a franquicia en Espafia es

un fenébmeno relativamen-

te reciente. A pesar de su
corta edad y de sus asombro-
sas tasas de crecimiento (el
namero de establecimientos
se ha multiplicado por cuatro
en apenas cinco afos), los ex-
pertos opinan que la verdadera
expansion de este fenémeno
de origen extranjero esta toda-
via por llegar.

A esta conclusion podemos
llegar comparando el peso del
comercio franquiciado en Espa-
fia con el que tiene en otros
paises de nuestro entorno eco-

REFLEXIONES

VENTAJAS E
INCONVENIENTES DE
LA FRANQUICIA PARA
EL FRANQUICIADOR,
EL FRANQUICIADO Y

EL MERCADO

JAVIER RODRIGUEZ LOSADA

Este sistema, ademas, gene-
ra una inmediata y completa in-
volucracion del personal (fran-
quiciado), en tanto que lucha y
defiende su propio negocio.

Por dltimo, el personal nece-
sario para la expansion de le
empresa no implica un lastre
para el franquiciador, puesto
que es el franquiciado quien
asume esa responsabilidad, y
permite al franquiciador contar
con menor plantilla propia.

La aportacion del franquicia-
do de recursos economico-fi-
nancieros posibilita al franqui-
ciador una concentracion y ma-

ECONOMISTA

némico, o con las perpectivas

yor desarrollo de su nucleo de

de crecimiento de todas las
grandes cadenas que operan
en Espafa..., o por la cantidad
de firmas extranjeras que aun
guedan por entrar en el merca-
do espafiol. Aunque, al margen
de estudios comparativos, pa-
rece que algo tendra la franqui-
cia cuando es capaz de satis-
facer a franquiciadores, fran-
quiciados... y al mercado.

VENTAJAS DE LA FRANQUICIA
PARA EL FRANQUICIADOR
La ventaja fundamental reside

en la rapida captacion de re-

negocio: I+D (nuevos produc-
tos, investigacion de merca-
dos...).

Como caracteristica peculiar
e importantisima del sistema,
hay que destacar que el fran-
quiciador no tiene que acudir a
la financiacion ajena tradicio-
nal —con el consiguiente coste,
especialmente alto en momen-
tos de expansion (momentos
de especial necesidad)-.

Y no sélo eso: la finan-
ciacion que se logra con la in-
volucracién del franquiciado es
especialmente interesante en

cursos validos para el desarro-
llo del negocio. Estos recursos
se pueden clasificar en tres
grupos: humanos, econdmico-financieros y estratégicos.

Los recursos humanos pueden considerarse los mas
importantes de los tres grupos mencionados. No en va-
no, se logra involucrar a perfiles inaccesibles (0 costosi-
simos) en el mercado laboral: determinados ejecutivos
que no cambiarian de empresa, si lo harian a un nego-
cio propio.

términos de exigencia; porque
el franquiciado comparte asi el
riesgo del negocio.

En lo que a recursos estratégicos se refiere, la fran-
quicia puede lograr que un proyecto resulte interesante
a propietarios de determinados valores que no se en-
cuentran disponibles en el mercado tradicional.

Se trata de factores criticos necesarios en negocios
que basan su éxito en la imagen, la representaciéon. Mu-
chas veces mas que un valor material puede considerar-
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se un simbolo: locales comerciales “bandera” (por loca-
lizacion, presencia, imagen...).

Dentro del capitulo de recursos estratégicos, debe-
mos destacar la importancia que puede tener para una
empresa (un franquiciador) crear y desarrollar un siste-
ma de franquiciados como red de distribucion propia.

Sin duda, cualquier ejecutivo de empresas fabricantes
consideraria un lujo poder disponer de un sistema con-
trolado que contactase a la empresa con el consumidor,
sin contar con la intermediacion de la distribucion co-
mercial.

Es facil argumentar las ventajas econdmico-financie-
ras que supone empezar una aventura empresarial par-
tiendo de un negocio demostrado:

1. Empezando por la necesaria inversion inicial, casi
obligada en cualquier negocio, hay que recordar una ma-
xima que es una verdad absoluta en los mercados fia-
nancieros: “el dinero huye del riesgo”. La franquicia pro-
bada supone un buen argumento en las negociaciones
con nuestros “proveedores de dinero”. Ademas, las
franquicias méas desarrolladas cuentan con convenios

con las entidades mas impor-

No es una novedad hablar de
la presion que ejercen las gran-
des cadenas de distribucion (hi-
permercados, centrales de com-
pras, descuento duro...) sobre
los fabricantes, hasta situacio-
nes realmente axfisiantes, es-
pecialmente en el sector ali-
mentario.

