VISTEME DESPACIO

Franquiciado Peculiaridades del sistema ) ( Informacion )

( Andlisis de operacion ) ( Apertura de negocio )

Si deseas iniciar una nueva andadura empresarial y piensa hacerlo en el seno de una
organizacién franquiciada debes disponerte a iniciar un proceso de busqueda, andlisis
y seleccion de negocios entre las mdultiples alternativas que hoy en dia nos ofrece el
mercado. La franquicia que adquieras deberd adecuarse a tu perfil y objetivos, pero
también a las circunstancias, situacién y peculiaridades del mercado en el que deseas
llevar a cabo la explotacién.

é¢Sabes bien qué es una franquicia?

Adquirir la condicion de empresario franquiciado exigird un conocimiento previo de las
caracteristicas y peculiaridades de este tipo de relaciones comerciales y de las
obligaciones que representard en la explotacién y gestién de nuestro nuevo negocio.

JY como esta el sector?

Informate sobre el panorama actual de la franquicia en Espafig, en tu comunidad
auténoma y, mds concretamente, en tu ciudad. Existen numerosos datos estadisticos que
te aportarén una detallada informacién en este sentido. Podrds encontrarlos en estudios
publicados en anuarios y guias especializadas editadas por consultoras, asociaciones,
cdmaras de comercio.. Hazte con alguno de estos informes. Seguramente encontrards en
ellos las fichas técnicas de las franquicias en las que se basa el estudio, lo que te servird
también para ampliar tu informacién respecto a propuestas de franquicia de la
competencia.

Andliza las ventajas y los inconvenientes

Estudia cémo la franquicia podrd beneficiarte y en qué te podrd perjudicar o en qué
medida puede no responder a tus expectativas y objetivos. Indudablemente la franquicia
te ofrecerd numerosas ventajas en la creacién de una nueva empresa, pero también
presenta inconvenientes que es preciso que conozcas y valores, analizando con rigor
como podrdn afectar a tus propositos y pretensiones de gestion.
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Ponte tus propios objetivos.

Hazte una lista de los objetivos que pretendes alcanzar con tu nueva franquicia y hazlo
tanto en términos cuantitativos como cualitativos. S& ambicioso, pero no permitas que tus
pies despeguen del suelo. Establece unos objetivos razonables que sean dificiles de
conseguir, pero en ningln caso lo sean tanto hasta ser imposibles de alcanzar.

Intercambia opiniones.

Habla con empresarios franquiciodos y trata de aprender de sus experiencias,
especialmente si son del mismo segmento de actividad o de algin otro que muestre
cierta similitud con aquel en el que quieras establecerte. Sin duda te servird para saber
como definieron el proceso y pudieron llevarlo a cabo. Selecciona bien tus interlocutores y
obtendrds seguramente un buen ndmero de buenos e interesantes consejos en muy
diversos aspectos. Siguelos.

Asiste a un seminario.

Este tipo de eventos suelen ser de gran utilidad en tanto te aportardn datos o
peculiaridades de la franquicia que seguramente no habias contemplado. Selecciona
alguno de los numerosos seminarios que hoy en dia se realizan y asegurate que va
especialmente dirigido a franquiciados y que abordard con rigor el proceso de eleccion y
adquisicién de una franquicia.

Informate sobre el perfil de franquiciado.

Inférmate sobre qué habilidades y cualidades considera el franquiciador como mas
relevantes en el gestor de una de sus unidades de negocio para asi intentar identificarlas
en tu propio perfil empresarial antes de presentar tu candidatura.

AL FUTURO FRANQUIGIADO SE LE
REGONOGEN DEREGHOS
LEGALES DE INFORMACION
PRECONTRATUA
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Evala tus cualidades y aptitudes.

Todo empresario que se plantee la franquicia como sistema para la creacion y puesta en
marcha de un nuevo negocio, tendrd que meditar detenidamente su decision y
autoanalizar sus aptitudes personales y grado de cualificacidon profesional. Estudia con
objetividad tus aptitudes empresariales de cara a la direccién del negocio e intenta verte
a ti mismo al frente de una unidad de negocio de la cadena de tu interés. En numerosos
sitios web y publicaciones podrds encontrar cuestionarios de autoevaluacion que te
ayudardn a dar este importante y definitivo paso.

