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Inversión estadunidense 
MENOS RIESGOS MAS IMPACTO 
 
Lucy Amador y Enrique Quintana 
 

l ciudadano norteamericano que circula por las calles 
de Nueva York, Chicago o Los Angeles no lo sospe-
cha, pero la economía de México se ha mantenido 

estable en los últimos años... gracias a él. Los pocos dólares 
que le sobran a pesar de la recesión y que mes con mes invierte 
para buscar ingresos extra o para asegurarse una vejez tranqui-
la, después de una complicada ruta han terminado convirtién-
dose en recursos con los que se pagan las importaciones de 
nuestro país, o se han transformado en reservas internacionales 
del Banco de México. 

La inversión extranjera directa acumulada a lo largo de toda 
la historia hasta 1988 alcanzó un saldo de 24 mil millones de 
dólares. La inversión extranjera en la Bolsa ocupó tan sólo unos 
cuantos años para llegar, en febrero pasado, a una cifra seme-
jante. 

No se conoce con exactitud cuánto del dinero extranjero que 
llegó a los mercados nacionales vino expresamente de Estados 
Unidos, pero los que se dedican a perseguir los dólares o los 
marcos o los yenes, opinan que más del 80 por ciento de la 
inversión financiera externa es norteamericana. 

Sin ese dinero que llegó a los mercados financieros de 
México, nuestras finanzas habrían entrado en crisis hace bas-
tantes meses, pues no hubiera sido posible financiar un déficit 
de la cuenta corriente de la balanza de pagos, que se estima casi 
en 13 mil millones de dólares en 1991. 

Aunque esta situación se parece a otras que hemos vivido, 
debe tenerse cuidado con hacer un paralelo respecto al pasado: 
hoy, el dinero norteamericano que ha llegado a México no es 
el de los grandes bancos, tampoco el de las grandes empresas, 
sino principalmente el de los ciudadanos comunes. 

Las empresas extranjeras, pese a los discursos respecto al 
"nuevo milagro mexicano" no desembolsaron en los últimos 
años más de lo que acostumbraban hacer en el pasado inme-
diato. Entre diciembre de 1988 y septiembre de 1991 las nuevas 
inversiones alcanzaron 6 mil 952 millones de dólares. Sin 
embargo, las utilidades remitidas al exterior fueron de mil 850 
millones en el mismo lapso, mientras las regalías sumaron 2 
mil 353 millones. 

Lucy Amador es consultora en Comercio Internacional y periodista free lance. 
Enrique Quintana es periodista especializado en temas económicos y financie-
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El saldo neto de nueva inversión fue de 2 mil 748 millones. 
Es decir, un promedio anual de mil 63 millones de dólares. De 
estos recursos, las dos terceras partes vinieron de Estados 
Unidos. 

En contraste, la inversión financiera nueva alcanzó en ese 
mismo lapso la cifra de 8 mil 817 millones de dólares. Los 
datos preliminares indican que el ingreso de recursos por esta 
vía en 1992 podría llegar fácilmente a los 10 mil millones de 
dólares. 

 

Los dólares de la inversión financiera provienen en su 
mayoría de Estados Unidos y corresponden a los llamados 
"inversionistas institucionales", es decir, fondos de inversión, 
aseguradoras, fondos de retiro, entre otros. 

En este tipo de fondos ponen sus ingresos millones de 
pequeños inversionistas para que les sean administrados por 
expertos. En muchos casos, el ahorrador ni siquiera sabe en 
qué están invertidos sus recursos. 

Sin embargo, lo sepan o no, esos miles de John Smith que 
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de México apenas están enterados de dónde están Acapulco y 
Cancún, han sido indispensables para el "nuevo milagro mexi-
cano". 

Las empresas del pasado... 

En los últimos años, con excepción de las maquiladoras, nin-
guna gran empresa norteamericana ha iniciado operaciones en 
México. De acuerdo con los datos de la Cámara Americana de 
Comercio en México (Camco), la mayor parte de las grandes 
empresas estadunidenses que operan aquí se establecieron 
entre 1940 y 1970. Todavía en la siguiente década llegaron 
algunas más, pero en los últimos 12 años, fuera de la industria 
maquiladora, prácticamente no se han instalado grandes firmas 
cuya matriz esté en el vecino del norte. 