En la actualidad, la posicion
de fuerza reside en el distribui-

tantes para favorecer a sus
franquiciados. En caso de que
esto no sea asi, las asociacio-
nes de franquiciados estable-
cen convenios marco que pue-
den servir de referencia.

2. La colaboracion (apoyo,
soporte) del franquiciador ha-
bitualmente supone un recorte
de los gastos fijos. Estructu-

ras necesarias para el desrro-

dor, y los intereses de los fabri-
cantes no suelen ser los mis-
mos. Por ello existen grandes
firmas que empiezan a crear
tiendas propias, para posterior-
mente ofertar diferentes ense-
flas en el mercado de franqui-
cia. Esto permite:

=Contacto directo con el con-
sumidor (conocerle mejor, aten-
derle mejor, adecuarse mas a

llo del negocio son soportadas
por el franquiciador y su coste
es repartido entre todos los
franquiciados.

3. Se parte —ya en el inicio—
de una mejor posiciéon compe-
titiva en los casos en los que
existen economias de escala
(ahorros por volumen de nego-
cio). La red de franquicias
aporta ese volumen necesario

sus necesidades).

<Fidelidad del canal de distri-
bucién. Los productos del fabricante siempre estan pre-
sentes en las tiendas.

=Tratamiento adecuado de los productos: presencia,
mantenimiento, reposicion... (Especialmente importante
en productos delicados / especiales).

VENTAJAS DE LA FRANQUICIA
PARA EL FRANQUICIADO
Partiendo de la base de que “la franquicia supone un

sistema de expansion para un negocio ya probado”, po-
demos resumir las ventajas para el franquiciado en dos
grupos; ventajas econdmico-financieras y las persona-
les/operativas.

para alcanzar costes compe-

titivos (negociacion con prove-
edores, menores costes de produccién, ahorros logisti-
cos...). Este punto es especialmente interesante para
aquellos negocios pequefios donde la referencia de pre-
cios de las grandes superficies supone una amenaza
constante.

4. El franquiciado puede acceder a un producto, servi-
cio o marca reconocido y apreciado por el consumidor.
Esto reduce el periodo de arranque del negocio y permi-
te un mas facil desarrollo.

5. Se asegura el desarrollo, evolucion y adaptacion
del negocio a las variaciones del mercado. El franquicia-
dor, por su propio interés, investiga y ofrece a sus fran-
quiciados nuevos productos.
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6. Igualmente, el franquiciador proporciona un plan de
desarrollo comercial (plan de marketing) que permite al
fanquiciado disponer de acciones promocionales, de co-
municacion, etc., a las que no sabria o no podria acce-
der como empresario independiente en muchos casos
(acciones de McDonalds ligadas a Disney). Las razones
de esta ventaja son claras:

<El franquiciador puede contar con equipos de marke-
ting profesionales.

<El franquiciador goza de un volumen proporcionado
por la red de franquicia que le

=La mujer se incorpora plenamente al mercado de tra-
bajo (de modo radical en generaciones a partir de naci-
mientos del afio 60).

<El nivel de estudios alcanzado es el méas alto del si-
glo, pero, sin embargo, la tasa de desempleo sigue una
tendencia similar: se han generado unos desempleados
mas preparados.

eLa preocupacion por el medio ambiente crece. Lo
mismo sucede con el interés por la nutricion y la salud.

elLas posibilidades tecnologicas y de comunicacion

permiten la globalizacion de la

permite reducir costes.

economia y una igualacién de

Las ventajas personales y
operativas para el franquiciado,
también son faciles de valorar:

=“Trabajar para uno mismo”.
Autorrealizacion.

=Frente al temor inicial (;Se-
ré yo capaz...?), la franquicia
proporciona apoyos:

— En términos de informacion
del sector y del negocio.

los perfiles de consumidores
de diferentes paises.

A partir de estos puntos po-
demos prever la proliferacion

de mercados-nicho; segmentos
de mercado con requerimientos
de productos/servicios diferen-
ciados y especializados en ca-
da caso. Previsiblemente, mu-
cho mas exigentes que ahora:

— Apoyo del franquiciador en
formacién; propia y del equipo.

- Servicio técnico especializa-
do, en casos de equipos epe-
ciales o complejos

— Apoyo en aprovisionamien-
to de materiales; productos, ca-
lidades, marcas...

ePor ultimo, la franquicia
ofrece apoyo operativo (el “dia
a dia”).

=Los mayores, cada vez mas
y con mas dinero disponible.

=Los nifios se benefician con
un mayor gasto “per capita” de
sus padres (se tienen menos,
se gasta mas en cada uno de
ellos).