Sé critico y analiza con rigor su adaptacion a los cdnones exigidos o considerados como
aconsejables. Pero no te quedes ahi. Ve mas lejos y solicita a personas de tu entorno mds
cercano y que te conozcan bien, que te den su opinibn mds sincera respecto al
cumplimiento por tu parte del perfil requerido.

Busca el apoyo de tu familia

Vas a iniciar un nuevo proyecto empresarial y requerird de toda tu atencién. Es
fundamental que te sientas arropado y apoyado en todo momento por tu familia y
amigos.

Como en todo negocio, es de suponer que surjan dificultades e imprevistos que sin duda
influirdn en tu horario habitual e incluso en tu propia forma de ser. Debes preguntarte si
tus relaciones familiares se verdn afectadas por estas tensiones y si tu familia sabrd
escucharte, comprenderte y ayudarte a resolver los posibles problemas que puedas
encontrarte

Ten muy claras las claves de negocio.

Identifica los puntos clave de la franquicia que te gusto, lo que la identificard y la
diferenciard en el mercado y cotéjalos con lo que, en tu opinién, demandard el mercado
en el que quieres desarrollar la franquicia y, ante todo, con lo que actualmente ofrece tu
competencia mads directa en la ciudad en la que quieres tener tu negocio. Tenlos muy en
cuenta a la hora de decidirte por una u otra ensefia. Intenta identificarlos de forma clara
en las propuestas alternativas de negocio que te dispone a estudiar.

Mira bien la inversion.

La adquisicion de una franquicia, como el inicio de cualquier negocio, supondrd para el
futuro franquiciado hacer frente a unas inversiones previomente establecidas, lo que
requerird la disponibilidad de los fondos necesarios para ello. Sin duda este factor acotara
las posibles alternativas de negocio a las que puedas optar y guiard tu proceso de
blsqueda de financiacion.
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No elijas por marca. Hazlo por actividad.

Son numerosos los sectores que emplean la franquicia como férmula de expansién
empresarial y, en definitiva, amplias las posibilidades de eleccion. Pero no hagas tu
seleccidn por la relevancia de la marca de la franquicia. Hazlo siempre de acuerdo al tipo
de actividad en el que te gustaria tener un negocio y tras un minucioso estudio de las
posibilidades que te ofrezca el sector.

Selecciona tu sector de actividad e identifica un negocio.

No desestimes ninguna de las alternativas de negocio operativas que identifiques en el
sector de tu interés y disponte a profundizar en todas y cada una de las respectivas
propuestas asociativas, organizaciones y enfoques de negocio que te plantee.

No te dejes deslumbrar.

Sé prudente y critico. La seleccién de la franquicia no debes hacerla en base a llamativas
campanfias realizadas para captar franquiciados, ni por la amplia difusion y
reconocimiento de sus marcas y mucho menos por el dimensionamiento de la red.
Indudablemente serdn factores a tener en cuenta, pero no supondrdn garantia alguna de
su éxito. Puede no tratarse de la franquicia mds adecuada para ti y para el mercado en el
que quieres tener tu negocio. Selecciona de acuerdo a las conclusiones de un andlisis
muy detallado y lo mds objetivo posible. Y si el andlisis es asistido por profesionales,
mucho mejor.

LA SELECCION DE LA FRANQUICIR
COMIENZR CON LA IDENTIFICACION
DE LAS ALTERNATIVAS DE NEGOCIO

QUE SE AJUSTEN A LAS VARIABLES DE
BUSQUEDA
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Solicita ayuda profesional en la basqueda.

Son muy numerosas las variables que podrdn influir en la correcta seleccidon de la
franquicia. Capacitacion, cualidades gestoras, inversidbn, mercado, entorno de
competencia, ubicacion.. Ademads, puede tratarse de un segmento de actividad en el que
el numero de alternativas sea amplio. Déjate aconsejar por un consultor profesional. Te
orientard sin duda en la preseleccion de alternativas de negocio y a la hora de adoptar
una decisidn analitica y definitiva.

