR LAS OPORTUNIDADES QUE PRESENTA EL PAIS PARA LAS
FRANQUICIAS Y EL SECTOR CON MAYOR DEMANDA

La franquicia en el Ecuador cada dia posee una mayor aceptacion por parte de los
nuevos empresarios, los accionistas y los consumidores. Se dice esto, ya que en el Ecuador
la implementacion de franquicias ha crecido constantemente desde 1994, abriendo nuevas
puertas de consumo y nuevos mercados competitivos. “La tasa de crecimiento de las
franquicias en Ecuador se estima en un 4% anual, sin embargo el numero de
establecimientos por franquicia cada afio se estima que crece un 25%. EI mercado crece
mas en numero de establecimientos por firmas establecidas que por nuevas firmas que se
incorporen” (Camara de Comercio Ecuatoriana Americana, 2011).

Es realmente notable el crecimiento que han tenido las franquicias dentro del
mercado ecuatoriano y esto se da por lo que afirma Guido Santillan, director ejecutivo de
la Asociacion Ecuatoriana de Franquicias (Aefran): “El pais posee una buena imagen para
invertir, pues en el exterior consideran que aun tenemos mucho mercado por explotar.
Estamos muy influenciados por las tendencias de moda de otros paises y las marcas
internacionales son bien recibidas por el consumidor ecuatoriano™ (2009). Esta alta
posibilidad de ingreso de las franquicias se ha dado por varios factores que seran

analizados a continuacion.

3.1 Marco Juridico

El ingreso de una franquicia en el Ecuador posee varias ventajas y una de estas se
encuentra en el area Juridica. A comparacion de otros paises, en el Ecuador resulta mas
facil implementar una franquicia, ya que en nuestro pais no existe un marco juridico
especifico para franquicias. Es cierto que “existen disposiciones legales generales en el

Cadigo Civil, Codigo de Comercio y demas leyes, pero principalmente la franquicia se la
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establece por el acuerdo entre las partes” (Romero, 2013). Es una gran beneficio permitir
que los acuerdos se realicen directamente con las partes involucradas, ya que asi se
negociaran puntos que beneficien tanto al franquiciado como al franquiciador. Depende

directamente de ellos el analisis de los puntos de interés.

3.2 Necesidades

Cada dia la demanda por adquirir un producto nuevo y diferente es mayor. En el
Ecuador sucede esto al momento de implementar una franquicia sobre todo en el area
gastronémica. La franquicia gastrondmica resulta ser una estrategia de mercado, ya que se
involucra directamente con las necesidades fisiologicas del consumidor. Este tema esta
directamente relacionado con la teoria del psicologo Abraham Maslow, en donde se puede
ver claramente en la piramide que ha creado, las necesidades del ser humano (Gréfico 10.).
En la base de la pirdmide se encuentran las necesidades fisioldgicas, la cuales son
esenciales para la supervivencia del ser humano y una de las etapas para llegar a la

autorrealizacion.

Gréfico 10. Teoria de las necesidades humanas de Maslow
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Fuente: Teoria de las necesidades humanas de Maslow. 2007.
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Las personas deben alimentarse para sobrevivir y es justamente esto lo que ha
impulsado a generar mas opciones en el mercado gastronomico. Todo esto va de la mano
con el hecho que en el Ecuador Gltimamente se han abierto nuevos lugares que resultan
atractivos para implementar nuevos locales o alguna de estas franquicias. Por ejemplo, la
apertura de nuevos centro comerciales ha permitido el ingreso de nuevos negocios en
donde la franquicia no se queda atras. Para el franquiciador la apertura de nuevas
franquicias en este tipo de establecimientos resulta un gran beneficio, por la multitud de
gente que transita durante todo el dia, por el horario extendido de los centro comerciales y
por la facilidad de apertura para los locales; estas caracteristicas son justamente lo que el
franquiciador busca para asegurar el éxito de la franquicia en la ciudad y/o localidad

asignada.

3.3 Mitigacion del Riesgo

Los accionistas, empresarios e inversionistas del Ecuador han adoptado la tendencia
de fijarse en la franquicia como nuevo negocio para el mercado ecuatoriano. Lo que estas
personas buscan es justamente acceder a un negocio que les asegure o reduzca el riesgo de
fracaso frente a la competencia en el mercado. Dado que la franquicia es un negocio que
viaja por el mundo, esta da a conocer su nombre y por lo tanto su aceptacion es mayor. No
es facil para ninguna persona apostar a un negocio completamente nuevo o invertir en uno
de ellos. La mejor salida, si es que la persona se adapta a las condiciones de la
implementacion de una franquicia, es acceder a ella. Esto es justamente lo que esta
pasando en el Ecuador y es por esto que las oportunidades que presenta el pais hacia la

apertura de franquicias es cada dia mayor.
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3.4 Migracion en el Ecuador

En el Ecuador el tema de la migracion ha sido durante los afios una solucion hacia
la busqueda de oportunidades para generar un mejor desarrollo personal y comunitario. La
oportunidad que presenta el Ecuador hacia la implementacion de franquicias esta
directamente ligado a este tema. Segun la Camara de Comercio Ecuatoriana Americana:

“El creciente fendmeno de la emigracion de ciudadanos ecuatorianos generara un
doble flujo entre su pais de nacionalidad y su pais de acogida” (2011). Esto quiere decir en
primer lugar que habra un conocimiento sobre nuevos mercados, negocios u oportunidades
proporcionado por las experiencias o ideas del migrante en el pais de acogida. En segundo
lugar la remesas que se generan a los familiares del migrante resulta ser el comienzo de
una posible inversion hacia alguna de estas nuevas ideas proporcionadas por el pais de
acogida que vendria a ser la franquicia. Es realmente sorprendente analizar la oportunidad
de una franquicia en el Ecuador desde este aspecto, ya que muchas personas lo dan por

sentado cuando en realidad existe un gran potencial de crecimiento.

3.5 Sector con mayor demanda

En el Ecuador la implementacion de franquicias ha ido creciendo con el paso de los
afios. Justamente como se vio anteriormente, las franquicias gastronémicas y en especial
las franquicias de comida rapida son las que mas aceptacion poseen en el mercado
ecuatoriano y el mayor porcentaje existente en el Ecuador. A pesar que el porcentaje de
franquicias de servicio (37%) supera al porcentaje de franquicias de comida (36%), todavia
las personas se encuentran mas interesadas en adquirir una franquicia gastrondmica. “El
67% esta interesado en Fast Food (Comida rapida) y un 33% en Restaurante” (Camara de

Comercio Ecuatoriana Americana, 2011).
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La demanda surge justamente de una necesidad fisioldgica del consumidor, el
alimento, y esta necesidad es la que promueve a las franquicias a expandirse y crecer. Un
gran ejemplo para analizar el sector con mayor demanda es el grupo KFC “que esta
conformado por doce empresas, con 20 afios de experiencia en el mercado, donde manejan
en la actualidad 6000 empleados” (Camara de Comercio Ecuatoriana Americana, 2011).

KFC en el Ecuador ha crecido enormemente y no solamente con los restaurantes
KFC alrededor de todo el pais este grupo,

“aparte de manejar la franquicias de Kentucky Fried Chicken en Ecuador,
Colombia y Venezuela, administran 12 franquicias de comida rapida, siendo
4 internacionales y 8 marcas locales. Entre estas podemos encontrar Tropi
Burger, El Espafiol, Menestras del Negro, American Deli, Juan Valdez Café,
China Wok, Pollos Gus, NOE Sushi Bar, Cinnabon, Baskin Robbins y

Cajun” (Camara de Comercio Ecuatoriana Americana, 2011).

Como se puede observar, las marcas mencionadas anteriormente se encuentran
franquiciadas en el Ecuador y poseen una alta aceptacion por parte del consumidor, razén
de su éxito.

A continuacion se presentaran graficos que ilustren el sector con mayor demanda

para la implementacion de una franquicia en el Ecuador.



Gréafico 11. Franquicias en Ecuador

FRANQUICIAS EN ECUADOR
(2009)

= FRANQUICIAS NACIONALES FRANQUICIAS INTERNACIONALES

15%

>

85%

Fuente: Perfil de Mercado de Franquicias en el Ecuador. (Camara de Comercio

Ecuatoriana Americana, 2011).

Gréafico 12. Franquicias Gastronomicas en Ecuador
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Fuente: Perfil de Mercado de Franquicias Gastrondémicas en el Ecuador. (Camara de

Comercio Ecuatoriana Americana, 2011).
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Gréfico 13. Origen de Franquicias Gastronémicas

FRANQUICIAS GASTRONOMICAS
(2009)

CANTIDAD

Fuente: Franquicias Gastronémicas en el Ecuador. (Camara de Comercio Ecuatoriana

Americana, 2011).

