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Resultados de la Test Confifranquicia
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En este sentido una franquicia alojada en esta
z0na es una apuesta segura, desde el punto de
vista del inversor, teniendo en cuenta que a
mayor seguridad menor riesgo aunque este
seguird siempre existiendo, dado que de lo que
tratamos es de minimizarlo.
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Caso Practico:

La Empresa A, lleva afios creciendo en franquicia y
ya ha cerrado un acuerdo Master para desarrollar ia
franquicia en Francia. Gracias a su atractiva
inversion consiguié abrir una media de 8 tiendas al
afio desde el afio 2009. Ademds, dado el éxito de sus
tiendas cuenta también con cerca del 40 % de
tiendas propias.

En el Corto Plazo piensa continuar su estrategia de
abrir 2 franquicias por cada centro propio. Y de cara
al futuro, su prioridad serd abrir tiendas en el
extranjero aunque no estd claro dénde.

Valoracién:
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Aspectos a valorar.-

Estrategla de Expansion
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€.10 Circulos de Confianza

Desde el punto de vista del Franquiciador la
aplicacion o no del método Confifranquicia genera
claramente dos efectos contrapuestos y claramente
diferenciados.

Por un lado los Circulos de Confianza y por otro,
diametralmente opuesto, los Circulos Viciosos. En
este apartado vamos a centrarnos en el primero de
ellos.

1.Circulo de Confianza

La aplicacién del método Confifranquicia genera
un efecto Onda, de cardcter expansivo. Este
efecto se debe a que la aplicacion de mejoras en
los pilares basicos de la empresa genera sinergias
acumulativas y redundantes.

La mejora continuada hace que nuestro negocio
sea percibido como un negocio serio que aporta
Confianza en las personas que se acercan a él en
busca de una apcién en franguicia

Este efecto se ve alimentado por el boca/oreja.
De tal forma que las experiencias positivas van
influyendo también generdndose una percepcion,
un estado de opinién, sobre nuestra franquicia
ampliando nuestro Circulo de confianza, lo que en
definitiva nos reportard un mayor nimero de
interesados en nuestra expansion.
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CIRCULOS DE CONFIANZA

Eso no quiere decir que no consigan captar el
interés de algunos inversores, solo que hay un
grupo de futuros franquiciados que no logran
alcanzar sino comienzan a potenciar esos circulos.
Esos ejes de mejora continuada.
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Por otro lado, como he intentado trasmitir a lo largo
de este libro el Método Confifranquicia, es un
procedimiento que tiene la voluntad de facilitar la
seleccion de una franquicia, baséndose en
determinadas exigencias que en su conjunto, y
gracias a su puesta en préctica, generan Circulos de
Confianza, garantizando la viabilidad de la red de
franquicia.

Por esta razén también es una herramienta (til para
el franquiciador, que podrd concentrar sus
esfuerzos en desarrollar mayores niveles de
eficiencia en los diferentes niveles analizados. Con
el claro objetivo de aportar valor afiadido al futuro
franquiciado y una mayor consistencia en su propia
estructura de negocio.

De esta forma conseguird ampliar sus Girculos de
Confianza, generando claros incrementos tanto a
nivel de nimero de aperturas como de ventas.

Déjese guiar por este método de andlisis. Por esta
guia de mejora. El Método Confifranquicia le

reportaré resultados positivos de inmediato.

Se lo digo en Confianzaii
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El resultado que busca el método Cff es iniciar un
proceso de continua retroalimentacién que
persigue la mejora a todos los niveles.

La percepcion antes comentada por el inversor
serd la de que estd ante una empresa seria, que
tiene por objetivo el crecimiento y que estd
focalizada al franquiciado como razén de ser
dltima.

Los beneficios de esta dindmica son cuantificables
dado que el nimero de aperturas e interesados
son datos objetivos que podemos mesurar.

Por lo tanto, en el medio plazo, una vez puesta en
prictica unos determinados ~pracedimientos,
deberia poder percibirse los efectos de una
inflacién positiva y estable de nuestro Circulo de
Confianza.

En el grifico de la pigina siguiente aparece
reflejado una situacién inicial en la que la
Empresa A, aun no ha iniciado el trabajo iterativo
de mejora continuada siguiendo el método
Confifranquicia.

Es bastante visual ya que, un grupo numeroso de
inversores,  los  futuros franquiciados
(representados por los puntos rojos), no perciben
las bondades de la Empresa A.
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Conclusién final

La propia definicién que hace la ley de la franquicia
(Real Decreto 201/2010)*, constituye en si misma una
clara exigencia de minimos, necesarios pero no
suficientes, para garantizar el buen fin de esa
relacion empresarial

Pero la realidad siempre supera con creces
cualquier reglamentacion, porque si bien esta Ley
tiene por objeto establecer las condiciones basicas
para desarrollar Ia actividad en franquicia y regular
su funcionamiento, lo cierto es que éstas no son
suficientes. Aunque como ya hemos apuntado si era

necesaria.

No dude solamente en descartar aquellas opciones
en franquicia que no cumplen con los Minimos de
Confianza, sino también de aquellas que no lleguen
a generar una confianza suficiente.

Son pistas que nos deberfan orientar a la hora de
exigir al franquiciador unos minimos de confianza.
¥ porque no, nuevas exigencias que impondrs la
realidad del dia a dia.
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sinergias acumulativas y redundantes que
menciondbamos antes.

Como resultado el numero de interesados es
mucho mayor y las posibilidades de ir creciendo
son realmente mucho mayores.

La oportunidad aquf de la empresa franquiciadora
es irrepetible. Una vez se generan los Circulos de
Confianza, la empresa no solo debe potenciarlos
sino consolidados hasta convertirlos en parte de
la filosoffa de la propia empresa.

Luego un objetivo, nada desdefiable, serd
conseguir, al menos, una estabilidad en el
crecimiento de la empresa potenciando los ejes
de mejora. Revisindolos y actualizandolos de
forma continua en el tiempo entendiéndolos
como algo dindmico y flexible. Nunca como algo
rigido e invariable.

Por otro lado, dentro de la dindmica de mejora
continuada, de percepcion de empresa de
Confianza, de incremento de contactos e incluso
aperturas no es extrafio llegar, aunque con
esfuerzo, a una clara situacién de liderazgo.

Luego, para finalizar, es nuestro deber hacer una
reflexién sobre los beneficios en la aplicacién de
este método.
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CIRCULOS DE CONFIANZA
Efecto Onda

En cambio, en este otro gréfico queda claro el
efecto positivo de la aplicacién del método
Confifranquicia, ya que el Circulo de Confianza se
expande gracias a la aplicacin de mejoras en los
pilares basicos de la empresa generando las

9
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ANEXOS 1. -
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.11 Circulo Vicioso
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Ejemplo 1.
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Los

g
a®

beneficios del método Confifranquicia, entre

otros, son los siguientes:

Mejora de Ia eficiencia de la empresa a todos
los niveles.

Incremento del nimero de interesados en la
franquicia.

Aparicién de los Circulos de Confianza.

En funcién de la intensidad y del grado de
aplicacién de las mejoras en los diferentes ejes de
mejora:

Efecto Onda e Inflacién de los Circulos de
Confianza.

Consolidacion o incremento del numero de
interesados.

Incremento de las aperturas.

Potenciacion de la percepcion de la empresa
como marca de Confianza.

Efecto Liderazgo.
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Cuadro interpretacién de Resultados
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Ejemplo 2.-
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Aspectos a valorar.-
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€.9 Estrategia de Expansion
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Caso Préctico:

La Empresa A, es distribuidora en exclusiva de los
productos de una conocida marca de ropa. Dispone
de una plataforma logfstica propia que le permite
Hevar el producto a cualquier rincén del pais. La
gestion estd totalmente informatizada.

Cuenta con wno imagen propia, moderna y
exclusiva. Dado su grado de implantacion, 120
tiendas en Espafia, realiza campafias nacionales que
se nutren del royalty de publicidad.

Valoracién:
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Por esa razon la existencia de un Departamento
de Expansidn (o Desarrollo) debe ser connatural
al objetivo de crecimiento de la empresa.

Plan de Expansidn

Precisamente el Plan de Expansion es
consustancial a la existencia de un Departamento
de Expansion.

€l Plan de Expansion de una empresa debe
recoger los objetivos de desarrollo de la
empresa, la cuota de mercado objetivo, las zonas
prioritarias  de expansin, las zonas de
exclusividad, el Plan de Comunicacién, los
objetivos anuales, etc.

Este debe estar disponible para el futuro
franquiciado, como demostracién pragmatica de
que se tienen las ideas claras. Vamos, ique no se
va a ciegas!.

También es importante saber que el Plan de
Expansion es un documento dindmico que habra
que ir actualizando cada afio para ir ajustandolo
ala realidad de la empresa.

