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LA FRANQUICIA ES UN
SISTEMA, NO UN SECTOR

Establecimientos

AFF. Franquecia en Espania
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Elementos esenciales

e El franquiciador y el franquiciado i
I I\
Eg* gt
» Independencia juridica y financiera m
I\
| gt
e Relacion “intuito personae” —
: A A AY
e Concepto empresarial completo y probado = . Sst

e Verificacion del modelo (unidades piloto)
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Elementos esenciales

eTransmision de conocimientos
(formacion)

e Apoyo al franquiciado

e Control de la red

e Formalizacion de un contrato escrito
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Relacion Franquiciador - Franquiciado

Marca * Producto / Servicio

F RAN QU ICIADOR Know how * Asistencia cuntinuadaw

- Formacion

S FRANQUICIADO
-Inversion
& Canones - Royalties Gestién

—
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Ventajas para el franquiciado

Disminucién del riesgo de fracaso
Aprovechamiento de las economias de escala
Formacion inicial basada en la experiencia
Derecho de uso de una marca con prestigio
Mayor concentracion en la actividad

Acceso a una comunicacion mayor

Condicidon de empresario independiente

A o
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Inconvenientes para el franquiciado

® Dependencia operativa
® Influencia negativa de los problemas del franquiciador

® Contraprestacion econdmica al franquiciador
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Ventajas de franquiciar un negocio

® Reduccion de la estructura y costes de personal
® Aprovechamiento maximo de las economias de escala
® Menor inversidn en el proceso de expansion

® Mayor ritmo de aperturas

® Fidelizacion del canal

® Motivacion del franquiciado
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Inconvenientes de franquiciar para el franquiciador
® Mayor riesgo de causar danos al prestigio de la marca
® Afan de independencia del franquiciado
® Menor capacidad de imposicion de criterios propios
® Dificultad para compaginar otros sistemas de distribucion

® Menor rentabilidad por unidad
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1. ¢Es todo franquiciable?

2. ¢COmo se franquicia un negocio?

A o
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1. ¢Es todo franquiciable?

» No todos los negocios son duplicables

 No todos los negocios son suficientemente sencillos

+ No todos los negocios disponen de los necesarios factores de fidelizacion
« Analizar las condiciones de partida:

v" Demostrar su rentabilidad

v Elementos de transmisibilidad
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2. ¢Como se franquicia un negocio?

A. Hay que determinar si el proyecto de franquicia es viable.
Funcionar como negocio independiente

—7=

Funcionar como franquicia

Imprescindible: que tenga factores de fidelizacion

B. Determinar las condiciones éptimas de franquiciabilidad.

e W
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Aspectos econdémicos

Canones y royalties

B Canon de entrada

Pago inicial que el franquiciado realiza al franquiciador en el
momento de su incorporacion a la cadena.

Utilizacion de una marca
Transmision del saber-hacer

Operar de forma exclusiva en un territorio pactado

Compensar parcialmente las inversiones iniciales
realizadas por el franquiciador
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B Canon de publicidad / Fondo de Marketing

Pagos periddicos que los franquiciados realizan al franquiciador y cuya
finalidad es la de constituir fondos comunes para la inversion en
acciones de comunicacion y publicitarias.

Ventajas

® Despreocupacion en las acciones de comunicacion necesarias
para la mejora de las ventas

Unificacion del mensaje
Aprovechamiento de las economias de escala

Reserva de fondos por anticipado

35 anos trabajando para la franquicia




B Canon de Mantenimiento o Royalty

Pagos periddicos que realiza el franquiciado al
franquiciador en contraprestacion por el apoyo y
formacion continua, la supervision y mejora del concepto

de negocio.

® Porcentaje sobre ventas

® Porcentaje sobre compras

® Margen sobre el producto suministrado
O

Importe fijo l Y J
P .
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MAS ASPECTOS ECONOMICOS

« Margenes sobre los productos

« Los rappels por volumen de compra
« Inversidn necesaria para la puesta en marcha del negocio
« Aspectos financieros

« Desarrollo econémico completo
« Cuenta de explotacion

 Previsidon de expansion de la red




ASPECTOS JURIDICOS

El marco de referencia juridico y el contenido del contrato de franquicia.

Ley 15/1996 Ordenacién del Comercio Minorista Art. 62
Reglamento CE 2790/1999

Codigo Deontoldgico Europeo

Libre competencia vs cddigo de exenciones

>
>
>
>
Duracion del contrato.
Si se renueva automaticamente o no.
Zonas de exclusividad: no es obligatorio.

Si va a haber exclusividad de suministro, del 100% o de una parte.

Obligaciones muy especiales y concretas de nuestro negocio al margen de las
habituales que impone el sistema de franquicia.

Causas y efectos de la resolucion del contrato.

Resolucion: arbitraje, tribunales ordinarios, etc.

—
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ASPECTOS RELACIONALES:

« Formacion inicial y apoyo en la apertura.