Como se puede observar en los graficos proporcionadas anteriormente, se puede
decir que es claro que el sector gastronémico es el que posee mayor demanda por sus 54
franquicias de un total de 152 existentes en el mercado ecuatoriano y por la aceptacién de
las franquicias existentes por el consumidor. Estas franquicias sin duda aseguran el éxito,

si es que las reglas y normas establecidas estan claras y se siguen trasparentemente.
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4. EVALUAR EL APORTE DE LAS FRANQUICIAS A LA ECONOMIA
ECUATORIANA

Las franquicias a lo largo de los afios han ido contribuyendo y aportando cada vez
mas a la economia ecuatoriana. No solamente por la cantidad de oferta que se ha
presentando, pero también por la alta demanda que existe en nuestro pais. Algo interesante
de este aporte econdmico es el hecho que muchas franquicias en el Ecuador producen sus
productos localmente utilizando materiales y materias primas nacionales. Por ejemplo, “en
Quiznos se usan productos 100% ecuatorianos. El objetivo es desarrollar proveedores
nacionales para no tener que importar ningan producto” (Holguin, 2009). Pero a su vez
existen franquicias como “Burger King” que poseen condiciones especificas sobre el lugar
de origen de los productos. “Burger King establece normas y especificaciones para la
mayoria de los bienes y servicios utilizados en el desarrollo, mejoramiento y operacion de
restaurantes, y de las fuentes directas e indirectas de suministro de la mayoria de esos
articulos” (Burger King Corporation, 2013).

A pesar de esto, si algun restaurante decide buscar un nuevo proveedor de alguno
de estos articulos, debera informar directamente a la compafiia para que esta después de un
periodo de 90-160 dias tome una decision e informe al restaurante (Burger King
Corporation, 2013). Como se puede ver existen las dos posibilidades dentro del mercado
ecuatoriano, pero las opciones como la franquicia Quiznos, claramente mejoran las
oportunidades en el Ecuador e incentivan un crecimiento econoémico superior. A
continuacion se analizara la oferta y la demanda de las franquicias en el Ecuador para

poder continuar con la descripcién de su aporte a la economia.
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4.1 Oferta de Franquicias

La oferta de franquicias en el Ecuador proviene de varios paises que se encuentran
interesados en el mercado ecuatoriano, aparte de las franquicias locales. A pesar de tener
una oferta variada en cuanto a tipo de franquicias implementadas, se debe reconocer que
Estados Unidos es el mayor ofertante de franquicias en el Ecuador. Los consumidores
ecuatorianos, estan muy ligados y relacionados con la cultura estadounidense, mucho tiene
que ver con la migracion, la globalizacion o el estilo de vida cambiante del consumidor.
Por todo esto las marcas internacionales son muy bien recibidas en el mercado
ecuatorianos, pues han crecido notablemente durante el paso de los afos.

Los graficos a continuacion, ilustran claramente la situacién de oferta del Ecuador
en cuanto a la totalidad de franquicias existentes y las del sector con mayor demanda, el
gastronomico.

Gréfico 14. Franquicias en Ecuador

Franquicias en Ecuador (2009)

1%

M EE.UU.

M Ecuador
M Colombia
M Argentina
M Espaiia

M Venezuela
M Suiza

M Peru

i Mexico
M Italia

M Austria

W Brasil

i Canada

Fuente: Oferta de Franquicias en el Ecuador. (Camara de Comercio Ecuatoriana

Americana, 2011).
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Como se puede observar, la oferta es variada en el Ecuador, pero existe un claro
predominante que se lleva el 43% del mercado de la totalidad de franquicias existentes y
25 franquicias de las 54 existente en el sector gastronomico. Es gratificante igualmente
saber que la oferta de franquicias en el Ecuador se encuentra en segundo lugar junto con
Colombia, lo que quiere decir que a pesar de relacionarnos altamente con mercados
internacionales, las ideas nacionales estan creciendo y se les esta brindando una gran

acogida.

Por otro lado, si tomamos en cuenta el sector gastronomico que es el que posee
mayor demanda, se puede decir que la oferta de franquicias en las ciudades del Ecuador,
hace que Quito sea la més ofertante con el 72% seguido por Guayaquil con el 28%
(Céamara de Comercio Ecuatoriana Americana, 2011). Al ser las ciudades méas grandes y
comerciales del Ecuador, las actividades de implementacién de franquicias poseen una

mejor aceptacion que en ciudades méas pequerias.

Con los datos proporcionados anteriormente se puede decir que el sector
gastronémico posee una mayor acogida por ser una necesidad fisiolégica del ser humano
que siempre se necesita satisfacer. A pesar de esto, se ha visto, por poner un ejemplo en la
ciudad de Quito, la aceptacion de negocios gastrondmicos ya posicionados en el mercado
como una manera de ir por el lado seguro y apalancarse del conocimiento de la marca y de
la lista de clientes que esta ya posee; es una manera de mitigar el riesgo que un negocio

completamente nuevo posee.

4.2 Demanda de Franquicias
La demanda de franquicias es variada, pero tal como se vio anteriormente, las
personas se encuentran mas interesadas en invertir en franquicias que se enfoquen en

comida rapida seguido por los restaurantes (sector gastronomico). Para las personas
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interesadas en invertir en una franquicia, es muy importante analizar el riesgo de esta
actividad y es por eso que piden la suficiente informacion que asegure su inversion frente
a la competencia.

e Lademanda de cualquier negocio empieza por conocer que tipo de consumidor es
el que aceptard tu idea y la adaptara a sus necesidades. “Los consumidores de
franquicias en Ecuador son personas naturales, menos de 3% son inversionistas con
personeria juridica” (Camara de Comercio Ecuatoriana Americana, 2011), son
personas analiticas y detallistas. Estas personas tienen como principal objetivo al
invertir en una franquicia, desarrollar un negocio rentable. Se fijan mucho en el
posicionamiento que posee la marca dentro del mercado como manera de
mitigacion del riesgo y es por eso que “el 90% de los interesados en franquicias
antes de invertir solicita un plan de negocios o estudio de mercado de la marca que
les de una idea de coémo puede ser su proyeccion en el mercado” (Camara de
Comercio Ecuatoriana Americana, 2011). Las personas al momento de invertir en
una franquicia analizan ciertas ventajas que haran de su decision una mas facil. Las
ventajas que analizan son (Camara de Comercio Ecuatoriana Americana, 2011):

e Es un negocio conocido que por lo tanto esta listo para funcionar

e Larecuperacién de inversion resulta ser mas seguro de que suceda

e Setiene un apoyo, informacion y capacitacion para las operaciones

e Posicionamiento de marca en el mercado
Este tipo de demanda hace que en el mercado existan y se negocien en mayor

cantidad ciertos tipos de franquicias las cuales seran definidas a continuacion:

e Franquicia Industrial: en este tipo de franquicia, el franquiciador cede al

franquiciado a través de un contrato de franquicia, el derecho de fabricacion y
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comercializacion de sus productos, “Know How” y el uso de su marca (Camara de
Comercio Ecuatoriana Americana, 2011).
e Franquicia Master:
“es una relacion contractual que une a un franquiciador extranjero
con una persona fisica o juridica de un pais en cuestion, actuando
este ultimos como franquiciado y al mismo tiempo como
franquiciador de los puntos de venta que se van abriendo,
responsabilizandose del desarrollo y representacién del
franquiciador” (Camara de Comercio Ecuatoriana Americana, 2011).
e Franquicia Individual: en esta franquicia se establecen contratos individuales con
personas gque poseen interés en adquirir alguna franquicia (Camara de Comercio

Ecuatoriana Americana, 2011).

Como se dijo anteriormente, la demanda en el mercado ecuatoriano tiende mas
hacia el sector gastrondémico, es decir fast food y restaurantes. Los porcentajes de

interesados por tipo de negocio se observa en el siguiente grafico.
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Gréfico 15. Porcentaje de Interesados por Tipo de Negocios

PORCENTAIJE DE INTERSADOS POR TIPO DE
NEGOCIOS

Fuente: Encuestas realizada a interesados / 2011

Fuente: Porcentaje de interesados por tipo de negocio. (Cdmara de Comercio Ecuatoriana
Americana, 2011).

La demanda de las franquicia tiene consigo el tema de montos de inversion. Existen
rangos que las personas estan dispuestas a invertir para la implementacion de una
franquicia, y ya que se ha venido estudiando la demanda en el sector gastronémico, a
continuacion se presentan los rangos de inversion dispuestos a pagar dentro de este sector.