Paralelamente, como algo complementario al
Plan de Medios propio del Plan de Marketing,
deberfa disponer de un Plan de Medios orientado
especialmente a la captacién de franquiciados
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C.9 Estrategia de Expansion

La estrategia de expansion de cualquier empresa
franquiciadora recoge el verdadero ADN de la
misma.

Hay diversos factores que afectan de forma
importante a la hora de valorar las garantias que
ofrecen a los futuros franquiciados.

Desde el punto de vista del compromiso o voluntad
con la expansién y el crecimiento, debemos analizar
los siguientes aspectos de la  empresa
franquiciadora:

1.- Estructura focalizada

2.- Plan de Expansién

3.- Centros Propios us Franquiciados

4.- Estrategia Internacional

5. Factor Tiempo

6.- Inversion y Concepto atractivos. Zona Exclusividad

1.- Estructura focalizada
La estructura de cualquier organizacién
empresarial debe ser clara y estar centrada en los
objetivos establecidos por ella misma.

En ese sentido, si el objetivo consiste en crecer a
través de la apertura de centros franquiciados su
estructura debe corresponderse con ese fin.
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Si la empresa tiene una clara vocacion
internacional supone muchas cosas desde el
punto de vista del futuro franquiciado.

Por un lado, al mostrar esa voluntad de atravesar
las fronteras significa que el empresario
interioriza una clara voluntad de continua
mejora, porque sabe que para triunfar en otros
mercados debera ser muy competitivo. Y si esa es
su voluntad su primera premisa es evidente:
primero deberd serlo en su pafs de origen.

Por otro lado, hablar de mercados exteriores
significa hablar de futuro.

Factor Tiempo

Este es un factor que tiene su importancia, dado
que, muy probablemente, dependiendo del
tiempo que lleve una franquicia en el mercado su
nivel de implantacion sera mayor o menor.

¥ como consecuencia de esa mayor experiencia,
y de esa mayor presencia, es de prever que su
concepto esté mas desarrollado. Mejor testado.
Supongamos entonces que una empres lleva mds
de diez afios en el mercado franquiciando su
concepto de negocio y sélo cuenta con seis o
siete establecimientos.

Esta bastante clara que, dicha presencia, es del

todo insuficiente, por lo que habra que suponer
@
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3.- Centros Propios vs Franquiciados
Resulta muy interesante consultar el nimero de
tiendas propias y asf como el nimero de tiendas
franquiciadas.

Las ensefianzas que podemos deducir de ellos
son las siguientes:

- Si el nimero de tiendas propias es muy
elevado estd claro que la propia empresa
confia en su propio concepto de negocio.
Supone, en definitiva, poseer una base sélida
desde la que afrontar el futuro desarrollo de
la empresa.

- Lo contrario puede ser indicador de una
debilidad que puede interpretarse de
diversas formas. En cualquier caso la
debilidad de la organizacion es mayor
conforme menor es el nimero de tiendas
propias, dado que depende excesivamente
de los franguiciados.

4.- Estrategia Internacional

£s importante en una economia globalizada mirar
a mercados exteriores, también como estrategia
de crecimiento

Fa)
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- cada vez resultara mas dificil encontrar un
inversor.
- se amortiza mas tarde.

Aunque puede que el concepto lo requiera. Si es asi
el franquiciador deberd y podrd argumentarlo con
facilidad. Todos conocemos que hay franquicias de
éxito que necesitan mayores niveles de inversién
dado que necesitan de:

- mayores superficies de local.

- ubicaciones  preferentes  en  Centros

Comerciales o primera linea comercial.

Como siempre deberemos poner sentido comdin.

Pero, en cualquier caso, el franguiciador debe
trabajar en conseguir una inversion lo mds ajustada
posible, sin mermar en la calidad de la imagen,
dado que es ahi donde se sitGan la mayor parte de
los inversores.

Por cierto recuerde solicitar la inversin por m2 de
tienda. De esta forma le serd mds facil hacer sus
propios caleulos y reducir las desviaciones de sus
primeras previsiones de inversién.

Por Gltimo decir que el franquiciador debe
garantizar al franquiciado una zona de exclusividad,
para que éste pueda ejercer su actividad con el
compromiso del franquiciador de que no instalara

.
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que se han cometido numerosos errores,
probablemente  a todos los niveles: mala
planificacion  de  la  expansién,  mala
comunicacion, quizés el mismo concepto de
negocio es erréneo, etc.

En definitiva, si ademds comprobdramos dque
apenas uno de los establecimientos es propiedad
del franquiciador tendriamos un claro ejemplo de
un empresario que franquicia un concepto de
negocio que, o bien nunca debio ser
franquiciado, o que nunca hubo una clara
vocacién de sacarlo adelante.

Atractivo concepto e inversion: Zona Exclusividad
Otro tema que estd muy ligado al éxito de la
expansién es el atractivo del concepto de
negocio. Sin olvidar que el nivel de inversién y su
rentabilidad siempre condiciona su crecimiento.
Los ultimos datos del sector nos indican que
entre el 70% y 80% de las franquicias requieren
una inversion que no supera los 120.000 euros.
Para tener una referencia, todo lo que quede
muy por encima de esa cantidad probablemente
presente algunos inconvenientes, ya que:
- son cantidades cada vez més dificiles de
disponer por parte del futuro franquiciado.
- el riesgo de la operacion es cada vez mayor.

Y
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otro establecimiento de la propia cadena que pueda
poner en peligro el suyo propio.

Esta garantia de seguridad, de no agresion por
parte del propio franquiciador, es basico para que
pueda operar sin miedo.

La excepcion se produce en el caso de que se
produzca la apertura de un Centro Comercial dentro
de la zona del franquiciado. En esta situacion el
franquiciado deberia disponer de un derecho de
tanteo. Eso significa que tendria la opcion de, o
bien, abrir una segunda tienda, o de trasladar la
suya al centro. En caso de no considerar ninguna de
las dos opcianes, el franquiciador tendria el derecho
a abrir en el Centro Comercial un nuevo
establecimiento.

Pero esto entra ya en las condiciones particulares
que se pacten desde un buen inicio entre ambos. En
cualquier caso, serfa bueno para el franquiciado
contemplar esta posibilidad.

n
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Ahora pasaremos a comentar cada uno de estos
pasos.

1.- Seleccion

Existen numerosas opciones, a disposicién de
cualquier interesado,  sobre diferentes
métodos a seguir para seleccionar las
diferentes opciones a analizar en franguicia.

Muchas de ellas son gratuitas aunque a veces
exageradamente exhaustivas, a mi modo de
ver, por lo que pueden acabar dejandonos
exhaustos en un proceso que si bien debe ir al
detalle también tiene que tender a la sencillez.

Apuntar que si creo que tiene importancia
hacer también un andlisis personal sobre el
propio  perfil particular de cada uno.
Seguramente le ayudard a descartar algunas
opciones y afiadir otras.

Por otro lado, existen numerosos servicios de
asesoramiento profesionalizados que pueden
ayudarle en este proceso. Puede ser una buena
opcién si usted se siente muy desorientado.

Aunque, tenga en cuenta que, muchas de ellas
tienen acuerdos con algunas redes de
franquicias para presentarles franquiciados. En
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Los pasos mds comunes a la hora de elegir una
opcdn de inversion, en este caso una franquicia,
pueden ser los siguientes:

1.- Seleccién

2.- Informacidn

3.- Reunin

4.- Test Confifranquicia

5.- Decisidn

Grdfica

Proceso de Decision

Dscisién Seleccién

Test
Informacién
Confifranguicia

N
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3.- Reunion

La reunidn es un paso muy importante en el
proceso de captacién de la informacién, pero
también sirve para tener una primera
impresion de la empresa, los directivos o
responsables. En definitiva, de las personas con
Ias que tendremos que tratar en el futuro y que
gestionaran el devenir de nuestra franquicia.

Y no es ningin secreto que las relaciones
personales condicionan “muy mucho”, como
decla aquel, el devenir de su futuro dentro de
un red de franquicia.

Pocas cosas a afiadir que no se hayan dicho ya
en otros trabajos o que no se hayan
mencionado ya hasta la saciedad en
innumerables  articulos  de la  prensa
especializada, consultoras, etc.

Solamente le haré referencia a algo que creo
que es capital a la hora de afrontar una reunién
de este tipo.

Recuerde que usted serd un empresario
independiente que se asocia a otra empresa,
por lo que estard usted ligando su futuro a esa
red confiando en que le aporten todo el
asesoramiento necesario antes, durante y
después de la firma del contrato de franquicia.
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cualquier caso lo ético serfa que el asesor se lo
comunicara. Si no lo hace desconfie.

En definitiva de lo que se trata en esta primera
fase es que seleccione aguellas franquicias que
a usted le interesen o le atraigan.

2.- Informacidn

Esta fase es claramente anterior a la reunién
con el franquiciador. Se ha de recopilar toda la
informacion que sea posible, ya sea a través de
la  web del franquiciador,  revistas
especializadas, el dossier de franquicia, de
llamadas a otros franquiciados, conversaciones
con franquiciados en sus tiendas, etc

El objetivo es ir informado, aunque sea de
forma basica.

