INTRODUCCION

Tuve suerte al darme literalmente de bruces con esto de las franqui-
cias. Esa fue mi apuesta profesional y creo no haberme equivocado. De
aquello hace ya mucho tiempo. Mas de 25 afios. Fue a inicios de los
noventa, cuando nadie sabia atin casi nada de la formula de franquicia
y muy pocas empresas la empleaban por entonces en un timido intento
de dispersar sus puntos de venta a lo'largo de.la geografia nacional
(la expansion internacional de franquicias aun era algo impensable).

Con tantos afios de trayectoria profesional; uno.no puede evitar ponerse
nostalgico de vez en cuando y recordar tantas y tantas cosas. Infinidad
de trabajos y de personas, de retos cumplidos, de intentos de conseguir
otros muchos y no-verlos realizados o al menos como se pretendia, de
marcas que siguen y de otras que ya no estan, de empresarios para y con
los que trabajé, de emprendedores que tanta ilusion y recursos pusieron
en la apertura de sus negocios, de anécdotas, de éxitos y de tropiezos, de
contactos que aun conservo y de otros a los que fui perdiendo la pista.

Pero no soy el unico. De vez en cuando, generalmente en eventos, ferias
y foros de franquicia, me encuentro con personas que siempre estuvie-
ron ahi, que conozco desde siempre y que, un poco como yo, ya forman
parte del paisaje de la franquicia espafiola. Como alguien me dijo una
vez, somos verdaderos dinosaurios. Empresarios y profesionales que
hemos dedicado buena parte de nuestras vidas a hacer de la franquicia
lo que es hoy en nuestro pais. Con nuestros aciertos y con nuestros
errores, lo hiciéramos bien o rematadamente mal, dando en el clavo o
propinandonos un buen martillazo en el dedo, lo cierto es que ha sido
nuestro trabajo, nuestra constancia y nuestra admiracién por la fran-
quicia lo que nos trajo hasta aqui. Vaya por delante mi reconocimiento,
mi admiracion y mi respeto hacia todos ellos, sin excepcion alguna y
dejando siempre al margen las logicas discrepancias y diferencias de
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opinion que no puedo mas que observar como logicas y diria que nece-
sarias en un sistema tan rico, tan vivo y que, incluso, en los afios mas
duros de la reciente crisis econdmica, no dejé de mostrar su continuo
crecimiento y capacidad de mejora.

Y para muestra, un boton. Echando la vista atras y desempolvando algu-
nos articulos de aquellos afios que tenia guardados y otros que he podido
encontrar en Internet, la comparativa de situaciones pone de manifiesto
el espectacular desarrollo que la franquicia ha tenido en los tltimos vein-
te afios en Espafia. Un desarrollo por el que empresarios y profesionales
apostamos en su dia y que nos enorgullece ver materializado.

Para hacernos una idea de la evolucion del sistema y por dar solo un par
de pinceladas, en 1995 ya operaban en Espaiia 281 marcas que agrupa-
ban un total de 24 544 establecimientos: Veinte anos despues, a fina-
les de 2015, el numero de franquicias'se ha visto incrementado en un
254 % con 996 ensefias, y-el de sus negocios-en un 193 %, con la nada
desdefiable cifra de.71 803 puntos de venta, manteniéndose practica-
mente la proporcion/de 1/a 3 en establecimientos propios y franqui-
ciados, asi como ¢l origen nacional deraproximadamente el 85 % de
nuestras marcas. Ala vista de estos datos, seguramente pudimos hacerlo
mucho mejor, pero lo que conseguimos... no estuvo nada mal.