Gréfico 16. Porcentaje de Valores Dispuestos a Pagar por una Franquicia de Fast Food

PORCENTAIJE DE VALORES DISPUESTOS A PAGAR
POR UNA FRANQCUIA DE FAST FOOD

Fuente: E as realizada a interesados /2011

Fuente: Porcentaje de valores dispuestos a pagar por una franquicia fast food. (Camara de

Comercio Ecuatoriana Americana, 2011).
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Gréafico 17. Porcentaje de Valores Dispuestos a Pagar por una Franquicia de Restaurante

PORCENTAJE DE VALORES DISPUESTOS A PAGAR
POR UNA FRANQUICIA DE RESTAURANT

Fuente: Encuestas realizada a interesados / 2011
Fuente: Porcentaje de valores dispuestos a pagar por una franquicia de restaurant. (Camara

de Comercio Ecuatoriana Americana, 2011).

Como se puede observar los montos que las personas estan dispuestas a pagar por
una franquicia en el Ecuador son altos y varian dependiendo si son invertidos en fast food
0 en restaurantes. Como se ha mencionado anteriormente, la decision de inversion esta
ligada con el poder adquisitivo de las personas, ya que no es muy facil proporcionar un
monto como los reflejados en los graficos. Esto es algo que el franquiciador tomara en
cuenta al momento de acceder a entregar la marca a un franquiciado, ya que la inversion
que se requiere para la implementacion de una franquicia no es solamente la inicial, se
necesitara inversion en cuanto a reparacién, remodelacion, y todo lo que tenga que ver con

procesos internos que saquen adelante a una franquicia.
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5. DISTINGUIR LAS OBLIGACIONES DEL FRANQUICIADOR Y EL
FRANQUICIADO AL MOMENTO DE ESTABLECER UNA FRANQUICIA.

Como se ha visto con anterioridad, una franquicia ofrece grandes ventajas al
momento de empezar un negocio propio, ya sea por su reconocimiento en el mercado o por
satisfacer necesidades de los consumidores que resultan ser vitales y primordiales para la
vida. A pesar de considerarse un atractivo camino para empezar un negocio, esta posee a
su vez ciertos requisitos que se deben tomar en cuenta y que no siempre son faciles de
cumplir.

En primer lugar, se debe realizar un adecuado analisis de los posibles candidatos
para franquiciados. Para esto es necesarios realizar y observar detenidamente el perfil de
cada uno de ellos y elegir la mejor opcion que cumpla con los requisitos necesarios del
franquiciador (Anexo #1). A continuacion se mencionara un ejemplo de los requisitos de
una exitosa franquicia en Estados Unidos, “Panera Bread”. Esta franquicia panadera
comenzé a funcionar legalmente en Estados Unidos en 1981 e internacionalmente en los
afios ochentas y noventas (Panera Bread, 2014). Algo interesante de esta franquicia es que
no vende franquicias de una sola unidad; para ellos no es factible abrir solamente una
franquicia, si no mas bien en un periodo de un afio la apertura de seis franquicias. Entre los
requisitos de esta franquicia para seleccionar un franquiciado estan (Panera Bread, 2014):

e Experiencia como operador de restaurantes de varias unidades

e Reconocimiento como un operador de restaurantes top

e Patrimonio neto de $ 7.5 millones

e Activos liquidos de $ 3.000.000

e Infraestructura y recursos para cumplir su programa de desarrollo
e Experiencia en bienes raices en el mercado para ser desarrollado

e Compromiso total con el desarrollo de la marca Panera Bread
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e Adaptacion a la cultura y pasion por el pan fresco
Es muy importante tomar un tiempo adecuado para elegir, ya que de esta persona
dependerd el éxito o fracaso de la franquicia proporcionada (Mufiiz, S.f.). Por otro lado,
existen ciertas obligaciones que cada una de las partes (franquiciado y franquiciador) debe
cumplir, para lograr que la franquicia sea un éxito dentro del mercado. Estas obligaciones

seran mencionadas a continuacion.

5.1 Obligaciones del Franquiciador (Mufiz, S.f.)

e Poseer una marca registrada dentro del mercado.

e Poseer la habilidad de trasmitir el “know how” de la franquicia a sus franquiciados.

Dentro de estas obligaciones se encuentran todo los tipos de manuales de la franquicia,
los cuales proporcionan la informacion de la empresa, la cual es de gran utilidad para el
franquiciado para que pueda seguir con el ritmo de trabajo de la empresa, sus leyes, reglas,
entre otros. Los manuales son los siguientes (Barona, 2011):

o Manual de Induccion: en este manual consta todo tipo de
responsabilidades y obligaciones del franquiciado, como pagos por
ejemplo; asi como recomendaciones y lineamientos del sistema.

o Manual de Apertura: en este manual se describen todas las
actividades que se deben realizar al momento que el franquiciado
abre el local. Ademas de esto, se especifica el cronograma y ruta de
actividades.

o Manual de Operaciones: incluye las actividades especificas de cada

area de trabajo y sus procesos operativos.
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o Manual del Franquiciador: “describe la organizacion, promocion y
comercializacion de la franquicia” (Barona, 2011), para de esta
manera ofrecer lo necesario a los franquiciados.

o Manual de Imagen Corporativa: incluye todos los lineamientos
necesarios para el uso adecuado de logos, disefio y demas temas
concernientes a la imagen de la empresa.

Contar con la infraestructura necesaria para ofrecer un servicio de calidad. Algunas
marcas poseen centros educativos que ayudan a instruir y capacitar a los nuevos
integrantes de una franquicia. Mc Donald’s es un caso muy especial, ya que ellos
crearon la “Universidad de la Hamburguesa” para cumplir con esta obligacion con
sus franquiciados. “En esta Universidad los alumnos no aprenden a hacer
hamburguesas, sino a dirigir los restaurantes de la cadena en un curso que dura
cinco dias. El objetivo es ensefiar procedimientos de operacion, servicio, calidad y
limpieza” (Harlow, 2010). Las personas graduadas de esta Universidad, tendran la
capacidad de transmitirlo en la vida real en una de las varias franquicias de la
marca de comida rdpida Mc Donald’s.

Permanecer continuamente asesorado en cuanto a avances en el mercado, para asi
implementarlos en la franquicia.

Proporcionar en todo momento toda la informacién que el franquiciado necesite
para operar la franquicia, respetando las clausulas detalladas en el contrato de
franquicias.

Prestar constantemente asistencia técnica al franquiciado.

Proporcionar un manual operativo, que garantice el éxito comercial y econémico de
la actividad.

Llevar a cabo una seleccién adecuada de franquiciados.
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Garantizar a sus franquiciados servicios de seguimiento, comunicacion interna,
capacitacion, investigacion y apoyo. Para este punto, la franquicia de Mc Donald’s
se considera un ejemplo adecuado para poder explicar que tipo de soporte brinda a
sus franquiciados. En primer lugar, ellos realizan convenciones y salidas de campo
para ayudar a los empleados a que conozcan mejor el sentido de desarrollo y de
entrenamiento (Benvenutti, Dusija, Georgiev, Shah y Wu, 2003). Ofrece cursos y
seminarios que ayudan a que las personas conozcan igualmente el desarrollo de la
diversidad de educacion. Este término se refiere a traer diversidad a la
organizacion, con ideas externas y diferentes fuerzas de trabajo (Benvenutti,
Dusija, Georgiev, Shah y Wu, 2003).

Establecer un contrato debidamente equilibrado entre las partes, en donde se
definan concretamente las clausulas y reglas a seguir (Anexo #5).

Asumir completamente un compromiso con sus franquiciados.

5.2 Obligaciones del Franquiciado (Mufiiz, S.f.)

Pagar el canon de entrada establecido. A continuacion se presentan algunos
ejemplos de franquicias ubicadas en Espafia (Mufioz, 2008 ):

o Burger King: 64.000 €

o McDonald’s: 36.060 €

o KFC: 37.000 €

o Bocatta: 35.000 €

o Pans & Company: 35.000 €

o Pizza Sapri: 9.015 €
Respetar instrucciones en cuanto a precios, imagen y calidad.

Utilizar el sistema comercial otorgado por el franquiciador.
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Guardar en secreto todo tipo de informacion proveniente del franquiciador ni
tampoco ceder derechos y obligaciones a terceros.

Poseer un local dentro del mercado para desarrollar la actividad comercial.
Poseer solvencia econdémica y profesional.

Respetar todo tipo de directrices establecidas en el contrato de franquicia y en el
manual operativo.

Asumir un compromiso personal.

Entender adecuadamente el sistema de franquicia y adaptarse a la filosofia
corporativa.

Disponer de la organizacion y tiempo necesario para prestar el servicio.
Disponer de capital humano.

Dedicar un tiempo necesario para realizar mejoras e incrementar la notoriedad de la
marca.

Tener un trato adecuado con el franquiciador, basado en respeto, confianza y

honestidad para asi poder resolver conjuntamente problemas que se presenten.