Desde luego que es imprescindible preparar
toda una serie de cuestiones que usted
considere necesario conocer para poder tomar
la mejor decisién posible. Este mismo libro,
mediante el Método Confifranquicia, le plantea
una serie de cuestiones que, sin  ser
excesivamente complicadas, si recogen lo que
constituye la columna vertebral de cualquier
empresa que desee permanecer en el tiempo.

P
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Recordarle que deberfa aplicar este método
tantas veces como opciones esté estudiando.

Es aqu donde usted debe ser prudente y
valorar las diferentes opciones: sin prisa.
Déjese llevar por su sentido comin y recuerde
que los Minimos de Confianza son
indispensables.

No se permita el lujo de obviarlos.
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Por lo tanto, sea valiente y demande toda la
informacién que necesita para poder tomar una
decisin con los suficientes recursos. Una
decision que sea fundada y basada en datos lo
més objetivos posible.

También le aconsejo que vaya con la mente
ablerta y dispuesto a dejarse empapar por todo
10 que vea, oiga y sienta.

4.- Test Confifranquicia

Alo largo de los diferentes capitulos hemos ido
desgranando ~ aquellos  temas,  aquellos
aspectos, que creo son fundamentales, aunque
no los dnicos, para poder tomar una decision,
como deciamos antes, basada en datos. No en
creencias ni en suposiciones.

En el siguiente capitulo desarrollamos algo mas
este punto que hemos ido desgranando de
forma esquematica a lo largo del libro.

5.- Decision

En este punto, hemos de decidimos entre todas
las opciones que hayamos estudiado, que serén
tantas como Métodos Confifranquicia hayamos
aplicado.

A
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€.13 Confifranquicia: Interpretacién

Una vez realizado el Test Confifranquicia vamos a

obtener un resultado numérico que ird en
consonancia con las valoraciones que hemos ido
asignando en cada uno de los ejes de trabajo

planteados y analizados.

Para hacerlo mas comprensible vamos a utilizar un
ejemplo ficticio que nos siva de ayuda en su
ejecucién. También podra encontrar en los Anexos
los modelos de las tablas utilizadas,

Antes explicaremos los resultados que puede
arrojar el Método Confifranquicia.

Minimo Confianza

it
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franquiciado, o de hacer su organizacién més
eficiente, en el caso del franquiciador.

Para el franquiciador incrementar la percepcion de
la confianza en su empresa le reportard claros
beneficios empresariales. ¥ no sélo por conseguir
una mayor expansion sino que le permitird
transformar su empresa en una organizacién mas
fuerte y eficiente, y por lo tanto mas competitiva.

Y por dltimo, el potencial franquiciado, podra
obtener un claro y definido sistema de seleccion de
franquicias basado en datos objetivos que le
facilitard esta la dificil tarea. También le permitiran
disponer de un indice revelador sobre aguellos
temas que son de capital importancia a la hora

tomar una decision.

Este indice de confianza reduce el riesgo en la toma
de decisiones, aporta una vision global y poco
sesgada de la realidad empresarial de una
franquicia (incluso de  cualquier  organizacion
empresarial).

También supone un claro Check List para todas
aquellas franquicias que a dia de hoy operan en
todo el munda permitiéndoles valorar sus propias
organizaciones y detectar posibles ejes de mejora.

Por dltimo, el presente método no pretende repetir
otros ya muy manidos, ni tampoco tiene por

P

s





images/00099.gif
Wétodo Confifranquicia

Son conceptos de negocio que requieren un
nuevo esfuerzo para conseguir mejoras
perceptibles y destacables que supongan un
claro compromiso con el franquiciado.

Son las franquicias que aportan un grado
necesario pero o suficiente de desarrollo para
posicionarse como alternativas serias e integras
dentro del mundo de la franquicia.

4.Zona Confifranquicia:

O Confianza Total, ya que cumplen con los
minimos criterios de exigibilidad, por parte del
franquiciado, que  garantizan su  pleno
desarrollo, y ademés suelen ser lideres en sus
respectivos sectores.

Se trata de conceptos  claramente
franquiciables, basados en negocios de éxito
probado, que aportan valor afiadido y estdn
claramente  focalizados al  franquiciado.
Destacan por su profesionalidad, su honestidad
y su fiabilidad.

Conforme mayor puntuacién su grado de
confiabilidad serd mis consistente.
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franquicia entendida como algo estatico no es
viable.

los franquiciadores son los  verdaderos
responsables de este cambio. Desde un principio
deben proceder a implementar un cambio cultural
dentro de sus organizaciones a todos los niveles. Y
también deben buscar la excelencia, incluso de
forma obsesiva, en cada una de sus decisiones que
desde ese momento, afectan a un nuevo actor que
formando parte de la empresa es ademds un
empresario independiente que arriesga su tiempo y
su dinero

Y esta nueva figura, que actia como un nuevo
accionista de la empresa, es un actor comprometido
y motivado al que se ha de cuidar. Al que se ha de
animar. Al que se ha de aportar valor afiadido.

El presente libro pretende ayudar, tanto a estos
nuevos inversores en franquicia como a los
empresarios franquiciadores, en sus diferentes roles
a través de un método que basa su denominacion
en un factor clave en las relaciones empresariales y
también, por qué no decirlo, personales. El factor
de la confianza.

Este sistema, denominado Confifranquicia,
permitira a unos y a otros poner toda su atencién
en una serie de ejes de vital importancia a la hora
de elegir una franquicia, en el caso del futuro
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1. Minimo de Confianza

Tal y como ya hemos explicado el MC ha de
cumplirse si 0 si, ya que su no existencia
implicaria, de alguna forma, un fraude al futuro
franquiciado, dado que el franquiciador estaria
comercializando un negocio que no ofreceria las
minimas garantias para el franquiciado.

2.Zona Leve de Confianza:

Como su nombre indica, en este caso la
franquicia analizada no ofrece un nivel
suficiente de confianza.

A pesar de cumplir los requisitos minimos le
quedaria aun numerosos ejes a mejorar para
garantizar el correcto desarrollo de la misma.

3. Zona Fuerte de Confianza:

En este caso la franquicia analizada no ofrece un
nivel suficiente de confianza.

Se trata de empresas que han iniciado procesos
de mejora y adaptacién de sus estructuras a la
nueva realidad que implica la expansion en
franquicia y que exhiben cierto grado de
profesionalidad.
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.3 Factor Confianza
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objetivo entrar en el detalle de cada unos de los
puntos que se mencionan. Més bien al contrario,
este método tiene por objetivo facilitar la toma de
decisiones en base a una realidad observable y a
una historia facilmente constatable.

De ahi que este sea, ante todo, un método ficil de
entender y aplicar. Una especie de para todos los
publicos de la literatura empresarial.

Al menos, ese ha sido el objetivo inicial.
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negocios consolidados y de éxito probado (de
estructuras competitivas y  profesionales que
aportan valor afiadido, experiencia y son eficientes)
con las puras oportunidades de negocio que
aprovechan el envoltorio de la franquicia para hacer
negocio a corto plazo a costa del desconocimiento
del interesado.

Por ofro lado, resulta también complicado
abstraerse de un dossier de franquicia,
perfectamente confeccionado, y de la imagen de
algunas marcas que en ocasiones no son mds que
es0, mucha fachada y poco contenido, por lo que en
ocasiones cuando se descubre el pastel ya es
demasiado tarde.

Y todo ello en detrimento del crecimiento de
aquellas otras redes de franquicia que hacen bien
su trabajo, de forma profesional y competitiva

Pero no se trata de descalificar a unos y distinguir a
otros. El presente libro tiene por objetivo ayudarle a
tomar sus decisiones de inversion en franquicia
haciendo hincapié en el nivel de confianza que
aporte cada opcién. De tal forma, que cuando un
futuro inversor tenga que tomar una decision, lo
haga con toda la informacién posible. O al menos,
como aqui pretendo, siguiendo el Método
Confifranquicia, yendo a aquellos aspectos que
nunca deberian obviar.
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C.3 Factor Confianza

Desde que lef en el afio 2010 el libro de Stephen R.
Covey, "El Factor de lo Confianza”, la idea de utilizar
la Confianza como factor generador de sinergias
positivas, a nivel interpersonal y organizacional,
siempre ha estado en mi cabeza, de una manera u
otra, porque pensaba que serfa una buena manera
de enfocar cualquier proceso de seleccién de
inversiones. Y en este caso en la seleccién de
franquicias

Miles de personas, desde hace mas de una década,
han buscado en la franquicia una salida laboral
como autoempleo o sencillamente como una
opcién de inversion alternativa. Estas personas, de
manera particular o buscando un_ asesoramiento
profesional, han tenido que  seleccionar, dentro de
toda la oferta de franquicias existentes en el
mercado, la que mas se adecuada segdn su propio
criterio.