Conoce tus derechos.

La normativa en vigor protege los derechos de informacion de todo potencial
franquiciado. Conocer el tipo de informacién que puedes solicitar al franquiciador es
esencial para dar los primeros pasos del proceso.

Consigue informacion sobre las franquicias que te interesan.

Solicita los dossieres de informacién precontratual (DIP) de las ensefias que formen tu
lista de preferencias. Estos documentos deben poder facilitarte toda la informacién que la
legislacion espafola te reconoce como posible franquiciado. Complementa esta
informacion con cualquier otra informacidn que sea capaz de recopilar sobre la ensefia y
no te limites a las entrevistas que puedas tener con el personal técnico del franquiciador.

Rechaza aquellas franquicias que de antemano no te faciliten informacién amplia y por
escrito o aquellas otras que se excusen con absurdos procesos particularizados en
cuanto a la sistemdatica de informacién a candidatos.

Considera siempre propuestas alternativas.

No te limites a estudiar una dnica propuesta, la que, a priori, mds te pueda gustar.
Selecciona diversas alternativas dentro del propio sector de actividad y disponte a
realizar un andlisis comparativo lo mds objetivo y amplio posible. No tengas prisas

Ve a alguna feria de franquicias.

En Espafa existen numerosos certdmenes especializados, ferias y foros de franquicias, en
los que se da una importante concentracion de ensefias presentando sus propuestas de
negocio. Visita alguno de ellos, los mds importantes, y conoce de primera mano qué es lo
que te ofrecen las marcas que ahi encuentres. Entrevistate con algunos franquiciadores y
estudia las documentaciones informativas que te faciliten. Podrds observar también las
Gltimas tendencias y novedades, identificar los segmentos mds representativos, asistir a
alguna conferencia e incluso, posiblemente, ver diversas iniciativas en el sector de tu
interés.
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EL ANALISIS DE LR FRANQUICIR DEBE
REALIZARSE A PARTIR
DE UNA INFORMAGION GOMPLETR Y VERAZ

No pierdas de vista las asociaciones.

Existen agrupaciones y asociaciones especializadas tanto en el @mbito nacional como en
el de algunas Comunidades Autbnomas. Conversa con los méaximos responsables de
estas entidades e informate de los servicios y recomendaciones que pueden prestarte en
la bUsqueda y adquisicion de tu franquicia.

Es posible que la ensefia que te interesa forme parte de alguna de estas asociaciones, lo
que la confiere unas peculiaridades que ya de por si la diferenciarén de otras alternativas.

Indaga en el mercado de implantacion.

Trata de prever los resultados de la explotaciéon en el mercado en el que quieres
desarrollar la actividad, prestando especial atencidén al potencial de demanda, al
dimensionamiento del mercado, a las empresas competidoras y sus propuestas de
negocio, zonas preferentes de apertura...

Ata en corto a tus competidores locales mas directos.

Competirds en tu zona no solo con los negocios de otras cadenas que puedan estar ya
presentes en la misma o puedan estarlo en el futuro, sino también con negocios
independientes que, posiblemente, tengan una amplia trayectoria y cuenten ya con el
reconocimiento general del publico. Estudia las principales caracteristicas de estos
competidores y trata de prever como afectarén a la explotacion de la nueva actividad.

Ata en corto a tus competidores locales mas directos.

Si fuera posible, intenta conocer la opinion que puedan tener los clientes respecto al
producto o servicio de la franquicia que te gusta. Haz un test de mercado y comprueba si
el modelo de negocio que pretende poner en marcha puede tener una buena acogida
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por parte del publico objetivo. Los resultados de esta prueba te permitirdn disponer de
una excelente informacién para decidir qué propuesta de franquicia se adeclta mejor a
las exigencias del mercado (oferta comercial, politicas de venta, imagen, servicio al
cliente, precios..).