Como se dijo anteriormente, el franquiciado debe ser detenidamente analizado, ya

que en el recaera el futuro de la franquicia. Aparte de las obligaciones mencionadas por

parte del franquiciado, es conveniente mencionar que dentro del perfil del franquiciado

deben constar cualidades como las siguientes:

Fidelidad
Emprendedor
Perseverancia

Capacidad economica



Habilidades comunicativas
Etica

Esfuerzo y dedicacion
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6. DETERMINAR LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS QUE POSEE EL
FRANQUICIADOR Y EL FRANQUICIADO AL MOMENTO DE LA
IMPLEMENTACION DE UNA FRANQUICIA.

Como se ha visto anteriormente, la franquicia resulta ser una excelente idea de
negocio. Se dice esto ya que, ofrece un rapido crecimiento, un conocimiento de la marca,
economias de escala, entre otros puntos de suma atraccion. Un buen ejemplo es la
franquicia de “Los Cebiches de la Ruminahui”, quiénes “empezaron hace 23 afios con la
apertura de 30 locales (...), y en los dos ultimos afios han abierto al publico 15 locales, es
decir el 50% del total de toda la cadena” (Los Cebiches de la Rumifiahui, S.f.). A pesar de
los varios beneficios que este modelo de negocio ofrece, es importante entender que las
franquicias implican un riesgo, menor que las demas opciones, compromiso entre las
partes y a su vez ciertas obligaciones a cumplir. La franquicia posee sus ventajas y
desventajas desde el punto de vista del franquiciador y del franquiciado, y estas seran
analizadas con el prop6sito de entender qué trae consigo la implementacién de una

franquicia y de analizar su conveniencia.
6.1 Ventajas y Desventajas para el Franquiciador

6.1.1 Ventajas (Torno, 2002; Muhiz, S.f.; Fontanez, 2005)

® Como Fabricante, el expandir la marca a todos los rincones del pais, donde no llega
el canal tradicional ni los comerciales (Anexo#4) (Bedon, 2014, Entrevista
Personal)

e Obtencidn de economias de escala

e Menos sistemas de control

e Menores gastos de personal (menor personal)
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Reduccion del riesgo comercial y financiero

Diversificacion de ideas y aportes a ningun costo

Apertura a nuevos mercados

Mayor notoriedad y seriedad de la marca en el mercado

El poder hacer crecer y posicionar la marca con capital externo. El tener ahora otro
negocio, ahora no vendemos cebiches, vendemos la materia prima (Anexo #3)
(Castro, 2014, Entrevista Personal)

Mayor interés por que el negocio funcione se da por parte del franquiciado
Retorno de la inversion en publicidad y promocion, por poseer mayor volumen en

la actividad

6.1.2 Desventajas (Torno, 2002; Mufiiz, S.f.)

Conflicto para influir en el comportamiento de los franquiciados en el negocio
El riesgo que corre la marca que con tanto esfuerzo la desarrollamos es la mayor
desventaja. Pueden haber franquiciados que atenten contra la marca (Anexo #3)
(Castro, 2014, Entrevista Personal)

Mayor comunicacion con los distintos puntos de venta

Problemas en la cesion del Know How al franquiciado en cuanto al
confidencialidad

Cumplimiento de compromisos y obligaciones por parte del franquiciado
Relacion no jerarquica

Prestigio, estatus e imagen en manos de terceros

Limitaciones al momento de tomar decisiones

Complicaciones al momento de realizar cambios estratégicos en el negocio
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6.2 Ventajas y Desventajas para el Franquiciado

6.2.1 Ventajas (Torno, 2002; Muhiz, S.f,; Fontanez, 2005)
e Por el reconocimiento de la marca, existe clientela desde el inicio
e Duefio de un negocio seguro y con resultados probados
e Tiene respaldo y apoyo (Anexo #2) (Garzdn, 2014, Entrevista Personal)
e Reduccién de riesgos
e Se encuentra beneficiado de la experiencia y Know How del franquiciador
e Beneficio de las economias de escala de la cadena completa
e Imagen consolidada, lo que representa mayor solvencia
e Zona de exclusividad
e Aprovecha el marketing y la publicidad a nivel nacional no solo local
e Reconocimiento de la marca
e Formacion inicial y asistencia continua

e Acceso inmediato a los beneficios

6.2.2 Desventajas (Torno, 2002; Muiiiz, S.f.)

e Pago de derechos de entrada y royalties

e No es propietario de la marca

e Las principales decisiones las toma el franquiciador

e Margen de actuacién limitado

e Siuno de los franquiciados no esta haciendo bien su trabajo, nos perjudica a todos,
es decir a la marca (Anexo #2) (Garzén, 2014, Entrevista Personal)

e Normas y directrices impuestas
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7. DETERMINAR LOS RIESGOS ASOCIADOS CON LA IMPLEMENTACION
DE FRANQUICIAS EN EL ECUADOR

Si bien es cierto, y como se ha visto en secciones anteriores, la implementacion de
una franquicia trae consigo la posibilidad de éxito o un menor fracaso por su
reconocimiento en cuanto a marca e imagen. Es cierto también que el éxito puede llegar a
ser sobreestimado y mal manejado, trayendo consigo consecuencias como la baja
reputacion de la marca, cierre de la franquicia y efectos en el prestigio y estatus de la
marca a su vez. Justamente esto sucedio con la franquicia americana “Cold Stone”, la cual
tuvo serios problemas por no saber manejar ciertos factores que se citaran a continuacion.

“El Wall Street Journal sefiala una serie de fallas en la estrategia de la
franquicia Coldstone que pueden haber llevado a su actual colapso. Los
malos movimientos incluyen demasiada expansion, un cupén de dos por
uno que corta los beneficios, y un producto de lujo ($ 4 por cucharada)
cuyas ventas se desplomaron cuando los consumidores comenzaron a darse
cuenta de sus gastos” (Drea, 2008).

Como se puede observar, problemas como los mencionados anteriormente han
traido esta sobreestimacion del riesgo y franquicias como Cold Stone han tenido que
enfrentar este tipo de problemas y saber como manejarlos para seguir dentro del mercado y
ofrecer a sus consumidores un servicio y producto de calidad.

La franquicia se introduce en el mercado trayendo consigo una larga trayectoria de
esfuerzo, dedicacion, tropiezos, competencia, investigacion de mercado (Fernandez, S.f.),
y es justamente esto lo que hace que una franquicia pierda ciertos riesgos que tanto al
franquiciado como al franquiciador les interesa. Si analizamos el riesgo que una franquicia
puede tener al ser implementada en algun tipo de mercado, se debe tomar en cuenta que

desde el dia nimero uno la franquicia no debe superar retos de conocimiento,
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posicionamiento y aceptacion; uno de los mayores beneficios, sin referirnos a que tal vez

sea el mejor, es la estabilidad de la marca y la fuerza que esta tiene para introducir nuevas

cadenas de manera nacional o internacional.

Para conocer cuéles son realmente los beneficios de implementar una franquicia y

por ende un menor nivel de riesgo, se va a presentar a continuacion una comparacion entre

la apertura de una franquicia y un negocio propio (sucursal) realizada en Colombia en el

afio 2010 por Felipe Mosquera Mufioz, Ingeniero de Produccion y Franquiciador de una

cadena de comida rapida “Hamburguesas del Oeste y Burguertaco”; con el proposito de

observar cual es la posicién de una franquicia y asociarla con el riesgo que la misma puede

tener en el mercado.

Tabla 3. Diferencias entre Franquicias y Sucursales

FRANQUICIAS SUCURSALES

El franquiciado acomete directamente las inversiones y gastos
inherentes a la apertura.

La inversion y gastos de apertura de los establecimientos seran
soportados por la empresa.

El franquiciado se vera motivado por el éxito y buena marcha
de su negocio.

Menor compromiso del personal propio con los resultados
empresariales.

La expansion se produce con personal ajeno.

La expansion del negocio a través de sucursales exigird un in-
cremento de ndmina vy, en definitiva, un espectacular aumento
de los costos de personal.

Rapida expansidn y efecto multiplicador que fortalecera la
presencia de la marca en los diversos mercados.

La expansidn estara condicionada por la disponibilidad de
recursos financieros y humanos.

El incentivo del franquiciado, para la consecucién del éxito y
resultados de su propio negocio, facilitaré al franquiciador el
control de la gestion.

El empresario deberd invertir mucho tiempo y dinero en el con-
trol de la gestidn de las sucursales de la red.

La mayor rapidez de expansion implicara el acceso a mayores
econornias de escala, que permitirdn una mejor planificacién
de las funciones de aprovisionariento.

La expansidn por sucursales facilitard menores economias de
escala.

Rentabilizacién de los esfuerzos de mercadeo al realizar los
franguiciados aportaciones a fondos publicitarios con indepen-
dencia de la promocién gue tengan que realizar localmente.