Esto no quiere decir que no haya inversión ni firmas nuevas. 
Han llegado muchas pequeñas empresas y se ha arraigado una 
nueva forma de obtener presencia en México con escasa inver-
sión: las franquicias. 

Según los datos de la Comisión Nacional de Inversión 
Extranjera, en 1991 fueron 65 las nuevas empresas extranjeras 
que solicitaron autorización para establecerse en México -se 
estima que poco más de 40 provenientes de Estados Unidos-, 
pero la inversión promedio que cada una de ellas programó fue 
de 2 millones de dólares. 

Otro organismo oficial, el Registro Nacional de Inversión 
Extranjera, que contabiliza inversiones que no requieren auto-
rización, recibió en 1991 la inscripción de 793 nuevas socie-
dades, pero con una inversión promedio por empresa de sólo 
131 mil dólares. 

Si se toman en cuenta los últimos tres años, puede estimarse 
que operan en México mil 300 establecimientos norteamerica-
nos adicionales. De ellos, aproximadamente 90 programaron 

una inversión individual promedio de 12 millones de dólares, 
lo que las convertiría en empresas medianas. Las restantes son 
pequeñas empresas, cuya inversión individual programada fue 
de 500 mil dólares en promedio. 

Los montos de inversión señalados no son anuales, sino los 
necesarios antes de que cada uno de los proyectos inscritos o 
registrados lleguen a su punto de equilibrio, lo que casi siempre 
tarda varios años. 

La situación que se ha presentado en estos años tiene varias 
facetas: 

a) Han proliferado muchos pequeños negocios con capital 
norteamericano, particularmente en ciertas zonas del país co-
mo la frontera norte. 
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b) Sin embargo, las empresas establecidas han efectuado 
fuertes reinversiones. En específico, puede estimarse que las 
empresas norteamericanas establecidas hayan efectuado rein-
versiones en los primeros tres años del sexenio por mil 500 
millones de dólares. 

c) Algunas firmas norteamericanas han encontrado formas 
más adecuadas de hacer acto de presencia en México, con 
menos riesgo, menos dinero y más impacto, esto es, a través 
de las franquicias. 

...y las del presente 

A mediados del siglo pasado, I. M. Singer, inventor de la 
máquina de coser, tuvo que resol ver el problema de cómo hacer 

frente a la gran demanda que tenía su producto sin contar con 
capital para producirlo en volumen suficiente. La solución fue 
el diseño de un sistema de concesionarios que le pagaban a 
Singer por el derecho de vender sus revolucionarios aparatos. 

Aunque las franquicias tienen su origen en el esquema 
descrito, en su era moderna aparecen inevitablemente vincula-
dos a un nombre: McDonald's. 

Un vendedor genial, Ray Kroc, le propuso a los hermanos 
McDonald, propietarios de un exitoso negocio de hamburgue-
sas en San Bernardino, California, la idea de vender su sistema 
a negociantes de todo el país, a cambio de ciertas regalías. Así 
se inició un negocio que ha permitido establecer más de 10 mil 
restaurantes en 55 países, incluyendo China. 

Los datos respecto a las franquicias en Estados Unidos son 
impresionantes. Uno de cada tres dólares gastado por los 
estadunidenses es a través de franquicias. Existen cerca de 498 
mil franquicias que generan 591 mil millones de dólares anua-
les (el doble del PIB de México) y que surgieron en gran parte 
durante los últimos diez años. 

En Estados Unidos el 65 por ciento de los negocios inde-
pendientes no consiguen sobrevivir al quinto año de vida, pero 
cuando operan como franquiciatarios, la proporción baja al 5 
por ciento. Por eso se estima que hoy, cerca del 95 por ciento 
de las micro y pequeñas empresas de Estados Unidos son 
franquicias. 
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México no logró sustraerse a este fenómeno y en 1985 
adquirió nuevo aliento el sistema de franquicias con el estable-
cimiento de McDonald's en el Distrito Federal. 

El boom de las franquicias en México, sin embargo, empezó 
con las reformas legales en materia de transferencia de tecno-
logía en 1990 y sobre propiedad intelectual en 1991. Desde 
entonces, el crecimiento fue explosivo: 119 por ciento anual 
en 1990 y 1991. 