Haz su propio andlisis de la propuesta de franquicia.

Para cada una de las alternativas de negocio que hubieras seleccionado dentro del
sector de actividad de tu interés, tendrds que hacer un andlisis en el que basar tu decision
final. Para ello serd preciso estudiar el tipo mercado requerido, el concepto de negocio
objeto de la franquicia, la experiencia de la que disponga el franquiciador y el tipo de
asociacién que se nos sugiere.

Contrata los servicios de un consultor de franquicias.

Lo ideal serd conseguir un asesoramiento profesional con el que seguramente verds
ampliada tu informacién y complementadas tus propias conclusiones. Su soporte serd de
gran valor en aspectos juridicos, conceptuales y, por supuesto, en materia de valoracién
de la viabilidad econédmica del proyecto.

La amplia variedad de negocios en los muy diversos segmentos de actividad que
actualmente estan franquiciando y el cardcter juridico de las relaciones de franquicia,
hacen mds que aconsejable contar con asesoramiento especializado.

LOS ESTUDIOS DEBEN SER DIRIGIDOS POR UN
ESPEGIALISTA EN FRANQUIGIAS

Asignate un presupuesto.

Estd claro que necesitards un presupuesto para poner en marcha tu nuevo negocio.
Tendrds que contar con unos recursos suficientes para abordar sin problemas los costes
de apertura y puesta en marcha de la franquicia (arrendamiento y adecuacién del local,
adquisicion de la franquicia, campanas de lanzamiento, dotaciones tecnolbgicas,
formacién, compra de mercancias..). Un sencillo estudio de inversiones estimadas te
permitird determinar si cuentas o no con recursos suficientes.
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Determina formas de financiacion.

Concreta las diversas fuentes a las que podrds acudir para financiar una parte de las
inversiones de aperturg, aquella que resulte aconsejable de acuerdo al plan financiero de
negocio que realices. Estas fuentes pueden ser muy diversas, desde la financiacion
bancaria (préstamos, pélizas de crédito, contratos de leasing...), hasta las subvenciones
(locales, provinciales, autonémicas, estatales y comunitarias), pasando por financiacién
publica (créditos ICO), créditos comerciales de proveedores y suministradores de equipo,
rappels anticipados de consumo, etc.

No te olvides de las subvenciones y ayudas.

Son muy numerosos los conceptos de inversidon en la compra de una franquicia que
pueden ser subvencionados. Inférmate de las ayudas existentes (municipales,
provinciales, autonémicas, nacionales y comunitarias) y de la documentacién que sea
necesario elaborar para optar a ellas.

Practicamente la totalidad de las partidas de inversiéon que tendrd que abordar pueden
encontrar una subvencion. Es mds que aconsejable que te apoyes en expertos en este
tipo de ayudas para su localizacion, tramitacidon y seguimiento. Pero nunca des por hecho
la consecucion de estos fondos y cuentes de antemano con ellos.

Ten muy claras tus obligaciones financieras.

Determina con total claridad el alcance del plan de obligaciones financieras al que
tendrds que hacer frente con tu integracién en la cadena. Estas obligaciones pueden
adquirir una forma muy diversa y sin duda afectard a tu plan de inversiones y a tu cuenta
de resultados. Intenta identificar estas obligaciones con las contraprestaciones que
recibirds en forma de servicios de asistencia y capacitacion.

UN PLAN FINANCIERO OBJETIVO ACLARARA
LAS VERDADERAS
POSIBILIDADES DE VIABILIDAD DEL NEGOCIO

Haz nameros y hazlos bien.

Llegd la hora de hacer cuentas y de hacerse con un buen andlisis de viabilidad financiera
de la apertura. No adoptes decisiones basdndose Gnicamente en datos medios y/o
aportados por el franquiciador. Te diria que hasta llegues a ponerlos en duda.
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Haz td mismo las previsiones. Estimaciones realistas y particularizadas que te aporten
criterios de rentabilidad, de recuperacién de la inversion..