Es bien conocido, quizés poco por el gran pdblico,
que siendo esta, la franquicia, un sistema de
crecimiento muy atractivo para el franquiciador,
muchas personas no han sabido analizar de forma
correcta si esa era una opcion realmente
interesante y conveniente para ellos.

Este error se produce por diversas razones. Para mi
la principal es la dificultad de diferenciar los

o

A

]





images/00080.gif
Wétodo Confifranquicia

€.11 Cireulo Vicioso

Como hemos detallado en el capitulo anterior la
aplicacion del método Confifranquicia reporta una
serie de efectos positivos y acumulables, siempre y
cuando no se abandonen las précticas de mejora
planteadas

La no aplicacion de este método de mejora puede
derivar en el efecto contrario al perseguido. Si el
sistema Confifranquicia implica una clara evolucién
y mejora, su no aplicacién, o incluso, el abandono
de su prdctica supone iniciar un proceso involutivo
que puede enquistar el desarrollo de la empresa y,
en definitiva, poner en cuestién su propio futuro.

Este proceso de Involucion es el que llamamos
Circulo Vicioso.

1.- Circulo Vicioso

Queda claro que el Circulo Vicioso es la antitesis.
de los Circulos de Confianza. Al ser
diametralmente opuesto sus efectos también lo
son.

Por lo tanto, si los Circulos de Confionza
generaban efectos positivos acumulativos en la
confianza generada por la empresa, al entrar en
el Circulo Vicioso, el efecto inmediato es la
pérdida inmediata del Factor Confianza.

s
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Cuando se entra en el Circulo Vicioso, existe el
peligro de entrar en un bucle. En una etapa de
colapso donde la ausencia de mejoras frena el
desarrollo de la empresa. Y al no aunar esfuerzos
en todas las dreas puede producirse una situacién
de inestabilidad.

Estas situaciones son claramente generadoras de
desconfianza. Empresas que no aplican mejoras,
que no apuestan claramente por la franquicia,
que no aportan valor, que no transmiten Saber
Hacer alguno, que no renuevan, que no innovan,
etc. son claramente candidatas a entrar no en
expansién sino en contraccidn. No a crecer sino a
desaparecer.

En el grifico de la pagina siguiente aparece
reflejado una situacién inicial en la que la
Empresa B, si bien si que ha aplicado el método
Confifranquicia, aun no ha iniciado el trabajo
iterativo de mejora continuada siguiendo el
método Confifranquicia, tal y como ocurria en el
capitulo anterior.

El gréfico, como veiamos, trata de visualizar como
un grupo numeroso de inversores, los futuros
franquiciados (representados por los puntos
rojos), no perciben las bondades de la Empresa B.
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El problema de este primer efecto es que es
inmediato, perfectamente perceptible para un
futuro franquiciado y la velocidad de propagacion
es mds rapida que la generada por los Circulos de
Confianza.

€l boca/oreja funciona de forma mas efectiva, de
hecho es mis potente, en las malas experiencias
que en las buenas.

Por todos es conocido que es dificil ganarse la
confianza de una persona. De hecho, podemos
tardar afios en conseguirlo. Pero también
sabemos que perder esa confianza puede ser
cuestion de segundos

En las organizaciones empresariales, y de
cualquier otro tipo, ocurre exactamente igual. Por
€50 es tan importante cuidar, cuando menos, los
aspectos bisicos de cualquier relacién.

En el mundo de la empresa la confianza se genera
aportando  seriedad, rigor, profesionalidad,
transparencia y honestidad. Y cristaliza a través
de los hechos, no de las palabras y de los
envoltorios més o menos vistosos.

¥ la franquicia es un envoltorio muy atractivo. Ese
es el gran peligro, el gran handicap a superar
tanto por el franquiciador como para el futuro
franquiciado.
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CIRCULO VICI0SO

El efecto inmediato es la pérdida de atractivo, o
incluso mucho  peor: la  generacion  de
desconfionza. Justo el efecto contrario al
deseable ya que compromete seriamente la
viabilidad de la empresa.
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SIN CRCULOS DE CONFIANZA

Pero, llegados a este punto, si la empresa, deja de
aplicar esas mejoras corre el peligro de entrar en
el Circulo Vicioso. Y el riesgo es evidente dado
que los Circulos iniciales de Confianza van
desapareciendo como consecuencia de ello.
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No hace falta explicarlas. Podriamos afiadir més
tipologias, pero permitanme que les diga que son
mis reales de lo usted y yo somos capaces de
imaginar.

Para finalizar, es nuestro deber hacer una breve
recopilacién de los efectos negativos que tiene
para la empresa cuando queda atrapada en
Circulo Vicioso:

- Empeoramiento répido y progresivo de la
empresa a todos los niveles.

- Reduccién del Factor Confianza

- Decremento del nimero de interesados en la
franquicia.

En funcién de la intensidad y del grado de
desafeccién de la empresa por aplicar mejoras en
los diferentes ejes de trabajo:

- Efecto Colapso
Practica  desapari
interesados
Inexistencia de aperturas.
Generacion de Desconfianza.
Inestabilidad

Inconsistencia

Cierres

n del numero de

Todo ello, evidentemente, tiene su traduccién
econdémica. El valor de las pérdidas es
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Como resultado el nimero de interesados sera
mucho menor y las posibilidades de ir creciendo
cada vez serdn menores.

Es I6gico, ya que el futuro franquiciado busca
garantias para su inversién. Busca implicacién,
ambicion, en definitiva un proyecto de empresa
serio donde el franquiciador dé lo mejor de si
mismo

Tal y como ya hemos mencionado, la aplicacién
de mejoras continuadas y de adaptacién de la
empresa ante esta nueva férmula de crecimiento
es un oportunidad dnica.

Entrar en un Circulo Vicioso, es una auténtica
implosién que llevars a la empresa a una
situacién complicada, de atonfa. ¥ sin un rumbo
claro el riesgo de desaparicion de la empresa es
muy real.

Dentro de este Circulo Vicioso podriamos
aventuramos, con cierto grado de cinismo, a
dlasificar a algunas franquicias en funcién de su
comportamiento cadtico dentro de este circulo.
Esto es:

Franquicias Caramelo (simple envoltorio)
Franquicias Zombi (inactivas)

Franquicias Fantasma (aparecen y desaparecen)
Franquicias Vampiro (viven del franquiciado)
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€12 Resultados. Y ahora... équé?
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dificilmente cuantificable cuando lo que en
realidad estd en juego es la existencia de la
empresa.

l coste de oportunidad generado por la entrada
en el Circulo Vicioso es enorme aunque, y quizds
esto es lo peor, el coste de salir de este circulo es
inestimable. Casi irrealizable.
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C.12 Resultados. Y ahora... ¢qué?

Antes  de proceder a analizar los resultados
obtenidos  después de utilizar el Método
Confifranquicia, vamos a proceder a explicar cémo y
cudndo debe realizarse

Estd claro a que antes de proceder a analizar una
franquicia deberemos seguir una serie de pasos
previos para poder aplicar este método con el
mayor rigor posible.

Hay que recordar que se trata de un método
personal pero objetivo, que revisa los grandes
temas que hemos explicado, en tanto que pilares
sobre los que se sustentara nuestro futuro en dicha
red de franquicias. Son, a grandes rasgos,
elementos indispensables que no pueden faltar en
cualquier red de franquicia que tenga voluntad de
permanencia en el tiempo.

Por otro lado, como también ya hemos explicado,
hemos afiadido y destacado que hay unos minimos
de  Confianza que han de  cumplirse,
independientemente del resto de requisitos. Si
estos no se verifican hay que descartar la opcion
que estemos considerando por constituir una falta
grave de honestidad e integridad. Lo que equivale a
generar el efecto contrario al que se busca: la
desconfianza.
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Este libro estd dedicado, por este orden: a Dios, a

mis Padres, a Mariala, a Daniel y a Maria.

"
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Para el futuro Franquiciado:

“El futuro tiene muchos nombres.
Para los débiles es o inalcanzable.
Para jos temerosos, jo desconacido.
Para los valientes es la oportunidad.”
Victor Hugo

Para el Franquiciador:

“Si buscas resultados distintos,
no hagas siempre lo mismo.”
Albert Einstein
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C.1Prélogo

La principal razén que me ha llevado a escribir este
libro es la necesidad de aportar valor a aquellos
interesados en formar parte de una franquicia. Pero
al mismo tiempo es una oportunidad muy
interesante de dotar también al Franguiciador,
como principal responsable del futuro de su
negocio, de un método sencillo y novedoso, por su
planteamiento, para conseguir mejorar de forma
efectiva y perceptible su propio negocio.

El futuro franquiciado encontrard sencillos
elementos de juicio para poder crearse una opinion
personal basada en sus propias percepciones e
independiente de otras opiniones, expertas o no,
interesadas o no, permitiéndole obtener de forma
objetiva una vision bastante aproximada sobre el
grado de integridad y solidez de una determinada
franquicia.