« Apoyo sistematico.

« Control y supervision.

« Canon de Marketing, comunicacion corporativa, local y si va a haber un comité de
marketing.

- COomo se gestionara la relacion personal con los franquiciados: debe haber una
estructura dedicada a la relacién con los franquiciados.

e W
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ASPECTOS ESTRUCTURALES:

Direccion de

Franquicia

Relacion con
Franquiciados

- Atender solicitudes
de informacion

-Mantener
comunicacioncon
franquiciados

- Coordinar las
relaciones entre
franquiciados y los
Dptos. en la central

Control y
Supervision

-Coordinacion visitas
de control

- Realizacion de
informes

- Organizaciony
supervision de otros
sist. de control

Formacion

-Diseiiar y controlar
el programade
formacion

-Impartir formacion
previa

-Coordinar Dptos. en
procesode
formacion

- Dar apoyo in situ
durante apertura

Expansion

- Proceso de
busqueday
seleccion de
franquiciados

- Seleccion de
ubicaciones

Logistica
y SIG

-Control dela
informacion de
gestion

- Gestion de
suministros ala
red

-Incidenciasy
actualizaciones
SIG

Redes sociales,
Marketing y
Comunicacion

- Disefo dela
estrategia global de
comunicacion

- Establecimiento de
un plan de medios
publicitario

-Posicionamiento SEO,
SEMy SMO

- Apoyo en las
acciones locales de
comunicacion
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Analisis perfil candidato a franquiciado (1)

Teoria del péndulo

FRANQUICIADO FRANQUICIADO FRANQUICIADO
MENTALIDAD FUNCIONARIAL IDEAL MENTALIDAD EMPRESARIAL INDEPENDIENTE
L L a
DEPENDENCIA EXCESIVA JUSTA DEPENDENCIA DEL FRANQUICIADOR NULA DEPENDENCIA
INICIATIVA INSUFICIENTE INICIATIVA SUFICIENTE EXCESIVA INICIATIVA PROPIA

35 anos trabajando para la franquicia




Analisis perfil candidato a franquiciado (2)

Teoria del Factor E

GLEE I¥E FREE SEE

(Entusiasmo) (GET0)) (Libre) (Veamos)

DEPENDENCIA —»INDEPENDENCIA -+ INTERDEPENDENCIA

. e St ___' e e
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ASPECTOS ESTRATEGICOS:

« Crecimiento de la red:
- Mancha de aceite

- Estratégico
- Anarquico

« Poblacion minima rentable > Demanda necesaria =
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DESARROLLO DOCUMENTAL:

Dossier de franquicia.

« Manuales Operativos del Sistema.

« Contrato de Franquicia.

« Manual de Identidad Visual Corporativa.

« Manual de Adecuacion de Locales.




Busqueda y seleccion de candidatos

Para una mas eficiente busqueda y seleccidon de candidatos es necesario:

Departamento de Comunicacion Departamento de Expansion

- _—— ',J_.-- i
- - " < T R - -
- it S
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Departamento de comunicacion

Promover el conocimiento y prestigio de marca en el
mercado, siempre desde un punto de vista informativo.

Procurar una informacion de calidad que permita construir
una “opinion publica” favorable a la marca y dirija las
voluntades hacia el producto y/o servicio

T — e
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Departamento de expansion

Dar apoyo al departamento de comunicacion para la
busqueda de candidatos.

Filtrado y seleccidon de candidatos teniendo en cuenta el
perfil requerido para la franquicia.

Analisis de la plaza para la implantacion de la franquicia.
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Aspectos importantes

« A mayor experiencia —en tiempo o en numero de unidades-, mayor confianza por parte de
los emprendedores y por tanto mayor facilidad de crecimiento.

« La ubicacidn es tan importante como el candidato. Conocer bien las ubicaciones dptimas
para nuestro modelo de negocio y ser selectivos.

« Los primeros franquiciados avalaran el éxito o el fracaso de la red. Es de vital importancia
que estos sean de calidad y nos volquemos con ellos.

« Supervisar, I + D, formacion continua, no son opciones, son obligaciones del franquiciador.

* Crecer a un ritmo asumible.




CONCLUSION

Buena alternativa como formula de crecimiento
& Crear un proyecto solido y solvente para ambas partes.
< Crecer de manera responsable y controlada.

Buena alternativa para invertir
@™ Conocer la marca y su historial.

- Saber mis obligaciones y las del franquiciador.

35 anos trabajando para la franquicia




http://www.linkedin.com/company/barbadillo-y-asociados-consultores-s.l.

https://www.facebook.com/barbadilloyasociados

https://www.instagram.com/barbadilloasociados/
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CARLOS BARBADILLO
CONSULTOR

Tel. 91309 65 15
Carlos.barbadillo@bya.es

www.bya.es



https://www.facebook.com/barbadilloyasociados
mailto:Carlos.barbadillo@bya.es
http://www.bya.es/
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