Me llama mucho la atencion lo que por entonces.nos inquietaba y se
nos presentaban como los grandes retos del sistema. Algunos de ellos,
aun nos siguen dando buenos quebraderos de cabeza, dejandonos cla-
ro que no eran ni mucho menos faciles de conseguir o que atn no
hicimos lo suficiente para dar por realizado el punto. Ya por entonces,
en las conclusiones de las jornadas técnicas organizadas por la Ca-
mara de Comercio, Industria y Navegacion de Valencia en la edicion
del Salon Internacional de la Franquicia (SIF) de 1994, dicho sea de
paso, las dos instituciones espafiolas mas influyentes en el surgimiento
de la franquicia en nuestro pais y cuya labor siguieron otras muchas,
ya se hablaba, entre otras cosas, de la necesidad de una legislacion
especifica, de la mejora en los programas de formacion y de la exis-
tencia de productos financieros especialmente definidos para este tipo
de organizaciones, aspectos todos ellos en los que atn queda mucho
por hacer y en ello estamos.



Pero no voy a negar que se me dibuja una sonrisa de satisfaccion al
ver como muchos de ellos, la inmensa mayoria de las conclusiones de
aquellas ya miticas jornadas, quedan hoy facilmente superados y for-
man parte de nuestra particular lista de objetivos conseguidos. Entre
ellos, la aparicion de un grupo de empresarios que vieron en la franquicia
la opcion ideal para encauzar la creacion de sus canales comerciales
y el crecimiento de sus negocios, para lo cual era preciso una mayor
informacion sobre este sistema de comercio asociado. Informar era el
camino, y dicho y hecho.

Nadie puede.poner.en.tela.de juicio.la.extraordinaria.base.documental
informativa que se ha ido construyendo en las dos ultimas décadas y a
la que nuestros empresarios han tenido facil acceso. La evolucion de las
nuevas tecnologias vino a facilitar esa mayor informacion y la adqui-
sicion de conocimientos técnicos por quienes mostraban inquietud por
aumentar sus opciones comerciales y conseguir una mayor presencia y
dispersion en el mercado.

Pudieron adentrarse cada, vez mas en esta.apasionante forma de hacer
negocios y asi poder crecer con el sostenimiento y los recursos aportados
por una multitud de.empresarios independientes.capaces de/llevar a buen
término las instrucciones operativas que las propias experiencias de ges-
tion aconsejaban. No es por tanto casualidad que, a mas informacion y
cualificacion de nuestros empresarios, fuera siendo cada vez mayor el
numero de ellos que decidieron dar el paso de franquiciar/sus modelos
e integrar a otros muchos en sus canales y organizaciones.

Desde la humildad de mis experiencias como consultor y en la medida
de su alcance y posibilidades, este libro viene a completar atin mas esas
fuentes de informacion, antafio tan necesarias y que, aunque ya de por
si numerosas, nunca llegan a ser del todo suficientes.

Y como precisamente sé de la importancia de lo que siempre he llama-
do «el hacer saber de la franquicia», siempre aposté por una amplia e
incansable labor divulgativa, formativa y editorial, y me esforcé por
implantarla en la consultora que actualmente dirijo Asi lo acreditan los
varios libros y cientos de articulos que he visto publicados, pero tam-
bién los muchos seminarios especializados, los muy diversos cursos
técnicos e incluso un Master en Direccion y Gestion de Franquicias,
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productos formativos todos ellos que mundoFranquicia ha impartido
en infinidad de ocasiones en sus ya dieciocho afios de trayectoria y que
continta poniendo a disposicion de todos aquellos que quieran hacer
buenos negocios y hacerlo mediante acuerdos de franquicia.

Franquiciamente es una seleccion y clasificacion de articulos relaciona-
dos todos ellos con las principales areas de organizacion y funcionamiento
de una cadena de franquicias. Consejos practicos y recomendaciones
profesionales dirigidos en especial a empresarios franquiciadores y que,
por tanto, resultan de maximo interés para los franquiciados como con-
traparte esencial de sus contratos:

Algunos de estos articulos, en un claro guifio a esa amplia trayectoria
profesional que me permitio asistir en primera fila al desarrollo de este
sector, responden a una recopilacion de antiguos trabajos pero que siguen
siendo de clara actualidad y respondiendo a lo que debe ser una correcta
propuesta de negocio en franquicia y el devenir de la relacion empresa-
rial entre aquellos'que la protagonizan: Sin‘embargo, la mayoria de los
articulos de la obra ven por-primera vez la luz a través de estas paginas,
respondiendo asi a.una vision mas actualizada de la situacion, retos y
tendencias que, comoraquellos de hace veinte.afios, nos seguiran teniendo
entretenidos y expectantes con la consecucion de unos resultados que se
pretenden tan satisfactorios como los hasta ahora alcanzados. Pero eso si,
con un foco mas cualitativo que el cuantitativo que hasta ahora observa-
mos con prioridad. Otro tipo de crecimiento, si, pero del todo necesario
para que los niimeros puedan seguir aumentando en todas sus variables
de cadenas, negocios, facturacion, inversion y empleo.