Al mismo tiempo, el empresario o emprendedor,
tendrd toda la informacién respecto a qué aspectos
deberfan ser creados, reforzados o mejorados para
generar, a nivel interno pero especialmente a nivel
externo, la confianza suficiente para crecer més y
de forma més consistente.

Asi como el objetivo del futuro franquiciado debe
ser formar parte de una red seria, responsable y

2%
e





images/00005.gif
Wigtodo Confifranquicia

”’?.
Wy

€.1 Prélogo





images/00008.jpeg
Wigtodo Confifranquicia

€.2 Introduccién
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consistente, el objetivo del franquiciador deberfa
ser conseguir el ansiado objetivo del franquiciado.
Por lo tanto la actividad del franquiciador debers
tender a la bisqueda de la satisfaccion del
Jfronquiciado

£l Método Confifranquicia es exactamente eso. Un
sistema en la que unos y otros deberian mirarse
para encontrarse. Un punto de encuentro donde se
generan de forma natural Circulos de Confianza,
que afianzan y consolidan la relacion entre
franquiciado y franquiciador. Un punto donde se
generan grandes beneficios mutuos.

¥ es en ese lugar donde el franquiciador tiene la
mayor responsabilidad.
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C.2 Introduccién

Hace tiempo que las empresas encontraron en el
sistema de franquicia una férmula  atractiva y
dindmica para potenciar el desarrollo de sus redes.

El nimero de empresas que han utilizado, y utilizan,
esta novedosa y conocida férmula de crecimiento
ha ido en aumento protagonizando una importante
progresion en las ultimas décadas.

La importancia del franquiciado como nueva figura
emergente en la estructura de la empresa ha
constituido un nuevo punto de inflexién que ha
obligado a grandes y pequefios a revisar en
profundidad las clasicas y anticuadas estructuras
organizativas para adaptarse a un cambio que exige
nuevas formas de comunicacion, asi como un
incentivo para la biisqueda de la excelencia a tados
los niveles de la organizacion.

La necesidad de aportar un valor afiadido al
franquiciado pasa a ser un asunto de méxima
prioridad. El Saber Hacer como ventaja competitiva
deja de ser algo estitico y se convierte en algo
dindmico que debe evolucionar y actualizarse de
forma constante.

Lejos de centrarse en producto el Sober Hacer
avanza a todos los niveles del negocio estimulando
ejes continuos de mejora. Por lo que, en un entorno
tan competitivo, cada vez mds globalizado, la
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Para ello no sélo deben contar con Dpto. de
Expansién, algo absolutamente bésico, sino que
toda la cultura de la empresa debe
concentrarse en asimilar a esta nueva figura
que, como ya comentamos anteriormente, es
algo més que un empleado més. Es un socio
activo de la empresa. Es un inversor en el que
toda la empresa deberia focalizarse.

Nota:

“Después del Cliente, el Franquiciado es la
figura més importante para una empresa.”

En segundo lugar 1o que nos dice nuestro sentido
comdin.

No lo dude, déjese guiar por él. Obtenga toda la
informacién que pueda y procure analizarla sin
prisas. Con coherencia y cierto sentido comn serd
capaz de ponderar la informacién que logre reunir.
De hecho este sistema pretende ayudarle en este
menester.

Las tablas que siguen a continuacién sirven para
plasmar  toda esta informacion, obtenida
previamente gracias a nuestro trabajo personal
{investigacion, reuniones con los responsables de la
franquicia, etc.), ayudéndonos asi a valorar el grado
de confianza que nos proporcionan.
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Tamaiio de Empresa
La dimensién de la empresa nos aportar
informacion relativa a su capacidad llegar a
acuerdos ventajosos en el mercado y nos
hablard de su capacidad para generar
economias a escala.

Independientemente de otras consideraciones,
estas dos facultades repercutirén de forma
positiva en la capacidad competitiva de la
empresay, en definitiva, en las ventas.

De modo contrario, una pequefia empresa
probablemente tenga més dificultades para
acceder al crédito y menos capacidad para
lograr acuerdos ventajosos.

5. Focalizada a la Franquicia.

Algunas son las empresas que han iniciado no
hace mucho su desarrollo en Franquicia o,
incluso habiéndolo hecho ya hace tiempo, sus
estructuras organizativas no estén adaptadas a
esta nueva realidad.
Las  organizaciones empresariales  deben
interiorizar dentro de sus estructuras el sistema
de franquicia. Y esto es algo que afecta a todos
y cada uno de los departamentos de la
empresa.
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Al puntuar con un "1%significa que se esté de
acuerdo con la opinion plasmada en el recuadro
izquierdo. Al puntuar con un “4” significa que se
estd de acuerdo con la afirmacién del recuadro
derecho. En cambio puntuar “2” o “3" significa
situarse en posiciones intermedias.
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€.6 Concepto de Negocio
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Caso Prictico:

La Empresa A, es una empresa mediana que se cred
en el afio 1996, y decidio, debido al éxito de sus
tiendas, crecer a través de la férmula de la
franquicia en el afio 2006.

La marca fue registrada al inicio de su actividad y es
de su propiedad. La Empresa A busca modernizarse
al tiempo que crecer de forma importante en los
préximos afios, para lo cual ha adoptado su
estructura organizativa doténdola de un Dpto. de
Expansion.

Valoraci

%
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misma direccién. Y, en segundo lugar, conseguirdn
algo aun més importante. Lograran transmitir al
exterior, al mercado y a los futuros clientes, una
imagen coherente y que, a buen segura transmitird
mayor confianza.

“Esta gente sabe lo que quiere.” o “Tienen los ideas
claras.” seran probablemente los comentarios mds
habituales que escucharemos cuando la empresa
transmite esta integridad.

Pero ademés de tener claro algo tan basico como el
Concepto de Negocio vamos a ver ahora tres
aspectos que lo complementan, reforzandolo o
debilitandolo.

Estos son

1. Experimentado

2.Mercado

3.5aber Hacer

1. Experimentado

La definicion de franquicia lo dice todo a este
respecto cuando se refiere a que el franquiciador,
cede a otra, el franquiciado, en un mercado
determinado, a cambio de una contraprestacion
financiera directa, indirecta o ambas, el derecho
a lo explotacién de una franquicia, sobre un
negocio o actividad mercantil que el primero
venga  desarroliando  anteriormente  con
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€.6 Concepto de Negocio

En este apartado vamos a analizar el concepto de
negocio, entendido como la actividad principal a la
que se dedica la empresa y que supone su principal
fuente de ingresos.

En méds de una ocasion usted y yo nos hemaos
encontrado con determinados profesionales que,
como grandes prestidigitadores, consiguen adaptar
su oferta de servicios, casi de forma inmediata, con
tal de no perder la venta.

Esto, lejos de ser una virtud es el principal factor
que nos permitiria detectar que no estamos ante un
profesional de un sector determinado, especialista
en la materia, sino ante un oportunista vendedor de
servicios (un  intermediario) o productos que
ofertara lo imposible con tal de vender.

Con el Concepto de Negocio pasa algo parecido.
Una empresa debe tener una razon de ser. Las
empresas més avanzadas trabajan en los Proyectos
de Empresa que les sirven para establecer de
manera clara y meridana cual es su razén de ser, su
objetivo y su visién de cara al futuro.

Con esto, entre otras bondades, consiguen hacer
dos cosas. £n primer lugar que haya una coherencia
interna. Ahora todos los trabajadores de la empresa
saben perfectamente a qué se dedica esta y cudl es
su objetivo. De esta forma todos podrdn remar en la
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En primer lugar, lo que nos dicen los datos
objetivos es una informacién que nos ayudard a
hacernos una primera idea sobre su reciente
historia.

En especial vamos a necesitar la siguiente
informacidy

1. Afio de creacin de la empresa

La fecha de la creacién de una empresa nos
aporta informacién muy significativa. El tiempo
que lleva una empresa en un determinado
mercado.
Inmediatamente  podemos deducir que, en
condiciones normales, a mayor antigiiedad de
una empresa mejor deberia conocer su
mercado, lo que le permitira lidiar con mayor
eficiencia ante las posibles dificultades a las
que deba enfrentarse en el futuro.

Tedricamente, hay una relacion directa entre la
antigiiedad, conocimiento del mercado y
capacidad de supervivencia. En definitiva, este
conocimiento puede ser una garantia para el
buen gobierno de la empresa en un mercado
que conoce.

Marea

Algo que parece obvio pero que, en ocasiones,

ha provocado mds de un dolor de cabeza a
B
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Pero, a buen seguro, cuando el franquiciador nos
explique la historia de la creacion y evolucion de su
empresa, podremos enmarcarla dentro de una de
estas categorias.

La historia es:

- claray convincente.

- benevolente y buenista.