La central soportara integramente el presupuesto publicitario
de la red, tanto local como nacionalmente.

Fuente: La Franquicia: Una Estrategia de Crecimiento Empresarial. Felipe Mosquera

Mufoz. 201.
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Como se puede ver en la tabla anterior, existe algo muy interesante que puede
Ilegar a ser uno de los factores de éxito de una franquicia, la motivacion. A comparacion
de un negocio propio, la franquicia posee personal motivado desde el primer dia, por
brindar sus servicios en un establecimiento que de alguna manera siempre se va a mantener
en actividad por su pasado y actual reconocimiento. Esta motivacion ayudara a que los
procesos dentro del negocio funcionen eficazmente mejorando en todo sentido la
productividad de esta nueva franquicia. Por otro lado el negocio propio se veraen la
posicién de buscar estrategias que generen actividades desde el primer dia y con su
esfuerzo y trabajo diario ese reconocimiento podra llegar a hacer de ese negocio uno
exitoso.

Son claras las diferencias cuando poseemos una variable de comparacion pero a
pesar de tener la posibilidad de observar estas claramente, se debe tomar en cuenta que este
riesgo puede ser mitigado o reducido si es que existe una sinergia de actividades y una
buena administracion del local y del personal; caso contrario esta reduccion del riesgo o
este beneficio de estar ya posicionado en el mercado puede resultar una amenaza en contra
del futuro de la marca y su imagen.

En conclusién se puede decir que la franquicia es cierto que representa un riesgo
menor frente a otros modelos de negocios; “la Franquicia es un esfuerzo conjunto que
minimiza la posibilidad de riesgos o fracasos” (Fernandez, S.f.), y es justamente este
trabajo sélido y formado por el trabajo de varios afios lo que trae estabilidad y la mayoria
de veces éxito a una franquicia. Es cierto también que las personas pueden verse muy
confiadas y pueden perder su camino por una falta de estrategias y actividades que hagan
de la marca una mejor opcion en el mercado. El riesgo después de todo puede depender de
coémo uno lo trate y como uno lo asimile; es decir uno mismo es el duefio de su destino y

por lo tanto duefio de su triunfo.
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Conclusiones

Como vimos, para la implementacion de una franquicia en el Ecuador se necesitan
tomar en cuenta varios factores que definiran el éxito o fracaso de dicha franquicia en el
mercado. Una franquicia para ingresar en algun tipo de mercado, debe conocer el mismo
en funcion de la oferta y la demanda que la marca podria poseer para una posible
implementacién y apertura. Es realmente complicado conocer a simple vista si una marca
sera exitosa y si el consumidor llegara a aceptarlo para lograr un posicionamiento dentro
del mercado. Es verdad que la franquicia representa un riesgo menor comparado con un
negocio completamente nuevo; pero también es verdad que las personas podemos
sobreestimar el éxito que una franquicia posee con tan solo confiar en la posicion de la
marca en otros mercados. Todos los factores analizados anteriormente deben ser
cuidadosamente interpretados y examinados para hacer de la franquicia un éxito y una idea
aceptada hasta por los méas exigentes consumidores.

Para este trabajo no existieron limitaciones en cuanto a metodologia, ya que la
informacion cualitativa y cuantitativa necesaria se encuentra disponible en sitios de
internet y en libros. Se obtuvieron los contactos necesarios para realizar entrevistas que
sustenten este trabajo sin ningun problema. Esté dirigido hacia cualquier persona que
necesite informacion para empezar e implementar una franquicia en el Ecuador y esta
enfocado netamente al mercado ecuatoriano.

Como sugerencias se podria decir que cualquier persona que considere implementar
una franquicia, debe necesariamente conocer el mercado, el pais, factores internos y
externos, posicion de ambas partes de una franquicia, entre otros factores que se vieron en
el desarrollo del presente trabajo. Como se sabe la inversion es alta y es por esto que es
necesario realizar la investigacion pertinente para luego no encontrarse con problemas que

puedan perjudicar el futuro del negocio. Se sugiere igualmente trabajar conjuntamente
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entre las partes, ya que esto se va a ver reflejado en el servicio que se ofrece y por lo tanto
en su prestigio y aceptacion. Con una adecuada investigacion, se considera igualmente
atractivo implementar una franquicia que ofrezca algo diferente (no solamente fast food y
restaurantes como se vio en la teoria); en el Ecuador existe mucha gente “novelera” que
constantemente esta buscando algo atractivo que valga la pena invertir y la franquicia
puede ser una gran solucion.

Como sugerencia final, se puede decir que tal como lo vimos anteriormente en este
proyecto, es muy importante que las franquicias que quieren entrar en el mercado
ecuatoriano realicen un detenido andlisis por todo lo que se trata de regulaciones en las
importaciones y balanza comercial. Las franquicias ya establecidas en el mercado poseen
ya sus clientes, su marca posicionada y hasta parte de su mercado; para estas los problemas
se ven reflejados en menor cantidad, ya que solamente deberan buscar soluciones a estas
nuevas limitaciones que, con un nombre en alto, no seran dificiles de conseguir. Por otro
lado, para las franquicias que quieren ingresar en el mercado las cosas cambian
notablemente. Estas deberan elegir detenidamente si la inversion en un mercado como el
actual ecuatoriano vale la pena y si éste cumplird con sus expectativas. Como se dijo, el
mercado ecuatoriano es un buen mercado y apto para la implementacion de franquicias,
pero se considera que no es el momento adecuado para hacerlo por todo el tema de

importaciones y restricciones que han surgido en la actualidad.
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Anexos
Anexo #1
Perfil de Franquiciado para iniciar una franquicia con Mc Donald’s
Fuente: Como convertirse en un franquiciado. Departamento de Franquicias. McDonald's
Sistemas de Espafia, Inc.
COMO CONVERTIRSE EN UN FRANQUICIADO
EL PROCESO DE SELECCION DESEMBOCA EN UN LARGO PERIODO DE

FORMACION

Todos los candidatos pasan por un proceso de formacion que dura
aproximadamente 12 meses. La mayor parte de la formacidn tiene lugar en un restaurante.
Ademas, hay seminarios y cursos tedricos y sesiones particulares con personal de la
compafiia a lo largo de este proceso de formacion. Aunque McDonald’s no reembolsa los
gastos ni el tiempo que el candidato a franquiciado emplea en su formacion, si paga el
coste de los materiales de entrenamiento y gastos de profesores y entrenadores. Este
programa de entrenamiento puede ser suspendido por cualquiera de las partes. McDonald’s
so6lo considerara valido un candidato a obtener una franquicia, cuando haya superado con

éxito la totalidad del programa de formacion.

¢SE NECESITA UN PERFIL CONCRETO PARA LLEGAR A SER FRANQUICIADO?

Buscamos personas con iniciativa, capacidad de riesgo; gente de primera que
ayudara a McDonald’s a triunfar, ademas de conseguir el éxito personal y comercial por si
mismo. McDonald’s es mundialmente reconocido como una organizacion comercial de
gran calidad y por ser una de las mejores oportunidades de franquicias. La clave de nuestro

éxito es una base muy firme: nuestros franquiciados.
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¢ QUE CUALIDADES BUSCA McDONALD'S EN SUS POTENCIALES
FRANQUICIADOS?
Entre otras, las especificaciones siguientes son esenciales para poder ser

considerado como un candidato a franquiciado McDonald’s:

Espiritu emprendedor y deseo de éxito.

e Amplia experiencia en negocios.

e Estar dispuesto a dedicar la jornada completa y sus mejores esfuerzos a la
operacion del restaurante como un propietario-director que trabaja en su propio

negocio.

e Disponibilidad total de cambio de residencia dentro del territorio nacional.

e Participar en su formacion durante un periodo aproximado de doce meses a tiempo

completo.

e Capacidad financiera.

¢ CUANTO DINERO SE NECESITA EN EFECTIVO PARA SER FRANQUICIADO?

La aportacion inicial es, en la actualidad de 900.000, aunque solamente se exige
que, como minimo, un 30% de esa cantidad, mas los derechos de franquicia y el deposito
de garantia, es decir, como minimo 300.000 euros sea la aportada por el futuro
franquiciado. Esta cantidad debe provenir de fondos propios, esto es, del patrimonio
personal del candidato, sin que tenga que proceder a su reembolso o devolucién por

provenir de terceros en concepto de préstamo o figuras similares.
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¢MI FAMILIA, AMIGOS O ASOCIADOS PUEDEN APORTAR FONDQOS PARA

COMPRAR LA FRANQUICIA?