Sin dejar de lado el momento en el que se encuentra la franquicia en
nuestro pais, sus debilidades y necesidades mas acuciantes y los desa-
fios mas ambiciosos que se le presentan, los capitulos del libro preten-
den instruir al franquiciador en aspectos estratégicos y de viabilidad,
en facetas documentales y de realizacion del proyecto de franquicia, en
la sistematica que debe observar en la expansion de la marca y en la
integracion de nuevos franquiciados... En todo caso, un sistema de aso-
ciacion empresarial que plantea numerosos interrogantes a quienes ven
en ¢l la salida natural a sus pretensiones emprendedoras de apertura y
explotacion de un negocio propio y a los que también procura orientar
buena parte del contenido del libro.



La voracidad con la que la franquicia ha venido transformando las vie-
jas estructuras de nuestro comercio tradicional hasta alcanzar el 11 %
de las ventas al por menor, a nadie ya sorprende, como tampoco debe
hacerlo la premura con la que tenemos que abordar los cambios que se
precisan para favorecer este desarrollo. Queda mucho por hacer, que-
dan muchas cosas que mejorar, pero de eso precisamente se trata. De no
parar, de estar a la altura de la situacion y las circunstancias y de saber
dar respuesta a las nuevas y muchas necesidades de un sistema que
permanentemente requiere recursos cualificados, mejoras de gestion,
una mayor deontologia profesional en su configuracion, actividad y de-
sarrollo y, como no, el compromiso unanime de todos los estamentos
que la componen.

Si con las breves lecturas que aqui te presento, puedo contribuir a que,
como empresario 0.como eémprendedor; comiences @ pensar en franqui-
ciay decidas ser uno més para sumarte a la gran familia de la franquicia
espaiiola, me sentir¢ tremendamente satisfecho y, ante todo, muy agra-
decido por lo que estoy seguro sera una excelente yssiempre necesaria
aportacion de valor-Todo suma.

Franquiciamente.
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En ocasiones... veo
franquiciados

Modelo de negocio | Solicitud de
franguicia hDedisiéon defranguiciar |
Integracion“en la'eadena

Una de las primeras preguntas que suelo hacerle a un empresario
que me manifiesta su interés por franquiciar es si ha recibido so-
licitudes de franquicia por parte del publico y si, por lo general,
algunos de sus clientes se han mostrado interesados por hacerse
con un negocio de las caracteristicas del que dirige. Es una sefial
muy buena y el empresario la percibe como un indicador de una
posibilidad que empieza entonces a analizar. No se equivoca.

Aparecen, si. Ya lo creo que aparecen. Cuando menos te lo esperas,
te los encuentras ahi delante. Mirandote. Pidiéndote que les cuentes.
Pero no los vera cualquiera y en cualquier lugar. Suelen merodear en
torno a negocios atractivos, diferentes, innovadores, y si el tuyo lo es,
solo tu, como empresario de éxito, seras capaz de verlos. Nadie mas.
Te lo puedo asegurar.

Se ven especialmente atraidos por un producto de calidad, por un ajus-
te perfecto de la oferta comercial a sus gustos y necesidades, por una

23



24

continua aglomeracion de clientes, una imagen e instalaciones impac-
tantes y las buenas recomendaciones del publico en general. Les en-
canta el modelo y no se conforman ya con consumir sus productos o
contratar sus servicios. Quieren el punto de venta entero. Lo quieren
para ellos, para hacer también suyo tu éxito. Quieren integrarse en tu
negocio y formar parte de €l. Y lo quieren sin importarles muchas veces
lo que cueste y les suponga.