- triunfalista

- confusa e incoherente

- secreta

Esté claro que una historia triunfalista exagerard
todos los logros generando una sensacién peligrosa
de control y seguridad que deberfa movernos a la
prudencia. Existen muchos factores externos que
son incontrolables y que, por lo tanto, Ia historia de
cualquier empresa estars también formada por
todos sus fracasos.

Por lo tanto es importante saber juzgar hasta que
punto somos testigos de una historia real, de éxito
empresarial, de la de un simple cuento chino.

Para lograr objetivizar toda esa informacién
contamos con dos herramientas: fo que nos dicen
los datos objetivos, que podemos obtener
directamente de la franquicia o a través de otros
medios, y o que nos dice nuestro sentido comiin
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algin avezado empresario es precisamente el
de la posesion de la marca.

El contrato de franquicia supone precisamente
es0, una cesién de marca que, efectivamente,
ha de poseerse. ¢Qué le ocurriria a una
franquicia que, desarrollando su red bajo la
cesion de una solicitud de marca, le fuera
finalmente denegada? El dafio comercial seria
irreparable.

Por esta razon, una de los principales temas a
tener en consideracién es la posesion o no de la
marca por parte del futuro franguiciador.

Luego podrd tenerla, no tenerla o haberlo
solicitado, pero desde el punto de vista de la
imagen generada ante una u otra opcidn, esta
claro que unos comportamientos generan
confianza y otros no.

3. Afio de creacion de la franquicia

[ntimamente ligado a lo anterior, y no
necesariamente unido en el tiempo, el
momento en que la empresa decide iniciar su
crecimiento a través de una red de franquicias
nos aporta también una informacion crucial
porque a su vez nos permite visualizar la
evolucion de la red.
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C.4 Método Confifrang

Utilidad del método

El método Confifranquicia es bidireccional y puede
aplicarse, no sélo al inversor y futuro franquiciado
que busca afinar en la seleccion de la franquicia a la
que piensa adherirse, sino que también sirve de
Check Interno para el propio franquiciador que
podra saber, a grandes rasgos, los aspectos mas
relevantes que deberia tener resueltos si piensa
crecer a través de la formula de la franquicia con
garantias de éxito.

1.- Utilidad para el Franquiciado
El método Cff permite diseccionar, esto es
analizar, una empresa que basa su crecimiento
en la apertura de centros franquiciados.

Lo hace a diferentes niveles que, de forma
independiente, han de cumplir unos minimos
exigibles para que aporten al inversor una
confianza minima suficiente, que garantice que
realice una eleccion lo més adecuada posible.

A este nivel minimo exigencia lo llamaremos
minimo de confianza.

Por lo tanto, en cada uno de los niveles que
vamos analizar, determinaremos un nivel minimo
de exigibilidad.
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Son tan importantes como conocidos
1. Propietaria de la marca
2. Disponer de un Saber Hacer transmisible
3. Grado de preparacion de la Direccion.
4. Ventajas competitivas a nivel producto o
servicio
5. Factor Tiempo

Todos estos puntos los iremos viendo a lo largo
de los diferentes capitulos y, para su mejor
deteccién, los hemos destacado con fondo verde
en la fichas de valoracion.

Como novedad, he planteado los puntos 3 y 5,
como MC, por ser bisicos para la generacion de
Confianza.

N

.- Utilidad para el Franquiciador

El método Cff es una oportunidad dnica para que
el franquiciador decida afrontar, con decisién, un
proceso de mejora continuada.

Los riesgos son pocos, en cambio la ocasion,
como hemos dicho, es Gnica. Hay mucho que
ganar. Es la hora de nuevos planteamientos
estratégicos, organizativos, de modernizar la
gestion y los procedimientos,

P ]

ko





images/00021.gif
Metodo Confifranquicia
Los niveles analizados son
1.Empresa

2.Concepto de Negocio

3. Equipo Humano Conocimiento

4.El corazén del negocio

5. Estrategia de Expansion

Que en definitiva es hablar del pasado
(Experiencia), ~del funcionamiento  actual,
presente (Actividad, Conocimiento y Gestién), asi
como del futuro (Franquicias)

Minimo de Confianza
€l Minimo de Confianza es el nivel minimo de
requisitos, exigibles e irrenunciables, que toda
empresa que se dispongan a franquiciar su
concepto de negocio o ya lo esté haciendo, debe
cumplir.

Estos requisitos son elementos esenciales que
deben estar presentes en toda relacion en
franquicia y se corresponden con los ejes
analizados.
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Circulos Iniciales de Confianza

Meétoado Confifranquicia
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Es una tarea ardua que afecta a toda la empresa
pero resulta vital para su subsistencia.

El impacto positivo va més all de los aspectos
internos. Se produce un claro efecto externo,
perceptible y, en el caso de la expansién,
mesurable.

En el siguiente cuadro se aprecia el efecto de la
aplicacién del Meétodo Confifranquicia, que
genera Circulos Iniciales de Confianza.
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€5 Empresa

Al igual que nos pasa cuando nos presentan a una
persona, independientemente de si sentimos més o
menos simpatia por ella, mas o menos feeling, para
conocerla con mayor profundidad y asi formarnos
una opinién més objetiva y justa, seguro que nos va
a interesar saber algo de su historia. ¢Qué afios
tiene? ¢Donde a estudiado?, ¢Qué experiencia
tiene?, etc.

Es algo que nos va a permitir conocerla mejor y
seguro que en poco tiempo seremos capaces de
decidir si nos interesa seguir hablando con ella o
incluso, si nos inspira la suficiente confianza,
tratarla con mas profundidad

Con las franquicias ocurre exactamente igual. Estd
claro que independientemente de la imagen que
tengan, del producto que vendan, y del equipo que
lo componga es muy recomendable conocer de
primera mano, la historia de esa empresa. Sus
inicios, su evolucion y su situacion actual.
Evidentemente también sus planes de futuro, pero
por ahora nos centraremos en conocer la historia
de esta empresa.

Como suele decirse: “La historia la escriben los
vencedores.”. O como dice aquel otro refran “El ojo
del propietario engorda al caballo.”. Esto es algo
inevitable por lo que debemos ser sensatos.
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Esto ejes son los siguientes:
- Empresa

- Concepto de Negocio

- Equipo Humano

- Corazén del negocio

- Estrategia de Expansion

(%)

En los siguientes capitulos procederemos a analizar
de forma individual cada uno de estos ejes, que
suelen corresponderse, en gran parte, con la
estructura  basica organizativa de  cualquier
empresa. De esta forma el andlisis que se realiza
para valorar el grado de confianza que aporta una
determinada franquicia es una auténtica radiografia
de la empresa.

De igual forma conseguiremos aproximarnos a la
realidad de esa franquicia al tiempo que iremos
aprendiendo mas y ms sobre ella.
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Por otro lado, el presente método serd una buena
gufa para que un franquiciador aproveche la
oportunidad para descubrir i esta hacienda todo lo
posible por ser eficiente y competitivo, y como
consecuencia, si estd proyectando hacia el exterior
la confianza necesaria para incrementar su red y sus
ventas.

Las empresas tienen que centrar sus esfuerzos en
maximizar la eficiencia en todos sus procesos, lo
que consecuentemente pasa por incrementar la
calidad en todas las dreas de la empresa. De esta
forma cada uno de los departamentos que la
componen aportard  a la organizacién unas
determinadas cuotas deeficiencia, algo que puede
mesurarse, y de esta forma generar un mayor nivel
de confianza percibida.

Una mavor eficiencia aplicada a cada unos de los
diferentes niveles de la empresa genera un efecto
positivo acumulativo, en términos de confianza, que
permitird a ésta ser mds competitiva v, lo que es
més importante, ser percibida como tal.

Los ejes sobre los que se puede actuar o sobre los
que se ha de poner mayor énfasis a la hora de
analizar una franquicia, son aquellos que nos deben
aportar garantias suficientes de que las cosas se
estin haciendo bien. Son tan basicos como
conocidos.

Lo
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C.4 Métado Confifranquicia
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Los puntos fuertes afloraran por si solos con
claridad meridiana al tiempo que los puntos débiles,
mis dificiles de detectar y probablemente ocultos a
simple vista, destacaran por puro contraste.

Como declamos anteriormente, para aquellas
personas que inicien (o estén pensando en hacerlo)
¥ no saben cémo empezar su proceso de seleccion
de franquicias, el detalle de los diferentes puntos a
chequear les proporcionaré una inestimable ayuda
como herramienta de trabajo que les servird a
modo de Manual de Procedimiento.

Pero como comprobara el lector, existen una serie
de aspectos basicos, que de no cumplirse
minimamente dificilmente podremos calificarlos
como generadores de confianza. Los hemos llamado
Minimos de Confianza y también dedicamos un
capitulo a explicarlo.

Iremos  desarrollandolos en cada uno de los
capitulos, acompafiandolo de sencillos ejemplos
practicos.