Se han registrado ya 120 franquicias, de las cuales casi el 
60 por ciento es de origen estadunidense, y con un potencial 
que proyecta crecimientos superiores al 100 por ciento anual 
en promedio en los próximos años. 

La fisonomía de los grandes centros urbanos del país, 
particularmente en zonas de consumidores de clase media y 
alta, cambiaron singularmente con muchas franquicias nortea-
mericanas que se establecieron. 

En 1990 y 1991 surgieron más de 700 nuevos puntos de 
venta correspondientes a franquicias norteamericanas. Los 
grandes centros comerciales de la ciudad de México, Guada-
lajara, Monterrey, Puebla y otras ciudades, no son imaginables 
sin McDonald's, Domino's Pizza, Century 21, Alpha Graphics 
o Dollar Rent a Car, por citar sólo algunos de los nombres más 
conocidos. 

El acelerado crecimiento de las franquicias se explica no 
sólo por los consumidores sino por la existencia de comprado-
res. Empresarios del ramo -los menos- o ejecutivos que des-
pués de haber ahorrado ciertos recursos buscan independizarse 
a través del establecimiento de su propia empresa, desde luego 
con el glamour de ser una marca norteamericana. 

A través de las franquicias, los franquiciantes extranjeros 
venden una marca, sistemas y tecnología. El comprador -el 
franquiciatario- desembolsa una cierta cantidad por los dere-
chos, compra la tecnología y los sistemas, y se obliga a realizar 
un pago por regalías. 

Para las empresas norteamericanas vendedoras de las fran-
quicias el negocio es redondo, pues sin necesidad de compro-
meter recursos aseguran presencia en el mercado y regalías. La 
razón del éxito de este sistema, de acuerdo con los especialistas 
es doble: la mala calidad de los servicios provistos por muchas 
empresas mexicanas y el deseo de amplios sectores de las 
clases media y acomodada, de encontrar un signo de estatus en 
el consumo de cierto tipo de servicios, entregados con eficien-
cia e imagen. 

Aunque las franquicias son un "formato de negocios" que 
será cada vez más usado por las empresas mexicanas, es de 
esperar que todavía por algún tiempo proliferen las franquicias 
norteamericanas debido al impacto que tienen en los consumi-
dores. 

Los que acuden satisfechos a ordenar por computadora su 
comida en Arby's de Pabellón Polanco y se sienten distingui-
dos con ello, no imaginan que en Estados Unidos quienes 
frecuentan estos establecimientos de fast food acreditan su 
pertenencia a la gran mayoría. 

Las franquicias, con todas sus paradojas, serán en los pró-
ximos años la forma más común de encontrarnos en México 
con una presencia cada vez más frecuente de firmas norteame-
ricanas, pero con una inversión cada vez menor. 
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JUAN HUERDO 

Proliferan "franquicias chatarra" 

"Existe un interesante fenómeno sociológico en el caso de las 
franquicias norteamericanas que operan en México. Algunos esta-
blecimientos que en Estados Unidos se dirigen a estratos de ingre-
sos bajos, se han instalado en México en los lugares más exclusivos 
y son frecuentados por clientela que ve en ellos una forma de afirmar 
su pertenencia a un estrato privilegiado", asegura Juan Huerdo. 

El director general del Centro Internacional de Franquicias afirma 
que así como hay importación de mercancías chatarra, también 
existe venta de franquicias chatarra. 

"Hay dos perfiles entre los compradores de franquicias. Uno es 
regularmente un ejecutivo que tiene afán de independizarse y hacer 
dinero. Toma sus ahorros y va en busca de alguna franquicia en 
cualquier género de actividad. Así han llegado muchos a Estados 
Unidos y han arrancado negocios sin perspectiva que sólo distorsio-
nan los hábitos del consumidor mexicano, seducido por un nombre 
en inglés. 

"El otro perfil es el de aquel que conoce el giro de la franquicia 
en que está interesado, se arremanga la camisa y se quita la corbata 
para dedicarse realmente a una actividad empresarial, en lugar de 
ver la franquicia como una inversión en la Bolsa". 

Huerdo habla también de las dificultades para hacer negocios 
con norteamericanos. "En contra de lo que se cree, el norteameri-
cano medio no está abierto al mundo. Es extremadamente localista. 
Muy pocos en Estados Unidos hablan una segunda lengua y se 
estima que sólo 3 por ciento de los ciudadanos estadunidenses 
tienen pasaporte". 