Se trata, por lo general, de tus clientes, de tus mejores clientes, de per-
sonas ya familiarizadas con tu marca y lo que representa, que conocen
bien lo que les.ofreces.y con los que aciertas. de pleno. Clientes que re-
piten y repiten, que hablaran siempre bien de tu marca e ilusionaran con
ellay su experiencia a quienes se les ponga por delante y a la minima de
cambio. Son clientes muy especiales, claramente diferentes, que sienten
la marca aun sin formar todaviaparte de‘ella.

Les encanta ellmodelo y nose conforman ya
con consumir tus productos.o contratar tus
servicios. Quieren el punto de venta entero

Son los mejores prescriptores de tu producto y de tu gestion, con un
marcado espiritu emprendedor y con capacidad de inversion, que se
interesan ante todo por lo que haces, por como lo haces y por lo que has
conseguido. Son fieles a tu marca, habituales consumidores 0 usuarios,
que piensan, yo diria que saben, que, como ellos, hay muchas otras per-
sonas que estarian dispuestas a entrar en tu establecimiento para com-
prar lo que les ofrezcas. Individuos que ven mas alla de las bondades de
un producto y que piensan en términos de rentabilidad de un negocio en
sus propias manos. Conviccion a flor de piel.

(Has pensado acaso que en ellos puedes tener algo tan impensable en
un inicio como es una proyeccion de tu propia empresa? ;|No? Pues es
asi. Ni lo dudes. Ninglin empresario se hace franquiciado de otro sin
antes conocer bien la propuesta comercial de este ultimo e identificarse
plenamente con ella, sin analizar el efecto que pueda tener en el merca-
do y vislumbrar la reaccion de este ante semejante oferta. Y si alguna
vez has pensado en franquicia, o empiezas a hacerlo a partir de estas



muestras de interés, ten muy en cuenta que es en el propio estableci-
miento que regentas donde encontraras la principal y mas rentable ac-
cion de expansion que podras acometer cuando te decidas a dar el paso.

Toda empresa franquiciadora debera trazar un plan de acciones di-
vulgativas que, ajustandose a los objetivos de niimero de negocios
y de localidades preferentes de implantacion, le permita aproximar
informacion detallada de la propuesta de franquicia a emprendedores
que puedan reunir las condiciones adecuadas para la explotacion de
una unidad de negocio. Ese plan divulgativo, vinculado siempre a un
presupuesto de expansion, se materializara en una amplia relacion de
opciones, y la empresa debera escoger aquellas que se vayan mostran-
do mas eficaces y ajustadas a las partidas economicas asignadas.

Son realmente numerosas las-posibilidades a-disposicion de un fran-
quiciador para darse a conocer a potenciales franquiciados, pero es in-
dudable que la mas relevante de todas sera siempre su red de puntos
de venta. Inicialmente los que sean propiedad de-la empresa. Después
todos aquellos que-se fucran integrando’en la cadena. La mejor carta
de presentacion de.la franquicia de un negocio es siempre el propio
negocio, y podemos estar seguros de que nadie nos pedira jamas infor-
macion sobre un negocio que no haya podido conocer como cliente.

En el caso que nos ocupa, las muestras de interés y las peticiones de
datos sobre el negocio te estan llegando antes de haber pensado si-
quiera en la posibilidad de franquiciarlo, algo que se dard de manera
constante en-el transcurso de la creacion de la franquicia. Todas las
peticiones llegan y seguiran llegando asi.

Con un marcado espiritu emprendedor y con
capacidad de inversion, se interesan ante
todo por lo que haces, por cdmo lo haces y
por lo que has conseguido

Pero ten mucho cuidado. No te dejes llevar por una vision y aseglrate
antes de encontrarte ante una opcion tan viable y real como lo es hoy el
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resultado de tu negocio. Es muy posible que todo no quede mas que en
algo efimero o que una ambicion manifiesta no se ajuste a lo que creas
que necesitas. En todo caso, sea factible o no, lo Ginico que debes ver
en ese acercamiento, y has de ser muy consciente de ello, es simple-
mente una buena sefial, la constatacion de que has hecho las cosas bien
y conseguido lo primero y mas importante para poder franquiciarte: tu
negocio es todo un acierto. Nada mas y nada menos.