Emplea para ello algun soporte informdtico de simulacién. Un consultor de franquicia
podrd ayudarte mucho en este importante punto del estudio.

Constata la veracidad de la informacion con otros franquiciados de la
cadena...

Conversar con actuales franquiciados de la ensefia te permitird obtener una informacién
adicional de gran importancia que seguramente no encontrards en ningdn documento
informativo que pueda facilitarte el franquiciador. Esto también te servird para constatar
la veracidad y solvencia del proyecto que se te propone acometer.

...y también con un consultor especializado.

Con independencia de contar o no con el apoyo de un consultor en lo que se refiere al
proceso de andlisis y en cuyas conclusiones basar tu decisidon de integracién, si serd
aconsejable conocer su opinidbn respecto a la ensefla en cuestion. Este tipo de
profesionales disponen de informacion respecto de los franquiciadores operativos, de sus
trayectorias y capacidades, de su posicionamiento real y de su respuesta en el mercado.
Te podrén aconsejar de una forma definitiva y contundente.

No te confies demasiado.

No subestimes la franquicia, ni la consideres como algo sencillo de crear. Mucho menos
como sinbnimo de éxito empresarial y garantia de rentabilidad. Las cosas no son
realmente asi. Todo nuevo negocio requiere un gran esfuerzo y dedicacién en su puesta
en marcha y gestiéon diaria y una franquicia no serd menos. El franquiciador te aportard lo
necesario para tener éxito, experiencia, sistemas de gestion, elementos comerciales,
marca,.. pero adn asi, de nada te servirdn sus aportaciones, sin la dedicacién efectiva del
que serd el verdadero gestor del negocio: td

Actla en un marco precontractual.

Posiblemente serd en el contexto de un precontrato, como el franquiciador planteard la
realizacién de estudios especificos y particularizados que le lleven a verificar la viabilidad
de la operacién de concesion de una de sus franquicias. Considera la firma de un
precontrato como una posibilidad de profundizar adn mds en el estudio del proyecto y, en
definitiva, de aumentar sensiblemente tu conocimiento de la operacion. La firma del
precontrato no te supondrd la adquisicién de la franquicia, pero si la de unos derechos
preferentes para hacerte con ella en tu localidad. Seguramente tengas que realizar algln
desembolso, generalmente anticipo del derecho de entrada, para financiar los costes de
estos estudios y servicios que te prestard el franquiciador.



39

36

37

38

EL CONTRATO HA DE ANALIZARSE BRJO EL
ASESORAMIENTO DE UN JURISTA
ESPECIALIZADO

Asegurate una correcta zona de exclusiva.

La mayoria de las franquicias suelen asignar a sus franquiciados espacios de explotacion
en exclusiva. Si asi fuerq, cerciérate de la amplitud del mercado que te conceden y la
disponibilidad de un niumero de potenciales clientes lo suficientemente adecuado como
para permitirte rentabilizar tu gestion. Esta asignacion de zona debe hacerse de acuerdo
a estudios de mercado que cuenten con las suficientes garantias de veracidad.
Desaprueba una concesion si no hay un andilisis serio de por medio.

No lo confies todo a la intuicion.

Nadie como ta para conocer mejor tu ciudad. Aunque tu experiencia en esto serd lo mds
importante, no adoptes una decisidon de ubicacion de un nuevo punto de venta sin antes
hacer un minucioso estudio mercadoldgico del entorno. El coste de este tipo de estudios
no es elevado y te dard una informacién realmente valiosa. Es posible que sea el
franquiciador quien corra con el coste del estudio o que pueda ayudarte a financiarlo.
Mira a ver.

éY por qué no una multifranquicia?

Con este término nos referimos a la explotacién de mdés de una unidad de negocio de una
misma franquicia. Numerosas ensefias contemplan esta posibilidad de antemano por lo
que serd bueno andalizar la adquisicidn de este tipo de derechos en el mismo instante de
la integracion en la red, reservandote asi la opcién de explotacién en el futuro de los
derechos de franquicia de la marca en zonas limitrofes o cercanas a una inicial.