«Se dispone de “més de lo
suficiente” para vivir. Se exigen
mas cosas, se exige mayor ca-

lidad (entendida ampliamente;

VENTAJAS DE LA FRANQUICIA PARA EL MERCADO
Tras analizar las ventajas de la franquicia para las par-
tes directamente involucradas, cabe plantearse como
valora el consumidor espafiol esta novedad.

Para ello debemos plantearnos cdmo somos, y resu-
miendo las tendencias demograficas mas asumidas, po-
demos concluir:

=La poblacion espafiola envejece. Cada vez hay mas
personas mayores.

«Se tienen menos hijos. El indice de natalidad espa-
fiol es de los méas bajos de Europa.

eLas tremendas desigualdades de renta de principio
de siglo se reducen, y los productos resultan mas acce-
sibles a la media de la poblacién.

producto, servicio...)

eLas mujeres exigen su igualdad tras la jornada labo-
ral. Las parejas demandan servicios que respeten su
tiempo libre.

<El mercado se globaliza. Las costumbres también.

=Los jovenes universitarios tienen muchas dificulta-
des para encontrar empleo.

<Disminuyen las diferencias de héabitos con el resto
de paises de nuestro entorno.

=Residuos: un problema pendiente que cada vez nos
preocupa mas.

eLa nutricién se impone a la “alimentacion” (valora-
cion creciente del atributo “salud”).

eLa tecnologia tiene mas facil desarrollo en nuevas
generaciones.

-
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Con estos escenarios, parece
indiscutible la existencia de un
caldo de cultivo ideal para féormu-
las de negocio que permitan la
comercializacion de productos y
servicios mas personalizados,
mas complejos y mas completos.
Pero esto no implica “més cos-
te”; la mayor formacion del con-
sumidor tiende a exigir “mas va-
lor por el mismo dinero”. Lo que
implica es mas [+D, mejor ges-
tion, mejor servicio, mas respeto
al consumidor y sus valores

citadas del sistema de franqui-
cias, la sucursal tiene algunos
puntos a favor.

eLa sucursal permite una mas
facil imposicion de politicas inter-
nas, aunque podria plantearse
un interesante analisis compara-
tivo sobre la eficacia de esta po-
litica.

eLa sucursal no implica la ce-
sion a terceros de una parte del
negocio. En la franquicia puede
darse la dejadez, o mala ejecu-
cion que dafie la imagen del ne-

(ocio, creencias ecoldgicas, co-
modidad, salud, precio...).

En este sentido, la franquicia
permite:

<Regreso al trato personalizado
sin perder las ventajas de las eco-
nomias de escala por volimen.

eLa venta especializada en ni-
chos de mercado, de productos
de dificil lanzamiento en canales

gocio, que es propiedad del fran-
quiciador.

eLa sucursal es mas rentable
que un franquiciado —una vez su-
perado el periodo inicial-: para
un beneficio determinado, no hay
que compartirlo.

=L a franquicia implica la nece-
sidad de inversién en servicios al
franquiciado.

masivos (hipermercados, etc.).
=Una invitacion al autoempleo.
=L a reconversion de la actual tienda tradicional empu-
jada “al vacio” ante al imposibilidad de competir con las
grandes superficies.

=Acceso a nuevos mercados —ecologia/nutricion/tec-
nologia— donde los jévenes son mas sensibles (a la vez
que un consumidor mas abierto a novedades). Sistema
de acceso rapido y flexible en comparacion con la ex-
pansion tradicional.

=Desarrollo de segmentos poco desarrollados: com-
parativamente, cada espafiol destina 2.400
pesetas/afio a comida rapida, frente a 6.000 en Francia
0 a 43.000 en Estados Unidos.

Es importante interpretar estos cambios dentro de
unas tendencias que no han terminado y que evolucio-
naran cada vez mas deprisa. Es decir, los escenarios de
oportunidades y amenazas sufriran modificaciones per-
manentes y rapidas, aunque no radicales.

INCONVENIENTES DE
LA FRANQUICIA PARA EL FRANQUICIADOR
La figura de la sucursal parece la alternativa propia mas

comparable al franquiciado. Y, con todas las ventajas ya

eLa “euforia” del sistema de
franquicia puede generar un rit-
mo de crecimiento exagerado. Ello puede ocasionar la
temida asfixia financiera o un mal servicio a la red de
franquiciados.

=Refiriendonos a la red de franquicias como canal al-
ternativo, es necesario reflexionar sobre las dificultades
de mantener un doble canal (franquiciado y ajeno), dado
que muchos grandes clientes pueden presionar para
que se elimine cualquier posible futura competencia.