Es en ese momento, cuando la proliferacion de peticiones se convierte en
algo habitual en tu dia a dia, cuando tendras que tomar una de las decisio-
nes mas importantes a la que podras enfrentarte como empresario: fran-
quiciar o no. O crecer apoyandote en terceros o no hacerlo. Y si, como
te aconsejaria que hicieras, decides afrontar el reto, disponte a prepararte
como debes, a realizar un gran proyecto de franquicia y a hacerlo realidad
con rigor, prudencia y:los pies en‘el suelo. Sin prisas: De forma muy ana-
litica. Tu negocio funciona hoy y lohace bien. Un mal paso en el plantea-
miento de la franquicia, en su realizacion o en las dotaciones técnicas que
necesitara tu empresa puede dar al traste con todo lo que has conseguido
hasta ahora y someter a tu marca a un perjuicio de proporciones tales que
después te resulte casi imposible remontar el vuclo.

En general, como consultores de franquicia, prestamos especial aten-
cion a aquellos negocios cuyos empresarios se interesan por su desa-
rrollo en franquicia a partir de las solicitudes continuas que reciben.
Es frecuente encontrar empresarios que piensan en franquicia a partir
de las muchas iniciativas que les muestran personas interesadas en una
explotacion idéntica a la que ya realizan. De hecho, es una pregunta que
hacemos siempre y cuya respuesta afirmativa valoramos extraordinaria-
mente, ya que nos indica que estamos ante un modelo que despierta el
interés de numerosos emprendedores al toparse estos con un negocio
que se ajusta bien a lo que buscan. Todo un indicador que nunca pode-
mos menospreciar.

Si las peticiones llegan incluso antes de que la empresa se plantee
franquiciar, debemos ver en ello que estamos ante un modelo de nego-
cio capaz de despertar el interés de los emprendedores. Sera cuestion
de dotar al sistema del componente organizativo que lo haga posible
y de concretar la mejor forma de materializar unos objetivos razo-
nables de crecimiento que la empresa pueda abordar con su actual



estructura y aquella que pueda ir incorporando. No hay franquicia sin
negocio, pero tampoco sin la estructura de soporte de lo que mafiana
sera la cadena. Quien se muestra interesado esta percibiendo unicamen-
te el negocio y lo que ve le gusta, sus preguntas giraran en torno a la
forma en la que ta planteas el otro componente del sistema, a la manera
en la que ¢l podria desarrollarlo asocidandose contigo y a sobre qué tie-
nes pensado para que pueda abrir un negocio igual y explotarlo como ti.
Y eso es lo que atn no sabes.

No_hay franquicia sin negocio, pero tampoco
sin la estructura de soporte de lo que manana
sera la cadena

Es lo que denominamos proyectode. franquicia, un meticuloso proceso
de definicion estratégica, analisis financieros, planificacion y elabora-
cion de documentos informativos, contractuales y operativos por el que
deberas pasar, si 0°si, para responder coherentemente en un futuro a
preguntas que en este momento, como es normal, te descolocan. Con-
testarlas sin mas, aventurarse a dar respuestas o, lo.que es peor, a hacer
propuestas es una verdadera necedad que pondra en peligro tu empresa
y tu reputacion como empresario. Y ello por muy buena fe que, logica-
mente, tengas para hacer siempre lo que crees que es mejor para ti y tu
negocio. Pero cuando esta en juego tanto, tuyo o.de otros, las cosas no
deben hacerse asi.