Pide un informe de idoneidad de emplazamiento.

El franquiciador podrd indicarte las caracteristicas que debe reunir no sélo el punto de
venta, sino también el espacio comercial en el que debe ubicarse. Las caracteristicas
mercadolégicas de la zona deben figurar en un documento que se te debe aportar para
que pueda conocerlas con exactitud y asi iniciar la bdsqueda del emplazamiento mds
adecuado.
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Conoce a fondo la organizacion franquiciadora.

Se trata de una de las claves del proceso de andlisis. La central de franquicias debe estar
suficientemente estructurada y contar con una organizacién adecuada. No en vano la
prestacion de la asistencia a la que te obliga dependerd en buena medida de ello. Una
central mal estructurada puede dar lugar a una asistencia inadecuada o insuficiente.
Identifica los diversos servicios asistenciales que te prestarén y aseglrate de que el
franquiciador estd preparado para hacerlo

Ten muy presente el cronograma de la apertura.

Tampoco aqui la improvisacion serd deseable. Es preciso concretar los hitos del proceso
(adecuacién, instalaciones, suministros, formacién, lanzamiento...) y planificarlos para que
éste se desarrolle en el menor tiempo posible. Mds aln cuando puedes estar pagando la
renta de un local en el que ubicar la unidad de negocio. Solicita al franquiciador clara y
detallada informacién respecto a cémo llevard a cabo este proceso.

LA VERACIDAD DE LA INFORMACION DEBE
CONSTATARSE
CON OTROS FRANQUIGIRDOS DE LA GADENA

Considera siempre propuestas alternativas.

No te los facilitardn hasta la firma del contrato. Es lo normal y deseable para salvaguardar
la confidencialidad del saber hacer. El franquiciador no estd obligado ni siquiera a
mostrarlos, pero intenta asegurarte sobre su disponibilidad (por ejemplo, conversando
con algunos franquiciados de la marca) pues lo que si es obligatorio para el franquiciador
es la identificacion por escrito de ese saber hacer en manuales de negocio.

No aceptes una franquicia que no disponga de estos manuales pues no se te estard
aportando la base fundamental de los derechos que adquieres: las claves y pardmetros
bésicos de la gestién del negocio.

Considera siempre propuestas alternativas.

Una de las facetas mds caracteristicas de la franquicia es la transmisidn de experiencias
y conocimientos técnicos que realiza el franquiciador. Es sin duda la principal ventaja que
vas a tener como empresario al integrarte como franquiciado en una cadena.
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Siendo asi, bien merece la pena dedicar tiempo a estudiar los planes formativos que haya
diseflado el franquiciador para sus franquiciados, y no sélo en la apertura y puesta en
marcha del negocio, sino durante toda la vigencia del contrato de franquicia. Presta
especial atencion a este asunto.

Informate sobre la exclusividad del producto.

Si asi fuera, ten por seguro que tu franquicia contard con un elemento diferencial de
mercado incuestionable, aunque no por ello férmulas de negocio que no basen su
actividad comercial en esta exclusividad dejardn de ser opciones de negocio atractivas
(franquicias de distribucién o simplemente de servicios). Con este activo estratégico,
merecerd la pena cuando menos estudiar la propuesta de negocio con mayor
detenimiento e interés, pero en estos casos, cerciérate de la efectiva exclusividad del
producto y convéncete de que este, durante la vigencia del contrato, no se comercializard
en otros puntos del mercado.

Estudia a fondo las politicas de compra.

Analizar las fuentes de abastecimiento y las facetas logisticas te ayudard a conocer mejor
la capacidad de la organizacién franquiciadora, la diferenciacién del modelo en el
mercado y el potencial del negocio que te dispones a iniciar. Es posible que la franquicia
cuente con una central de compras y que ésta quede integrada por almacenes propios
y/o por proveedores homologados por la ensefia y que abastecerdn a la red en los
términos previamente convenidos con el franquiciador (recepciéon de pedidos, suministro,
almacenamiento, facturacién, formas de pagos, promociones, descuentos, atencién de
reclamaciones, etc.).

