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Si se observa el mercado mundial,
se puede constatar que los pai-
ses en desarrollo estardn o estan va
en condiciones de exportar unos
productos acabados a nuestro pais
con la misma calidad que los fabri-
cantes en nuestra casa, pero a unos
precios mucho mds competitivos.

Ante esta situacién, la industria tra-
dicional tendra cada vez mas dificul-
tades para imponerse en esos paises.

Por contra, ningun pais del tercer
mundo estd en condiciones de "co-
piar’, imitar y / o reproducir nues-
tra cultura, nuestra inventiva, los
numerosos "savoir-faire” que posee-
mos.

¢Por qué no aprovechar esta oportu-
nidad, por qué no vender nuestro
"know-how"?, si nuestras socieda-
des modernas, post-industriales
pueden vender sus servicios en nu-
merosos paises.

Todo el mundo reconoce, actual-
mente, que la franquicia es una téc-
nica nueva que tiende a invadir to-
dos nuestros circuitos comerciales y
que revoluciona las viejas costum-
bres, las mentalidades y los princi-
pios tradicionales, ;por qué?

La franquicia estd estructurada alre-
dedor de una teoria: la de la transfe-
rencia del "know-how". Nuestra so-
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ciedad se desliza inexorablemente
hacia el sector terciario.

Pero ;qué es el sector terciario sino
una transferencia de "know-how",
de "savoir-faire”, es decir, de conoci-
mientos, de imaginacién y de expe-
riencia?.

Vender el "know-how" o el "savoir-
faire", es vender lo impalpable, lo in-
tangible, los sistemas, pero es una
venta mucho mas compleja, fina y
sofisticada que la simple exportacion
de mercancias.

Los paises en desarrollo exigen hoy
en dia no solamente la transmision
del "know-how", sino la comunica-
cién de una cierta idea propia, preci-
samente la de "transformar su cono-
cimiento en nuevas técnicas”, es de-
cir, crear unos creadores.

Enfoques técnicos de la franquwla
internacional

La franquicia directa

Segtin el estado del derecho local,
podra ser mas eficaz, desde el punto
de vista juridico, proceder a través
de licencia directa, es decir, por con-
trato de franquicia firmado directa-
mente entre el franquiciador extran-
jero y su franquiciado local.

La ventaja practica es el control més

estrecho y directo sobre cada uno de
los franquiciados, sin intermediario,
causa de vacilaciones.

En contrapartlda, el inconveniente
es una gestion mas pesada, multipli-

. cada por el numero de franqui-

ciados, en los supuestos de paises a
controlar, niimero de informes a pre-
sentar para su aprobacion, etc.

Esto significa que la franquicia direc-
ta no es posible si consiste en im-
plantar mas de 3 o 4 franquiciados
en un pais concreto (alejado), puesto
que las dificultades materiales de
control y de aprovisionamiento re-
sultardn pronto insuperables.

Por el contrario, sera la solucién
ideal cuando se trate de operaciones
puntuales o de prestigio.

Filiales y/o sucursales

Se trata del medio mas empleado
cuando los dos paises estan poco ale-
jados geogréficamente y proximos
desde el punto de vista cult‘ural le-
gal y lingtistico.

Por ejemplo: U.S.A. y Canadj, Fran-
cia y Bélgica.

Este enfoque bien entendido es el
mejor para controlar el desarrollo de
la franquicia en el pais extranjero,
pero los inconvenientes de esta elec-



cién residen en la importancia de la
inversion v en los riesgos de errores
de juicio acerca del mercado.

Joint-venture

Resulta delicado dar una definicion
precisa de este tipo de acuerdo,
puesto que por definicion misma,
sera fluctuante a merced de las posi-
bilidades v necesidades de los socios
respectivos.

Digamos que se trata de un acuerdo
de cooperacion, creado y aprobado
por contrato, segun la "ley de las par-
tes”, segin un esquema bastante pa-
recido al de las sociedades en partici-
pacion, no dotadas de personalidad
juridica.