No. McDonald’s no da franquicias a socios o inversores. El candidato debe ser
capaz de afrontar personalmente los requisitos financieros sefialados anteriormente y estar
dispuesto a dedicar la jornada completa y sus mejores esfuerzos a las operaciones del
restaurante. Un franquiciado tiene que dejar cualquier clase de negocio en el que tenga
intereses directos y debe terminar con éxito el programa de formacién y evaluacion que

dura aproximadamente doce meses y se realiza a tiempo completo.

¢ DONDE SE LOCALIZARA MI RESTAURANTE?

La disponibilidad geografica por parte del candidato debe ser total en el ambito
nacional. No formamos a un franquiciado para un local concreto (salvo excepciones muy
escasas), ya que la ubicacidn de nuestros restaurantes se hace con criterios de rentabilidad
del mismo. McDonald’s realiza todo el proceso de evaluacion y seleccion de los locales.
Nosotros adquirimos la titularidad del local y realizamos la inversién remodelacion o
construccion del edificio. Cuando los locales estan préximos a ser utilizados, y
dependiendo de las necesidades de la compariia ofrecemos los mismos a aquellos

candidatos que estan a punto de terminar su formacion.

¢ CUANTO DINERO PUEDO GANAR?

La rentabilidad depende de una serie de factores diversos, por ejemplo, las ventas,
situacion del local, costes de las operaciones y también de la habilidad del franquiciado
para dirigir y controlar su negocio. De todas maneras las cuestiones relativas a perdidas y

ganancias seran objeto de conversacion durante nuestras entrevistas.
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Anexo #2

ENTREVISTA A CARLA GARZON, FRANQUICIADA DE LA MARCA “LOS
CEBICHES DE LA RUMINAHUI”
Buenos dias/tarde/noche. Mi nombre es Maria José Villacreses y estoy realizando
la siguiente entrevista con el fin de dar sustento a mi proyecto de tesis de la Universidad
San Francisco de Quito con tema: “La Implementacion de Franquicias en el Mercado

Ecuatoriano”. Agradezco su colaboracion.

1. ESTA CLARO QUE USTED BUSCABA EMPRENDER UN NEGOCIO,
PERO, ¢;POR QUE UNA FRANQUICIA Y NO UN NEGOCIO
INDIVIDUAL?

Por que uno con un negocio individual es muy duro empezar, en cambio
uno con una franquicia, si bien es cierto la inversién inicial es un poco mas alta,
pero usted ya va con un nombre, una marca y pues ya es cuestion de trabajar bien el
negocio. Usted sabe que tiene un respaldo atras.

2. ¢POR QUE ELIGIO ESTA FRANQUICIA PARA EMPEZAR CON EL
NEGOCIO?

Yo antes de ser franquiciada fui empleada por 15 afios de Cebiches de la
Rumifahui. Yo soy Técnica Hotelera con especializacion en Restaurantes.

3. ¢(CUANTO TIEMPO LLEVA TRABAJANDO COMO FRANQUICIADO DE
LA ENSENA?

Ya 8 aios. Me va excelente.
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4. ¢CUAL ERA SU EXPERIENCIA PREVIA? ( TRABAJABA

ANTERIORMENTE EN EL MISMO SECTOR?

Si bueno, como le dije antes 15 afios.

. ¢QUE DIFERENCIAS ENCONTRO EN CEBICHES DE LA RUMINAHUI
CON RESPECTO A OTRAS QUE LE AYUDARON A TOMAR LA
DECISION?

Yo la verdad no vi ninguna otra opcion. Yo hable con el Sr. Castro nos
pusimos de acuerdo enseguida, el confi6 mucho en mi criterio ya que yo fui su
mano derecha por 15 afios. Me la dio sin pensar.

. (LAFORMACION INICIAL FUE APROPIADA O CREE QUE FALTABAN
TEMAS POR CUBRIR?

Si hay temas que faltan, temas en cuanto a capacitacion, mas que todo la
velocidad que se necesita para capacitar a todo el personal. Si deben simplificar
algunas cosas para que la ensefianza al personal sea mas rapida. A mi se me hizo
todo mas facil por la experiencia previa que tuve.

. ¢COMO HA SIDO TODO EL PROCESO DE INFORMACION POR PARTE
DE LA FRANQUICIA?

Yo creo que bastante bueno, por ejemplo lo que se trata de recetas,
mecanismos de control, mecanismos para hacer los pedidos, la bodega, el centro de
acopio, es bastante bueno. Podriamos si apoyarnos un poco mas en lo que es la
tecnologia, pero me parece que esta bastante bien. Nos falta bastante en temas de
marketing y publicidad. Nos falta enfocarnos a captar mas clientes a pesar que no
tengamos competencia directa; esto no quiere decir que nos vamos a mantener ahi
de por vida. Nos falta trabajar bastante con campafias un poco mas organizadas.

Por ejemplo con marketing casi todo es improvisado y a ultimo momento.
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¢QUE RELACION TIENE CON LA CENTRAL DE FRANQUICIAS?

Ninguna, solo para cobrarme las regalias nomas me Ilaman. Por ahi que
eventualmente hacen alguna supervision, nos llaman, nos mandan algo, pero no hay
un seguimiento.
¢HA RECIBIDO APOYO POR PARTE DEL FRANQUICIADOR CUANDO
LO HA REQUERIDO?,COMO?

Claro, al principio como el personal con el que se inicia es nuevo, el
franquiciador nos presta personal para organizar el local por que cuando uno recién
inicia el personal nuevo es muy complicado. Hay veces que por alguna
eventualidad falta el personal, 3 0 4 personas en un dia con movimiento, entonces
se pide ayuda a la bodega y si nos ayudan. Si algin empleado esta teniendo
problemas se los manda a uno de los locales insignia a que se capaciten sin ningln
problema. Si hay apoyo pero solo si es que uno esta preocupado, no por que ellos
estén preocupados.
¢LAS CAMPANAS DE MARKETING Y PUBLICIDAD DEL
FRANQUICIADOR SON EFECTIVAS? ;ES NECESARIO MAS APOYO O
INVERSION EN ESTE TEMA?

Definitivamente en el marketing estamos un poquito quedados. Realmente
no medimos la efectividad, no hay un control de retorno a la promocion. A nivel

general de la franquicia no se mide. Es necesaria mas inversion en estos temas.
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11. ¢HA CONSEGUIDO CUMPLIR SUS EXPECTATIVAS TANTO
ECONOMICAS O PROFESIONALES COMO A NIVEL PERSONAL?

Si, claro que si ambas. Todo va de la mano con un buen manejo. A mi me
fascina, ahora tengo mas tiempo y no soy empleada como antes.

12. ;PUEDE DECIRME LOS ASPECTOS POSITIVOS Y NEGATIVOS DEL
NEGOCIO?

Positivos hay muchos. Primero genera utilidad, una buena ganancia;
segundo estoy haciendo lo que a mi me gusta y ejerzo mi profesion. No le veo lo
negativo, asi tengamos que trabajar fines de semana. Yo sigo el concepto que
funciona de la franquicia.

13. ¢ CUALES PODRIAN SER PARA USTED ALGUNAS DE LAS VENTAJAS
DE SER FRANQUICIADO?
e Uno tiene asegurado el éxito de su negocio definitivamente
e Tiene respaldo y apoyo
e No es lo mismo ser “Cebiches de la Rumifiahui” que ser “Cebicheria
Pepito”
e Tenemos precios mas competitivos (economias de escala)
14. ; CUALES PODRIAN SER PARA USTED ALGUNAS DE LAS
DESVENTAJAS DE SER FRANQUICIADO?
e Si uno de los franquiciados no esta haciendo bien su trabajo, nos perjudica a
todos, es decir a la marca
15. ; RECOMENDARIA CEBICHES DE LA RUMINAHUI? ;{POR QUE?
Claro, nosotros nunca jamas guardamos de un dia para el otro las cosas. Es

un buen negocio definitivamente. Es rentable, es conocido.



16. ¢ COMO VE EL FUTURO JUNTO A CEBICHES DE LA RUMINAHUI?
Yo creo que vamos a seguir creciendo. Estamos mejorando bastante.
Siempre estamos preocupados de mejorar. Es una empresa que va a crecer. Se

supone que para el 2015 ya estaremos en Bogota.
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Anexo #3

ENTREVISTA A MARCELO CASTRO, FRANQUICIADOR DE LA MARCA
“LOS CEBICHES DE LA RUMINAHUI”
Buenos dias/tarde/noche. Mi nombre es Maria José Villacreses y estoy realizando
la siguiente entrevista con el fin de dar sustento a mi proyecto de tesis de la Universidad
San Francisco de Quito con tema: “La Implementacion de Franquicias en el Mercado

Ecuatoriano”. Agradezco su colaboracion.

1. ¢COMO NACE EL PRIMER RESTAURANTE? ;CON CUANTAS
PERSONAS SE CREA?