=Por Ultimo, destacar que el afan emprendedor del
franquiciado puede “invitarle” a abandonar la ensefia
una vez aprendido el negocio y conocido el sector, en
los casos en que la ensefia no mantenga su nivel de
aportacion.

INCONVENIENTES DE

LA FRANQUICIA PARA EL FRANQUICIADO

Los inconvenientes para el franquiciado proceden de
dos fuentes que no se deben mezclar:

1.- Una franquicia concreta.

2.- El sistema de franquicia en general.

Dentro del primer grupo, estando claro que la gestion
del franquiciador influye en el negocio del franquiciado,

-
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cabe plantear las siguientes inte-
rrogantes, para valorar las posi-
bles consecuencias posteriores:

«:;Qué ocurre si el ritmo de
crecimiento del franquiciador no
es el adecuado?: empeora la cali-
dad de los servicios que presta y
pone en riesgo su negocio y el
del franquiciado.

«;Qué ocurre si la seleccién
de nuevos franquiciados no es
correcta?: la marca puede ser

mal gestionada en otros merca- =~ LLEY

VATE OTRA

Sobre todas estas cuestiones
un potencial franquiciado debe
aplicar probabilidades (investigar
otros franquiciados...), pero en
definitiva son problemas que sur-
gen en determinadas ensefias
por problemas de gestion inter-
na, y no afectan a la franquicia
como concepto.

Realmente, sélo cabe una es-
pecial amenaza sobre un franqui-
ciado que ha seleccionado bien
su ensefia:

dos y salpicar al franquiciado.

¢Qué posibilidades hay de que

Los malos resultados de algunos

el franquiciador pretenda variar

franquiciados pueden arrastrar al
franquiciador.

=:Qué ocurre si la calidad del
servicio no es buena?: el franqui-
ciador no resolverd problemas
técnicos y no cumplira los com-
promisos de formacién que nece-
sita el negocio, dificiles de encon-
trar en el mercado, por ser espe-

YSSHOP

este sistema en el futuro y ten-
der a tiendas propias?

Y, sin ser tan drasticos, ¢qué
limitaciones existe a que mi fran-
quiciador aplique un sistema
mixto (tiendas propias/franqui-
ciadas), de modo que cree una
sucursal propia en mi propia
area de influencia?

ciales del negocio en cuestion.

A este respecto, es importante
destacar la cantidad de ensefias que se ofertan en el
mercado sin pruebas piloto, bajo el argumento de “la
idea es muy buena, y no podemos perder tiempo en
pruebas; el que pega primero, pega dos veces...”.

Si bien es cierto que ser primeros siempre sera mejor,
recordemos que la principal ventaja de la franquicia es
ser un negocio probado, y sin proyecto piloto no existe
experiencia para los primeros franquiciados.

=:Qué ocurre si no cuenta con buenos profesionales
de marketing?: las inversiones de publicidad y promaocio-
nes no tendran exito (y se financian con dinero del fran-
quiciado). Los nuevos productos no se adecuarlan a las
necesidades del mercado. El negocio no se adaptara a
los cambios del mercado.

«;Qué ocurre si no existe coordinacion con el franqui-
ciador?: la descoordinacién tiene un coste no contem-
plado en las estimaciones de rentabilidad.

En cualquier caso, el franquiciado ha pagado el canon
de entrada (aunque el negocio fracase), y debe seguir
pagando royalties (aunque el servicio sea malo) y un
porcentaje de ventas (aunque las acciones de desarrollo
de mercado sean nulas).

INCONVENIENTES DE LA FRANQUICIA
PARA SU DESARROLLO EN EL MERCADO
Uno de los primeros inconvenientes de la franquicia pa-

ra su desarrollo en el mercado es que todavia tiene un
caracter de novedad, y que sélo ahora comienza a ganar
peso en el mercado.

Esto implica: desconocimiento de la formula, carencia
de legislacion especifica, escasa trayectoria de organiza-
ciones en el sector (franquiciadores y franquiciados), ca-
paces de fomentar el sistema.

Asimismo, otro de los inconvenientes es la descon-
fianza del empresario espafiol hacia el sistema, que re-
quiere transparencia y confianza.

Y, por ultimo, hay que considerar que el franquiciado
tiene un perfil diferente. Frente al pequefio empresario
tradicional (emprendedor, hecho a si mismo y autorita-
rio) se requiere una persona formada y capaz de trabajar
en grupo; exigiendo el cumplimiento de lo pactado, pero
comprometido a cumplir su parte; capaz, ademas, de
apreciar las oportunidades que presentan las tenden-
cias de consumo, para las que la férmula de la franqui-
cia presenta especiales ventajas. =
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