Para garantizar una mayor comprensién del
objetivo de cada capitulo, al final del mismo,
hemos afiadido un pequefio caso practico, sencillo
pero ilustrativo, para que se habitlie a su nueva
herramienta: el Método Confifranquicia.
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alarmista, como otra pata mds ademds del sentido
comin, en la que apoyar su decision.

Mire, todos sabemos que curre cuando nos
presentan a alguna persona. Con algunas se genera
una conexién inmediata. Es una capacidad de
entendimiento casi inmediato. En cambio, con
otras, no. Pues bien, sirve tanto para unos como
para otros. Tanto para franquiciadores que buscan
franquiciados como para franquiciados que buscan
una red de franquicias a la que incorporarse.

La franquicia genera inevitablemente una relacion
entre personas. Considere toda la informacion que
recabe. Analicela con calma. Incluso déjese asesorar
por personas de su confianza o expertos en la
materia. Pero no olvide también esa otra variable ya
en desuso. El feefing.
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€8 Corazén del negocio





images/00052.jpeg
Wétodo Confifeanquicia

Caso Practic

la Empresa A, tiene muy claro su vocacion de
crecimiento y ha integraco este objetivo en su Proyecto
de Empresa. Todos los departamentos estan ahora
enfocados a ello para garantiza el éxito.

El equipo directivo es profesional pero inexperto en lo
que respecta a la franquicia. Pero acaban de fichar a un
experto. Existe formacién asistida antes, durante y
después de la apertura.

Los contactos previos con actuales franquiciados han
confirmado esta dltima informacion e indican que la
empresa era algo reacia a dar informacién. La reunin con
la empresa les dejo mal sabor de boca por su actitud y
falta de empatia

Valoracién:
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2.-Distribuidor en exclusiva

Tener la exclusividad de una parte substancial de
su oferta de productos.

3.-Distribuidor autorizado a precio muy competitivo

En el caso de un servicio ofertado, éste deberd
aportar un minimo componente diferenciador, en
todo o alguna de sus partes, para poder ofrecer el
valor affadido exigido por un franquiciado.

Ademés, el servicio debe ser actualizable y revisable
dado que el tiempo de vigencia del mismo, en
cuanto al valor afiadido que aporta como Saber
Hacer,  puede ser muy breve dejando al
franquiciado en 1a tesitura de salirse de Ia red por
falta de un valor afiadido percibido.

En los casos donde el concepto de negocio se basa
en un servicio simple, el riesgo de fuga de
franquiciados, sino se renueva o innova, es alto.

= La logistica
Otro de los pilares indispensables para cualquier
empresa, y que va intimamente ligado al primer
pilar “producta”, es la logistica.

Desde que el producto es fabricado, el circuito
logistico, que ha de recorrer hasta su llegada a los
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€.8 Corazén del negocio

Hay tres pilares sobre los que se sustenta el éxito
de cualquier negocio, sea o no en franquicia:

* £l producto

* Lalogistica

= £l Marketing
Nosotros vamos a analizarlo de una manera sencilla
y muy préctica. Lo suficiente para poder determinar
el grado de confianza que ofrece una franquicia.

* El producto o servicio
Cuando hablamos de producto hacemos referencia
a un elemento bésico y sustancial de la actividad de
la empresa.

Para ser competitivo el franquiciador puede ser:
1.-Productor

Le permitiria disponer de sus propios productos a
la venta en sus tiendas. De esta forma dispondra
del control de todas las fases del proceso
productivo  (disefio, costes, precio,  etc.)
haciéndole muy eficiente.

La posesion de marca/s propias supondria un
mayor grado de diferenciacion con respecto a la
competencia.
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= El Marketing
La politica de Marketing dentro de las empresas
sirve para determinar como quiere posicionarse la
empresa en un mercado.

Para ello el Dto. de Marketing debera disefiar un
Plan de Marketing para lograr alcanzar el objetivo
estratégico de la empresa, controlando su ejecucién
y su nivel de desviacion.

Es algo muy focalizado al producto o servicio que
vende.

La existencia o no de un royalty de publicidad es
importante a la hora determinar el esfuerzo que
realiza la cadena, o en su caso el propio
franquiciado con sus aportaciones, en las accién
comerciales.

Pero la existencia de un royalty de publicidad no
garantiza, por un lado, la eficiencia en la asignacién
de esos recursos ni tampoco su efectivo y cierto
destino dada la razén por la fue creado.

El destino cierto de un royalty de publicidad no es
un tema menor en el sentido de que lo recaudado
deberia alimentar un Fondo de Marketing que
financie las diferentes politicas comerciales de la
cadena.

La eficiencia en la asignacion de los recursos
recaudados, el Fondo de Marketing, condiciona el
futuro desarrollo comercial de la red.
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diferentes puntos de venta, debe estar claro y
garantizado.

El circuito de suministro de una empresa se inicia en
la cadena de produccion y acaba en la tienda. Pero
este circuito serd diferente segin el grado de
integracion vertical que tenga la empresa, si es
productor o no, etc.

De esta forma nos podremos encontrar, a grandes
rasgos, diferentes tipos de estructuras logisticas:

1. Productor y distribuidor
2.- Central Compras
3.- Central de Pedidos

4.- Central de Negociacién

Cada uno de estas estructuras logisticas supondra
un mayor control sobre el producto, su suministro,
asi como la consecucion de mayores economias de
escala.

De igual manera unas estructuras permitirn un
mayor control sobre las ventas de la red que otros.
Por otro lado, si una empresa tiene vocacion
nacional deberd garantizar el suministro de
producto a toda la red.
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tiendas no cuenta con la nueva imagen de la
cadena.

Nota:

Estos pilares estan intimamente relacionados entre
si, y se corresponden con los departamentos de
Compras, Logistica y Marketing de cualquier
organizacion.

Incluso en algunas empresas pueden  existir
departamentos que suponen 1a fusion de varios de
ellos. £j. Dpto. de Logistica y Compras, o Dpto. de
Compras y Marketing, donde la logistica ya se
supone integrada en el Dpto. de Compros.
Depender4 de cada caso.
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Una red con un nivel de implantacién nacional
puede dedicar esos recursos a campafias de
cardcter nacional, sin olvidar la importancia de las
campafias locales.

Por el contrario, cuando la implantacion de la red es
incipiente, por ejemplo estamos en los primeros
afios de la franquicia y no estamos implantados en
la totalidad de un territorio (nacional, CCAA, etc.)
las campafias de comerciales deben ser
fundamentalmente locales.

Es de vital importancia trabajar el entorno mds
préximo de la tienda a todos los niveles: comercial,
comunicacion, relaciones puiblicas, etc. Todo aquello
que nos convierta en un claro referente en la zona.
De ahi que algunas franquicias, en lugar de exigir un
determinado royalty, exijan un nivel minimo de
gasto publicitario. Eso si, controlando, asesorando,
sobre dénde, cémo y cuéndo realizarlos, como
parte del saber hacer que ofrece el franquiciador a
sus franquiciados.

Otro aspecto a considerar es el que hace referencia
a la imagen corporativa, que debe ser homogénea e
igual en todos los centro franquiciados. Esto, que es
evidente, Io decimos porque hay que evitar aquellos
franquiciadores que le exigen el maximo a sus
nuevos franquiciados cuando en su propia red de
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También podriamos recurrir al Principio de
Reciprocidod. Al futuro franquiciado se le suelen
pedir todo tipo de documentacion que garantice sus
buenas intenciones, su liquidez, etcétera, en aras a
determinar su idoneidad. Por la misma razén, no
deberia suponer ningin problema obtener esta
informacién directamente del franquiciador.

De nuevo el factor experiencia constituye una
variable a tener en cuenta asi como el tiempo
transcurrido en el puesto. Mucho mds que la
titulacion, aunque desde luego esta es deseable y
pueden y deben ir parejas.

En cualquier caso siempre serd preferente la
experiencia a la titulacion a pesar de que ambas son
deseables y preferiblemente complementarias.

dFactor Feeling?
Durante los afios en los que he participado en el
Master en Creacién, Gestion y Desarrolio de la
Universidad de Borcelona, a mis alumnos siempre
les he insistido en lo mismo cuando abordaban la
dificultad  que existe en la seleccion de
franquiciados. Dar con el candidato ideal es tan
dificil como dar con la franquicia ideal.

Pero hay un factor, tan innovador como anticuado
por estar claramente en desuso, que nos puede
ayudar. Me refiero al feeling, entendido, no sea
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ofrecerd un indicador también de su nivel de
madurez e innovacién. Y eso en definitiva es otro
factor que ofrecera méas o menos confianza para
el futuro franquiciado.

Por otro lado, la Cuota de Mercado de la
empresa sera también un buen indicador de su
grado de penetracion. Esto es, de notoriedad en
su sector.

¥ esto no es otra cosa que liderazgo. Y como ya
sabra, el liderazgo o falta de él nos aportard
mayor o menor confianza.

En la misma linea un mercado estable, en
crecimiento o en decrecimiento supondrd para
nosotros motivos adicionales para valorar en
mayor o menor medida la franquicia.