Nace en el garaje de mi casa aprovechando las habilidades de mi esposa
para hacer un delicioso cebiche manaba. Realmente se crea con pocas personas de
la familia 3 0 4; Nosotros haciamos todo

2. ¢CUALES SON LOS REQUISITOS PARA ABRIR UNA NUEVA
FRANQUICIA?

Actualmente estamos en un proceso de restructuracion y no las estamos
comercializando pero los requisitos mas importantes es que cuenten con capital
propio, que el local este dirigido por el franquiciado

3. ¢QUE PERFIL TIENE QUE TENER EL FRANQUICIADO? ; TIENE QUE
TENER ALGUNA FORMACION ESPECIFICA?

No se exige ninguna formacion académica especifica. Debe alifiarse y

entender lo que conlleva el adquirir y manejar una franquicia. Debe estar dispuesto

a trabajar en ella. Preferimos gente joven y emprendedora
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. ¢CUANTAS FRANQUICIAS SE HAN ABIERTO YA Y CUANTAS ESTAN
EN PROCESO?

Tenemos 39 locales de estos 3 son propios y los restantes son de familiares
y personas particulares pero todos son considerados franquicias. En proceso estan 2
por aperturar y son propios
. (COMO SE ESTAN DANDO A CONOCER?

La marca como tal ya tiene 28 afios y los consumidores son nuestra
principal publicidad. Debido al crecimiento también tenemos difusion en medios
masivos Y tradicionales. Poco a poco estamos incursionando en redes sociales y
nuevas formas de comunicacion
LOS PRODUCTOS DE TODOS LOS LOCALES VIENEN DE UNA
COCINA CENTRAL, (DONDE ESTA SITUADA?

Tenemos un centro de acopio ubicado en el norte de Quito y una planta
procesadora y empacadora de camar6n en Santo Domingo. En la empacadora se
realiza el control de calidad del camardn, faenado y empacado y en el centro de
acopio llega toda la materia prima. Aqui se hace un proceso de control de calidad,
se empaca Y se distribuye a los locales. El centro de acopio trabaja 6 dias a la
semana
. ¢QUE PLANES DE FUTURO TIENE LOS CEBICHES DE LA
RUMINAHUI.?

Tenemos planes de expansion internacional y crecer en Guayaquil.

. ¢COMO SE POSICIONA LA MARCA “LOS CEBICHES DE LA
RUMINAHUI” EN EL MERCADO?
Como una marca con trayectoria, experiencia, calidad en todo lo que hace.

Es la primera y mas grande cadena de comida de mar del Ecuador
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¢POR QUE HA DECIDIDO EXPANDIRSE A TRAVES DEL MODELO DE
FRANQUICIA?

Considere que era la mejor forma de tener una especie de socios y a la vez
precautelar y mantener la calidad que caracteriza a nuestro producto
¢CUALES PODRIAN SER PARA USTED ALGUNAS DE LAS VENTAJAS
DE SER FRANQUICIADOR?

El poder hacer crecer y posicionar la marca con capital externo. El tener
ahora otro negocio, ahora no vendemos cebiches, vendemos la materia prima.
¢CUALES PODRIAN SER PARA USTED ALGUNAS DE LAS
DESVENTAJAS DE SER FRANQUICIADOR?

El riesgo que corre la marca que con tanto esfuerzo la desarrollamos es la
mayor desventaja. Pueden haber franquiciados que atenten contra la marca.
¢QUE APOYO LE PRESTA USTED AL FRANQUICIADO?

Primero el uso de una marca reconocida y posicionada. Segundo el KNOW
HOW del negocio. Apoyo publicitario exclusivo en la apertura del local y apoyo
publicitario permanente. Capacitacidn continua para el personal. Supervisiones y
evaluaciones de los procesos para garantizar el buen desempefio de la franquicia y
garantizar asi el éxito e incremento en ventas. Negociaciones y convenios con otras
marcas que beneficien directamente al franquiciador
¢QUE TIPO DE LOCALES SON IDONEOS PARA SUS TIENDAS?

Que tengan parqueaderos, en zonas que tengan influencia residencial y de

oficinas. Que sean propios preferiblemente
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Anexo #4

ENTREVISTA A ZOILA BEDON, FRANQUICIADORA DE LA MARCA
“POTOTIN”
Buenos dias/tarde/noche. Mi nombre es Maria José Villacreses y estoy realizando
la siguiente entrevista con el fin de dar sustento a mi proyecto de tesis de la Universidad
San Francisco de Quito con tema: “La Implementacion de Franquicias en el Mercado

Ecuatoriano”. Agradezco su colaboracion.

1. ¢COMO NACE EL PRIMER PUNTO DE VENTA?
Pototin es una franquicia 100% ecuatoriana, de tipo Distribuidor, la primera
franquicia se crea en el afio 2002.
2. ¢(CUALES SON LOS REQUISITOS PARA ABRIR UNA NUEVA
FRANQUICIA?
- Llenar el formulario de solicitud de franquicia
- Adjuntar documentos: Cedula, Papeleta de votacion, Demostrar la existencia
del Capital de trabajo, bienes, matriculas de vehiculos, referencias comerciales,
referencias bancarias, referencias personales
- Llenar la entrevista de caracter: es para saber conocimientos basicos del manejo
de un negocio independiente.
3. ¢QUE PERFIL DEBE TENER EL FRANQUICIADO?
El perfil es una acumulacion de caracteristicas, que son calificadas en un
indice de caréacter e indice financiero, dado por la informacion solicitada.
En resumen debe ser:

- Ser Emprendedor



104

- Trabajar directamente en el negocio
- Tener conocimientos basicos de un negocio independiente
- Tener el capital de trabajo requerido.
. ¢ TIENE QUE TENER ALGUNA FORMACION ESPECIFICA?
No necesariamente
. ¢CUANTAS FRANQUICIAS SE HAN ABIERTO YA Y CUANTAS ESTAN
EN PROCESO?
Al cierre del 2013 se tenian 100 franquicias y 20 tiendas propias.
. (COMO SE ESTAN DANDO A CONOCER?
Lleva varios afios en el mercado mas de 10 afios. Es la primera franquicia en

el pais de productos de consumo masivo. Nos damos a conocer a traves de:

Miembros de la asociacién de Franquicias del Ecuador

Participacion en ferias

Se realizan eventos particulares para invitar interesados

Se ponen anuncios en revistas

Por referidos de los mismos franquiciados actuales
LOS PRODUCTOS DE TODOS LOS LOCALES SON DISTRIBUIDO DE
FORMA CENTRALIZADA?

Pafaleras Pototin pertenece a la fabrica de Pafales Zaimella del Ecuador, y
es distribuido todo el producto directamente desde la fabrica.
. ¢DONDE ESTA SITUADA?
Amaguana
. ¢CON CUANTAS PERSONAS CUENTA EL EQUIPO DE POTOTIN EN LA
ACTUALIDAD?

Para manejar franquicias el staff es de 24 personas.
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¢QUE PLANES DE FUTURO TIENE POTOTIN

Llegar a ser una cadena importante en el mercado ecuatoriano y llegar a 200
puntos a nivel nacional.
¢POR QUE HA DECIDIDO EXPANDIRSE A TRAVES DEL MODELO DE
FRANQUICIA?

El modelo de Franguicia es un mecanismo de crecimiento y expansion con
bajos costos .
¢CUALES PODRIAN SER PARA USTED ALGUNAS DE LAS VENTAJAS
DE SER FRANQUICIADOR?

Como Fabricante, el expandir la marca a todos los rincones del pais, donde
no llega el canal tradicional ni los comerciales.
¢CUALES PODRIAN SER PARA USTED ALGUNAS DE LAS
DESVENTAJAS DE SER FRANQUICIADOR?
- Al no calificar bien a franquiciados, podemos tener detractores de la marca
- Sino se califica correctamente el punto, podemos fracasar en las ventas
¢QUE APOYO LE PRESTA USTED AL FRANQUICIADO?

La expansion de la marca y la venta del producto
¢ CUALES SON SUS VALORES DIFERENCIALES COMO MODELO DE

NEGOCIO?

Tiene un valor de Derecho de franquicia muy bajo

No cobra royalties

Tiene un Margen Bruto importante respecto a los distribuidores del producto

Tiene condiciones especiales para distribucion y expansion
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16. ¢ QUE TIPO DE LOCALES SON IDONEOS PARA SUS TIENDAS?
Tamario min 30 mtrs, deben ser locales a la calle, en lugares populares de

mucho trafico peatonal.



Anexo #5

Contrato de Franquicia

El presente documento tiene por objeto entregar lineamientos generales de estipulaciones usuales de
contratos que involucran o pueden involucrar transferencia de tecnologia pero no ituye en ningin
caso un documento legal que pueda reemplazar la asesoria legal experta necesaria para cada caso en
particular.