Por tanto, si de vez en cuando ves franquiciados, no te inquietes. Es
que algo bueno ocurre. Querra decir que pasa por la mente de muchas
personas la idea de hacer lo mismo que ti. Exactamente lo mismo que
haces y no de otra forma. Lo hiciste bien, y te quieren imitar, confian en
ti y piensan en como repetir tu éxito (Y te vas a perder eso? /No vas a
aprovechar lo que muchos empresarios jamas llegan a conseguir ni aun
pretendiéndolo? ;Si? Pues qué lastima. Y paciencia, porque vas a seguir
teniendo una y otra vez la misma vision. Los seguiras viendo a cada
momento, aunque no quieras. Y la culpa no sera mas que tuya por haber
acertado a la hora de crear, poner en marcha y desarrollar un negocio que
gusta, dificil de imitar si no es de tu propia mano y con tu propia ayuda,
y por darle al mercado lo que necesita y hacerte un hueco en élI.
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Siempre digo que llegados a ese punto el empresario ha hecho ya lo mas
dificil: nada menos que triunfar con su negocio. A partir de ahi, de lo
que se trata es de volver a hacerlo, de que repita la experiencia, pero en
un marco de asociacion empresarial definido y controlado por €l. Y es
que no franquicia quien quiere, sino quien puede. Y si ti puedes, y estos
franquiciados que te lo piden asi te lo vienen a dejar un poco mas claro,
yo que ti me lo pensaba. Cémo hacerlo es ya otra cosa.

Eduardo Abadia

Asociacion Espanola de Franquiciadores AEF
Director gerente

.Como valoras que un empresario‘piense enda posibilidad de
franquiciarse ante las peticiones de franquicias que recibe sin
estar franquiciando aiin?

La decision de franquiciar una empresa tiene que llevarse a cabo
de una manera ordenada’y controlada. En primer lugar, debe ser un
concepto que aporte un producto o servicio novedoso y diferente a
la oferta existente en el mercado; y, en segundo lugar, debe haber
sido experimentado en al menos un centro propio durante un mini-
mo de un afio y medio o dos afos antes de dar el paso de conceder
franquicias. Aunque un empresario tenga peticiones de franquicias
encima de su mesa, hasta que no se cumplan estos requisitos mi-
nimos lo aconsejable es no franquiciar el negocio. Y, sobre todo,
cuando se tome de manera firme la decision de franquiciar, es acon-
sejable dejarlo en manos de profesionales en la materia que elaboren
un proyecto de franquicia personalizado y adaptado a los objetivos
y necesidades reales de cada empresa.

.Qué tienen esos negocios para despertar ese interés en el
publico?

Sin duda, nos encontramos en un momento en el que el publico
es quien decide lo que le gusta y lo que no, las necesidades que
tiene, lo que demanda, y las marcas lo que han de hacer es sa-
tisfacer todos esos gustos de los consumidores. Hoy en dia, con




tanta y tan variada oferta como existe en el mercado, los nego-
cios han de ser capaces de despertar ese interés entre el publico,
y para eso hay que estar innovando constantemente y, lo mas
importante, escuchar al mercado para darle las respuestas que
solicita. Ademas, es una sefial mas que evidente que cuando un
concepto es del agrado del publico ha llegado el momento de
empezar a franquiciar. De ahi la importancia que tienen los cen-
tros propios como una especie de «laboratorio de pruebas» para
pulir la oferta que sea del agrado de los consumidores.

. Qué perfil tienen esos interesados y qué se puede hacer en ese
momento con sus solicitudes?

En la actualidad, el perfil de las personas que-se interesan por el
mundo de la franquicia, o por-conceptos de negocio diferentes e
innovadores que operen en el mercado, potenciales de convertirse
en franquicia, ha variadomucho, y es mas profesional y estd mejor
formado. Lo que'se puede hacer con sus solicitudes de franquicia,
antes/ de que una empresa esté franquiciando; es ser honestos.
La franquicia es.un modelo de negocio que debe llevar la trans-
parencia y la sinceridad por banderas en todo.momento, es la
clave de una relacion exitosa entre franquiciador y franquicia-
do. Por tanto, hay que esperar a tener un saber hacer contrastado
y de éxito antes de franquiciar; después, elaborar los manuales
operativos y tenerlo todo perfectamente controlado, con la ayu-
da de expertos en franquicia, para que esos interesados puedan
convertirse realmente en franquiciados.
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