Es en Estados Unidos donde nacio
esta técnica y esta reglamentada
como el "partnership”, es decir, que
funciona como una sociedad colecti-
va: respecto a terceros cada asociado
sera responsable personal, de forma
indefinida y solidaria, de los actos de
la sociedad.

Sera preciso, pues, caso por €aso, co-
nocer las legislaciones locales y de
preocuparse siempre de conservar la
propiedad de la marca y del "savoir-
faire”.

El inconveniente mayor de esta téc-
nica es la gestion de la relacién de
fuerza entre los socios de la joint-
venture.

El master franquicia

Es un franquiciado que ha obtenido
por contrato el derecho a instalar
unos sub-franquiciados en la zona
de la cual posee la exclusividad y
que asegura el control asi como la
representacion con respecto al fran-
quiciador, generalmente en un pais
extranjero en relacién a la franquicia
de origen.

El master franquiciado posee un te-
rritorio suficientemente amplio para
desarrollar, con la ayuda de los sub-

franquiciados, el negocio en cues-
tion. El franquiciador se beneficia de
una ventaja financiera como contra-
partida de la exclusividad que otor-
ga el master franquiciado.

El master franquiciado, al igual que
un franquiciado, se beneficia, me-
diante el contrato de master franqui-
cia, de la licencia de marca, de la
transferencia del "know-how", de la
formacién y de una asistencia per-
manente.

El master franquiciado transmitira
todos estos servicios a sus sub-
franquiciados.

El efecto desmultiplicador de la mas-
ter franquicia es, sin embargo, extre-
madamente delicado para ponerlo
en marcha.

Posibles soluciones al laberinto
juridico de la franquicia
internacional

Preguntas a plantearse antes de
franquiciar en el extranjero

La iniciativa de franquiciar en un
pais extranjero debe estar precedida
de serios estudios en el plano legal.

Antes de toda decisién, es conve-
niente interrogarse sobre la situacion
existente en el pais deseado y de no
tomar su decision sino después de
una respuesta satisfactoria a las
cuestiones que aparecen como fun-
damentales en relacién a las activi-
dades deseadas.

Veamos una lista de temas que, se-
gun los casos, facilitaran la investi-
gacion.

Preguntas extra-juridicas

Antes incluso de abordar el terreno
juridico, conviene plantearse si la
situacion econdémica del pais desea-
do es favorable v si existe una politi-
ca particular del Gobierno con res-
pecto a los investigadores o con rela-
cion de la misma franquicia, extran-

jera o no.

Conviene, por otra parte, preguntar-
se si existe una actitud o una poli-
tica particular del Gobierno en cues-
tion, en cuanto a los tipos de activi-
dad deseadas v cudles son las mane-

ras de poner de manifiesto esta poli-
tica. ©

Disposiciones legales particulares
de la franquicia

a) ;Existe una reglamentacion espe-
cifica sobre la franquicia?

b) ;Si es asi, cual es?

¢) Si no existe, ;hay una reglamenta-
cién en discusién o en prepara-
cién?

En este caso, ;cudl es el contenido
previsible?.

Legislacién que tiene influencia
directa sobre la franquicia

- Disposiciones concernientes a la
toma de participacién en una so-
ciedad.

- Derecho contractual

- Derecho de la competencia

- Derecho de marca

- Métodos de implantacion

- Derecho fiscal

- Incentivos a la inversion

- Aduana vy controles import/
export

- Seguros-Responsabilidades

- Derecho del Trabajo

- Derecho Inmobiliario

Se trata de una suma de una lista de
temas no exhaustiva, que seran casi
siempre indispensables como paso
previo a la mis minima implan-
tacién, sea cual sea la forma que
adopte.

A falta de un estudio previo, la mas
pequeiia sorpresa de caracter negati-
vo puede provocar consecuencias
sobre la validez o la rentabilidad en
el conjunto de la operacién plantea-
da. m
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