EJEMPLOS DE CLAUSULAS QUE SUELEN INCORPORARSE EN UN
CONTRATO DE FRANQUICIA

A continuacién se exponen ejemplos de diversas cldusulas que se incorporan
usualmente en un contrato de franquicia. El contenido definitivo del contrato, asi
como la redaccién de sus cldusulas, dependerd del resultado de la negociacién
sostenida entre las partes contratantes.

Nota: un contrato de franquicia suele involucrar distintos derechos de propiedad

intelectual, tales como signos distintivos, secretos empresariales, etcétera, por lo
que normalmente involucra licencias para el uso de tales dereches.

En un acuerdo de este tipo es recomendable incluir todos los derechos de propiedad
intelectual que formarén parte de la franquicia que se otorga.

“ Antecedentes y Objeto:

i. El franquiciador (quien otorga la franquicia) es titular de los siguientes registros de
signos distintivos o marcas inscritos en el registro de marcas comerciales del Instituto
Nacional de Propiedad Industrial (INAPI) dependiente del Ministerio de Economia,
Fomento y Turismo de la Repiblica de Chile, bajo los siguientes mimeros, en adelante
“las Mo

1) [ marca ], registro N° [ J. para la clase , que incluye los
siguientes productos o servicios_____
2)[  marca ], registro N° [ ]pamlaclase , que incluye los
siguientes productos o servicios

Y de los siguientes registros de establecimiento comercial:

[ ]. registro N° [ ]quenduyelaoomuyvmtadelox
siguientes productos , para las regiones de

ii. El franquiciador ha desarrollado métodos especiales de ¥ asimismo
posee una vasta experiencia en el mercado de , los que constituyen un
conocimiento o know how que ha sido registrado por el franquiciador en el manual
denominado cuya propiedad intelectual pertenece al franquiciador, en
adelante el manual.

iii. El franquiciador posee un gran prestigio comercial en el mercado ya que el publico
consumidor asume que los productos son de gran calidad y que los
establecimientos proveen servicios y productos de calidad.
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El presente documento tiene por objeto entregar lineamientos generales de estipulaciones usuales de
contratos que involucran o pueden involucrar transferencia de tecnologia pero no constituye en ningin
caso un documento Jegal que pueda reemplazar la asesoria legal experta necesaria para cada caso en
particular.

iv. El franquiciado (quien recibe la franquicia) cumple con los criterios establecidos
por el franquiciador para otorgar un contrato de este tipo y formar parte de su cadena
de distribucion de los productos :

v. El franquiciado desea formar parte de la cadena de distribuidores de los productos
y recibir la formacion necesaria por parte del franquiciador para
desarrollar la actividad a que se refiere este contrato consistente en ’

En virtud de lo anterior el franquiciado se obliga a respetar y mantener las
caracteristicas que han destacado el negocio del franquiciador.

Couﬂderandoloraaenaxpualolmpaﬂaaamdandngmmmdode

| franquicia sobre

“En virtud del presente acuerdo de franquicia el franquiciador otorga al franquiciado:

- Autorizacion para distribuir los productos en los locales de propiedad
del franquiciado singularizados en el documento anexo a este contrato.

- Autorizacion para utilizar el conocimiento y los sistemas registrados en el manual
referido en este contrato.

- Autorizacién para utilizar los signos distintivos descritos en este instrumento de
propiedad del franquiciador en relacion con los siguientes productos y locales:

“Ademas de los derechos concedidos por el franquiciador al franquiciado en virtud
del presente contrato, el franquiciador se compromete a:

- prestar asistencia permanente al franquiciado, durante toda la vigencia del presente
contrato, para desarrollar sus actividades con la calidad y caracteristicas propias del
negocio del franquiciador.

- entregar al franquiciado los manuales, directrices, y toda la documentacion que
regula la forma de explotacion de la franquicia y cualquier modificacion que se
verifique respecto de ellas.

- entregar al franquiciado en forma actualizada las néminas de proveedores de

Considerando que en un contrato de este tipo un tercero serd autorizado a desarrollar un
negocio ajeno, es frecuente que se incluyan cldusulas que aclaren el vinculo que une a
los contratantes, y que se establezca de quién es la responsabilidad por la actividad
desarrollada por el franquiciado.

| “En ningin_caso _podrd ser considerado el franquiciado un_socio, agente o |
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El presente documento tiene por objeto entregar lineamientos g les de estipulaci les de
contratos que involucran o pueden involucrar transferencia de logi perono ituye en ninglin
caso un documento Jegal que pueda reemplazar la asesoria legal experta necesaria para cada caso en

particular.

representante del franquiciador. Este ultimo actuard bajo su propio riesgo y costo,
siendo el unico responsable frente a terceros por las actividades que desarrolle en

virtud de las autorizaciones contenidas en el presente contrato.”

Eventualmente ¢l otorgamiento de una franquicia puede requerir que el franquiciado
realice ciertas actividades especiales para respetar el concepto del negocio del
franquiciador, por lo que lo aconsejable es establecer, ya sea en el mismo contrato o en
documento anexo, las distintas actividades necesarias para dar cumplimiento
adecuadamente al objeto del contrato en beneficio de ambos contratantes.

“ Entre otras cosas el franquiciado se obliga a:

- Decorar a su costo el local seralado en este contrato, segﬁnlasmrmﬂtpuatas
para ello por el franquiciador en el documento adjunto denominado
queseamauieﬁ;mmmemtegmmedeatemmutoywpybmealasduwmy
actualizaciones que le imparta el franquiciador.

- Obtener a su costo los permisos y autorizaciones municipales, sanitarios, etcétera,
que se requieran por la normativa vigente para desarrollar las actividades relativas al
presente contrato.

- Cumplir fielmente con las disposiciones y directrices contenidas en el Manual y en
los demas reglamentos que le hayan sido o le sean entregados por el franquiciador
para regular los distintos aspectos involucrados en el presente contrato.

- Reconocer y respetar en todo momento la propiedad intelectual del franquiciador.
-No aplicar los conocimientos adquiridos del franquiciador en relacion a otros
negocios propios o de terceros durante la vigencia de este contrato y hasta ____ afios
luego de su terminacion.

- Mantener estricta reserva y confidencialidad respecto de la informacion adquirida
del franquiciador por cualquier medio, especialmente a través de los manuales y
anexos que le sean entregados por el franquiciador y a respetar la propiedad
intelectual de este iiltimo.

- Comunicar permanentemente al franquiciador los conocimientos adquiridos en
Wdehawldmndebﬁwumyamlasmmmpam
para el uso del mismo.

- Informar al franquiciador de las infracciones sobre los derechos de propiedad
intelectual e industrial concedidos por medio de este contrato debiendo asistir al
Jfranquiciador en cualquier accion legal que éste emprenda.

- Asumir a su costo los gastos que implique la explotacion de la franquicia concedida

“Serd obligacion del franquiciador renovar los registros de los derechos de propiedad
intelectual cuyo uso autoriza en virtud de este contrato y mantenerlos plenamente
vigentes durante la vigencia del mismo.”

109
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Eictinlo de clinsuls 6o I G

Normalmente las partes establecerfn un volumen minimo de ventas que deberd ser
cumplido por el franquiciado.

“El franquiciado actuara con la maxima diligencia para aumentar el volumen de
ventas de los productos a que se refiere este contrato.

Durante los primeros seis meses de vigencia de este contrato el volumen minimo de
ventas serd de

A partir del séptimo mes de vigencia el volumen minimo de ventas sera de

Normalmente en un contrato de franquicia se establecerd quien tendrd la facultad de
establecer los precios de venta de los productos comprendidos en la franquicia.

“El franquiciado podra establecer libremente el precio de venta de los productos sin
que estos puedan exceder en un por ciento de los precios establecidos por el
iciador para los mismos”.

Al igual que en la mayoria de los contratos, existen distintas férmulas para establecer la
retribucién del titular de los derechos involucrados en el acuerdo. En el caso que la
determinacién de la retribucién dependa de otros factores, como el volumen de ventas,
es recomendable establecer formas de verificacién de los mismos.

“En contraprestacion a la concesion de la presente franquicia, el franquiciado pagard
al franguiciador:

Un suma inicial de , que el franquiciado paga al franquiciador en este
acto declarando el franquiciador recibirla a su entera satisfaccion.

Una regalia semestral del de su facturacion semestral.

A efectos de determinar el monto de las regalias el franquiciado permitira al
franquiciador la revision periédica de su contabilidad por las personas designadas
por éste para tales efectos.”

“El  franquiciado explotara la franquicia con cardcter exclusivo en
. En virtud del cardcter exclusivo con que se otorga la presente
franguicia, el franquiciador se abstendra de distribuir los productos en el sefialado
territorio”
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