Existe además otro problema en los negocios con los norteame-
ricanos. Ellos están orientados al know-how, a saber cómo hacer los 
bienes o proporcionar los servicios. Nosotros al know-how, a saber 
cómo venderlos aun saltando las múltiples regulaciones que todavía 
persisten. Y frecuentemente no existe una sincronía entre ambas 
visiones. 

Asegura Huerdo que dentro de pocos años presenciaremos la 
reventa de muchas franquicias norteamericanas que no prospera-
ron, en tanto que este sistema de negocios será cada vez más usado 
por empresas mexicanas. 

"Finalmente, el consumidor es el que manda y aunque a veces 
tarde, pone a las empresas en su lugar", concluye. 
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CHRIS MARSHALL 

Menos inversión financiera, 

más inversión productiva 

¿Qué garantía tienen los inversionistas extranjeros de que no habrá 
cambios al término del sexenio?, le preguntaron alguna vez al 
presidente Salinas. La respuesta fue contundente: "No hay ninguna 
garantía". 

Chris Marshall recuerda la anécdota y agrega que, sin embargo, 
el México de hoy es muy diferente al de hace 30 años. "La primera 
ocasión que me establecí aquí fue la última vez que nevó en el 
Distrito Federal, en enero de 1967. Estuve diez años en México, 
hasta 1977 y regresé en 1984. Definitivamente, el país que existe 
hoy es muy diferente al primero que conocí". 

R. G. Marshall preside una compañía irlandesa (antes estaduni-
dense) dedicada a la fabricación de papel, cartón y empaques, y es 
uno de los miembros más connotados de la comunidad empresarial 
norteamericana en el país. Hace muy pocos meses que dejó de ser 
presidente de la Cámara Americana de Comercio (Camco) y desde 
hace varios años se ha convertido en una de las voces más 
escuchadas de ese organismo. 

Al preguntársele sobre la razón por la que la inversión financiera 
norteamericana supera con creces a la inversión directa, asegura 
que es problema de tiempo. "Las empresas establecidas o las 
grandes corporaciones que conocen bien a México no están espe-
rando para invertir. Ya lo hacen. Sin embargo, las nuevas empresas 
o los pequeños inversionistas esperan todavía señales más claras". 

Acepta, sin embargo, que diversas compañías están a la espera 
de los términos que resulten del Tratado de Libre Comercio, para 

poner en marcha sus proyectos. 
Respecto a las empresas que ya se encuentran establecidas en 

México, esperan que las autoridades sepan reconocer su antigüe-
dad y no otorguen ventajas adicionales a las nuevas empresas que 
lleguen a invertir en el país, afirmó Marshall. 

"Los empresarios establecidos, que conocemos México, esta-
mos elaborando un banco de casos que demuestren que en México 
existen leyes laborales estrictas y un programa ecológico muy 
severo. Presentaremos al Congreso evidencias múltiples que neu-
tralicen los hechos aislados y que a veces maneja la prensa y que 
originan un gran escándalo". 

Marshall se refiere al ambiente fiscal en México y comparte el 
punto de vista de las empresas nacionales al quejarse respecto a 
los cambios frecuentes a la legislación. "La mera asimilación de esos 
cambios obliga a dedicar a especialistas durante semanas, lo que 
en la práctica eleva los costos". 

Previene también respecto a la aparente competitividad fiscal en 
México. "En realidad el impuesto corporativo no es 35 por ciento 
sino 48 por ciento, debido al reparto de utilidades y otras obligacio-
nes". 

Acerca de la fuerza laboral mexicana, asegura que en términos 
generales es bastante buena. Los norteamericanos se sienten muy 
bien con los trabajadores mexicanos, asegura. Sin embargo, advier-
te: "No es tan barata como parece. Los impuestos y prestaciones, 
así como los costos de capacitación crean gastos adicionales. Y los 
salarios ejecutivos que tienen que erogarse están entre los más 
altos en países con niveles de desarrollo semejante". 

Concluye Marshall con su percepción de los desafíos más 
grandes de la economía: "Es necesario que la inversión se canalice 
más a la base productiva que al mercado de valores, y se necesita 
también un énfasis mucho mayor en la educación en todos los 
ámbitos" 
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