Por esta razén la tendencia de un determinado
sector o mercado, ya sea tradicional, mas o
menos innovador, tecnolgico, de servicios, etc.,
también guiard nuestra decision.

El ejemplo mas evidente en estos momentos
seria el mercado de Servicios Inmobiliarios,
donde es evidente que ningin inversor quertia
invertir. Un sector en declive no aporta confianza
a ningln inversor que buscard inversiones en
mercados mds seguros.

n
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este no veria ningun incentivo para formar parte
de una determinada red de franquicias.

Esta ventaja competitiva varia segin el sector
pera debe ser claramente percibida por el
cliente.

El Saber Hacer puede apreciarse en muchos
niveles. Por la exclusividad del producto y/o la
marca, por los procedimientos novedosos, por la
originalidad del servicio, por la condiciones de
compra, por la novedad de sus productos o
servicios, etc. Pero debe proporcionar un grado
de competitividad y diferenciacién sustancial
Cualquier concepto de negocio Unicamente
basado en la imagen esté abocado al fracaso.
Lamentablemente algunos de estos consiguen
atrapar en sus redes a inversores desinformados
que se sienten atraidos por el envoltorio que
proporciona la Franquicia. Semejante fraude,
como practica habitual, deberia ser denunciado.
Por dltimo, es fundamental la entrega de los
Manuales de Franquicia como la herramienta que
por antonomasia refleja esa transmision del
Saber Hacer, y que, evidentemente deberd ser
reforzada con la formacion que proporcione el
franquiciador, tanto en sus propias instalaciones
como en el mismo punto de venta del
franquiciado.
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3.Saber Hacer

La transmisién del Saber Hacer o Know How es
primordial tanto para el Franquiciador como para
el Franquiciado. Para el primero porque sin su
existencia no podria o no deberfa franquiciar su
negocio, ya que significaria que no ha sido capaz
de producir o desarrollar toda una serie de
ventajas competitivas, tanto a nivel de
procedimientos, gestién, produccién compra,
comercializacién, etc., necesarias para ello.

Y para el segundo, el futuro franquiciado, porque
sin la transmision del Know How se sentira
estafado. ¥ con razén.

Por lo tanto, la mejor manera de determinar el
grado de calidad o solidez del Saber Hacer de una
empresa podemos obtenerlo teniendo en cuenta
una serie de caracteristicas que deberia cumplir.
El Know How debe ser:

- Secreto o de dificil accesibilidad.

- Original y novedoso.

- Sustancial.

- Transmisible y reproducible.

- Definido, Actualizado y Adaptable.

En definitiva, queda claro que el Saber Hacer
debe proporcionar al futuro franquiciado una
clara ventaja competitiva, o en el producto o en
el servicio que ofrece, dado que si no fuera asi
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Caso Préctic

La Empresa A dispone de tiendas con un saber
hacer claro y determinado. Son floristerfas
enfocadas al publico en general, con una imagen
moderna, y un Saber Hacer novedoso basado en un
servicio personalizado, con Home Delivery, y cuenta
con ventajas competitivas en precio y surtido.
Desde hace ya 11 afios han logrado abrir 30 centros
en Barcelona y Madrid que han contribuido a lograr
un posicionamiento claro en el mercado. La
empresa es lider en el sector de la franquicia.

Valoracién:
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Aspectos a valorar.-

Concapto de Negoclo
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C€.7 Equipo Humano

Uno de los temas mds dificiles de poder valorar es
precisamente éste. Porque en definitiva hablamos.
de personas.

Poder conocer a los responsables directos en la
toma de decisiones de una empresa, nos
proporcionard una informacién de capital
importancia a la hora de decidimos por una
franquicia u otra.

La realidad es que cuanto mejor esté preparado un
equipo directivo mas confianza nos generard su
empresa y, por lo tanto, estaremos mas dispuestos
a formar parte de su proyecto.

Saber que las personas que lideran la empresa
conacen su negocio nos hace que todo sea més
facil

De igual forma la propia estructura de la empresa
nos informara sobre el grado de adecuacién de la
organizacién al proyecto de empresa acometido. En
una empresa focalizada en el crecimiento en
franquicia no tendrfa sentido que no existiera un
departamento de Expansién o Desarrollo.

Por otro lado, el resto de departamentos de la
empresa deberdn tener integrado la nueva filosofia
que supone la franquicia, no tan sélo a nivel
funcional sino a nivel de las personas.
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Y en esta linea formativa hay que hacer hincapié en
la importancia del acompafiamiento al futuro
franquiciado, a través de procesos formativos,
antes, durante y después de la apertura del nuevo
establecimiento de la cadena. Lo que afectara de
forma sensible en la relacion con el nuevo
franquiciado.

La formacion del cuadro directivo nos puede
aportar informacion relevante. En especial, seria
interesante conocerles a todos, pero en especial al
Director General, Director de Marketing, Director
Compras y el Director de Expansion.

Su trayectoria profesional serd un indicador claro de
sus habilidades directivas, experiencia en el puesto
o similares, asi como su Curriculum Vitae.

Es importante recordar que el franguiciado es un
empresario independiente que no debe temer el
conseguir esta informacion, ya sea de forma directa
o de forma indirecta. Si bien es cierto que lo ideal
seria obtenerla en una de las reuniones con el
Director de Expansidn, podemos acceder a parte de
esta informacion en web profesionales como por
ejemplo Linkedin.

Ante la posible reticencia del franquiciador creo que
podemos esgrimir el Principio de Transparencia que
es fundamental para comenzar una relacién basada
en la Confianza.
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Hablamos entonces de que debe existir una
concienciacién de los equipos, un compromiso claro
y decidido, dado que el proyecto de empresa (se
refiere af proyecto de crecer a través de la formula
de la franquicia), es de cardcter transversal y, sobre
todo, vertical. Es decir que afecta a toda la empresa
y a todos los niveles.

Efectivamente si el trabajo e implicacion de los
miembros del Comité de Direccion de una empresa
es de capital importancia no lo es menos la
concienciacién de toda la empresa, dado que no se
trata de un proyecto exclusivo de la direccion sino,
mis bien, de una apuesta de toda la empresa que
ha de remar, quizds por primera vez y de forma
constatable, en la misma direccién para llegar a
buen puerto.

Por lo tanto, cuando se integran franquiciados a lo
estructura de fa empresa éstos pasan a ser, tras os
clientes, el mayor activo de la empresa. Y si en
cualquier empresa la comunicacion es importante,
con esta nueva figura, la comunicacién es ahora un
tema primordial que marcar la diferencia

Por esta razon las acciones tendentes, por un lado,
a mentalizar a los empleados y, por otro, a mejorar
o crear procedimientos de comunicacion con la red
de franquicias contribuiran activamente a garantizar
el buen funcionamiento de la franquicia.
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Por esta razén no nos serd dificil detectar qué
empresas llevan afios utilizando la fermula de la
franquicia y cuales acaban de empezar.

Por lo tanto, a la hora de valorar una franquicia
desde el punto de vista de la experiencia, tenga
en cuenta estos dos aspectos. Por un lado, su
experiencia como empresa, y por otro, su
experiencia en la gestion operativa de la red de
franquicias.

2.Mercado
Otro punto que nos aporta una informacion
importante es la relativa al mercado donde el
franquiciador realiza su actividad. Es de capital
importancia conocer entre otras cosas:
1.- Volumen de ese mercado
2.- Cuota de Mercado de la empresa
3.- Estabilidad de ese mercado.
4.- ¢Es un mercado de futuro?
5.- Otros operadores

Como bien se sabe no todos los mercados son
iguales, por el volumen y las propias
particularidades de cada uno, sino que ademds
pueden presentar un desarrollo distinto. De tal
forma que su crecimiento, su_evolucién, nos
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suficiente experiencia y éxito, para comercializar
determinados tipos de productos o servicios.

Y ahi estd la clave.

La reproduccion de un negocio de éxito probado
presupone dos afirmaciones:

1.- el negacio lleva afios funcionando y podemos
decir que las actuales tiendas de la red ya
recogen todas las ventajas que se derivan de la
experiencia atesorada durante afios.

2.- algo diferente, aunque también relacionado
con su experiencia, es el tiempo que lleva la
cadena franquiciando.

Como ya  apuntsbamos  anteriormente,
franquiciar implica que se ha producido un
cambio de mentalidad en la empresa que se
traduce en una nueva forma de relacionarse con
esta nueva figura: el franquiciado. Y también, el
tiempo que lleve la empresa gestionando su
propia red de franquicia, serd una forma de
mesurar el grado de confianza.

A ningun inversor le gustaria ser el primer
franquiciado de la cadena y que ésta nos utilizara
como Conejillo de Indias. De ahi la existencia de
los centros pilotos que deberian ser utilizados
por el Franquiciador para aprender como paso
previo al desarrollo de la red en franquicia.
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