é£C6mo van a controlar tu gestion?

Si la asistencia que recibas resultard clave para la correcta evolucién de tu negocio, ésta
deberd quedar condicionada a las conclusiones que se deriven de un control efectivo de
la gestidén que lleves a cabo. Saber como realizard el franquiciador un seguimiento de tu
unidad de negocio y de con qué recursos cuenta para ello, adquiere una importancia
clave a la hora de decidir adquirir o no la condicidén de franquiciado de la cadena. Tu
debes dejarte ayudar, pero el franquiciador ha de estar preparado para hacerlo.

LR NEGOCIRCION DE ADQUISICION DE LA FRRNQUICIR

DETERMINARA EL CLAUSULADO DEFINITIVO DEL

CONTRATO.
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Asegura la legalidad de tu contrato.

En este aspecto no hay mejor consejo que el de dejarse asesorar por juristas. El
departamento juridico de una consultora o un bufete de abogados especializados en
franquicia podrdn asesorarte respecto a la conveniencia del contrato cuyo borrador te
facilitard el franquiciador, informéndote asi respecto a la existencia de posibles cldusulas
nulas o abusivas.

Ante todo, ten mucha paciencia.

No hay ninguna prisa. No te lances antes de tiempo. Se muy prudente. No aceptes una
propuesta de franquicia hasta no estar totalmente seguro de que lo que estd ofreciendo
es una buena oportunidad de negocio para ti. No des nada por hecho e invierte todo el
tiempo del mundo para estudiarlo todo muy a fondo.

Concreta la forma juridica de tu franquicia.

Puedes operar como un auténomo o bien constituir alguna sociedad para explotar la
franquicia. Aunque no es habitual, algunas ensefias pueden mostrar exigencias en este
sentido y requerir de sus franquiciados férmulas juridicas concretas. Inférmate sobre este
particular para iniciar con tiempo los trdmites administrativos y fiscales precisos y poder
otorgar el contrato bajo la férmula juridica adecuada.

éSocio franquiciado?

Aunque las participaciones accionariales reciprocas entre franquiciador y franquiciados
no son habituales y distorsionarian la calidad de independencia juridica que en una
franquicia deben tener las partes, lo cierto es que el franquiciado debe ser considerado
como un verdadero ‘socio’. Este desarrollard la actividad y la imagen de marca en una
zona concreta y se erigird como la representacion de la ensefia en una fraccién del
mercado mds o menos amplia. Sus aportaciones resultardn por tanto claves para la
evolucién del modelo y por tanto para el crecimiento de la empresa. Nunca te integres en
una red en la que tu figura de empresario asociado no reciba el tratamiento y el
reconocimiento del que te hard merecedor tu permanente aportacion.

Cuenta con la asistencia de un profesional en la negociacién y firma.

Aunque veras que mis consejos siempre han ido en esta linea durante el proceso, serd
importante contar al menos con la aportacién de un consultor especializado en
franquicia, que nos asesore en el transcurso de las conversaciones con la central y esté
presente en el acto de firma del contrato. Son muy numerosas las directrices de una
relacién en franquicia y que es preciso analizar y concretar con anterioridad a la firma del
contrato. En este sentido, la intervencidon de una firma de consultoria adquiere una
especial relevancia.



ALGUNAS ENSENAS PUEDEN REQUERIR R SUS
FRANQUICIADOS FORMULAS JURIDICAS
CONGRETAS

Asi que ya sabes. Esto no es coser y cantar. Se trata nada mas y nada menos que de
hacerte franquiciado, de abrir un nuevo negocio para el que l6gicamente deseas toda
clase de éxitos. Pues bien, buena parte de estos radicardn en la meticulosidad con la que
des los primeros pasos que, como verds, no deben ser pocos ni alocados. Debes verlo
como un proceso que tendrds que acometer con rigor, seriedad y buenas dosis de calma.
Tu patrimonio, tus ilusiones y seguramente tu futuro, estan en juego. Y con eso, ni una
broma ¢verdad? Mucha suerte.

F+
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