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SINOPSIS

El presente Trabajo Especial de Grado representa un esfuerzo cuyo objetivo
fundamental es el de investigar y analizar el sistema de comercializacién conocido
como franquicia, por medio de una metodologia coherente para el desarrollo de
las bases que sirvan de apoyo en Venezuela a los futuros empresarios que
deseen franquiciar su negocio, y futuros emprendedores que deseen adquirir una
franquicia como negocio propio.
Este trabajo es parte importante de la publicacion “Franquicias en Venezuela, Una
escuela de emprendedores” realizada por dos estudiantes y un profesor de la
escuela de Ingenieria Industrial de la Universidad Catélica Andrés Bello, en
conjunto con la Camara Venezolana de Franquicias, Profranquicias; Y
comercializada por el Grupo Invermedia a través de su Revista Inversiones. La
intencién de esta publicacion es mostrar los pormenores del sistema de
franquicias desde diferentes opticas.
El estudio esta conformado por dos tomos. El contenido del Tomo | es el siguiente:
» Capitulo |, Fundamentacion Tebrica, en el cual se encontraran los
conceptos fundamentales del sistema de franquicias, con las distintas
tipologias y modalidades disponibles. También se concentran los mitos y
las realidades del sistema, sus ventajas y riesgos.
= Capitulo Il, Metodologia, incluye las fuentes empleadas para la recopilacion
de la informacién, que fue procesada y clasificada para el desarrolio de la
estructura de la publicacién. Esta estructura sirvié de guia para posteriores
recaudos de informacién a través de entrevistas, consultas estadisticas y
asesoramiento en los aspectos legales.
= Capitulo Ill, Situacién Actual y Futura del Sistema de Franquicias Nacional,
en el cual muestra un estudio de las franquicias en Venezuela y su
proyeccion futura.
= Capitulo IV, Anélisis de la Empresa Franquiciante, muestra la 6ptica del
empresario que desea transformar su negocio y expandirlo mediante una
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red de franquicias. Se desarrolla el estudio de franquiciabilidad, ofreciendo
un enfoque paso a paso para montar la red.

= Capitulo V, Andlisis del Emprendedor Franquiciado, se encuentra la vision
del emprendedor que desea comprar una marca y operar una franquicia. Se
presentan los puntos de analisis para la orientacion en la toma de la
decision de compra de la marca.

= Capitulo VI, Conclusiones y Recomendaciones, el cual ratifica la
importancia de la franquicia en el desarrollo actual y futuro de la economia
del pais. A esto se le suman las consideraciones de éxito que deben tomar
franquiciantes y franquiciados en la incursion al sistema de franquicias. De
esta manera se sugiere que la publicacién, alcance de este Trabajo
Especial de Grado, sea divulgada en todas las areas de interés en el
entorno educativo para promover este sistema de comercializacion.

El Tomo Il incluye los anexos que respaldan la investigacion realizada.

vii



UCAB Introduccién

INTRODUCCION

Dentro del mundo empresarial de hoy que es tan competitivo y reducido, y ante
una economia llena de incertidumbres e inestable como la que existe actualmente
en Venezuela; es necesario adoptar formatos que nos permitan masificar los
servicios y el consumo de bienes. Uno de los formatos que sigue estos patrones
es el sistema de Franquicias, el cual en los Ultimos afios ha tenido una evolucion
importante y un fuerte impacto en la economia nacional, logrando ser el primer
sector en crecimiento. Expertos denominan a este sistema de comercializacion
como “el negocio del tercer milenio”, pues permite a las empresas ampliarse con
rapidez, financiar ese crecimiento con dinero de terceros, transferir y multiplicar
conocimientos exitosos, marcas y prestigio a aquellos emprendedores que de una
u otra forma deseen incursionar en este sistema.

La franquicia atiende basicamente el desarrollo de estrategias dirigidas a mejorar
la calidad, la productividad y la eficiencia de la operacion de una unidad comercial.
Este sistema de comercializacién esta llamado a ser el esquema, la estrategia, el
modelo que seguramente imperara en el siglo que estamos iniciando.

En Venezuela, son mucho los empresarios y emprendedores que estan
convencidos de las bondades del sistema de franquicia. Son cada vez mas,
quienes saben que gracias a una franquicia, se puede desarrollar un negocio
independiente con poco capital y con un minimo riesgo de fracaso.

Considerando que en nuestro pais el tema de franquicias esta en vertiginoso
ascenso y que la informacién existente se encuentra de una manera muy
dispersa, la UCAB en colaboracion con PROFRANQUICIAS, quisieron elaborar
una publicacién que integre y ordene toda esta informacion. Esta publicacién
pretende llegar a empresarios y emprendedores, que deseen iniciarse en el
negocio de las franquicias, analizando a través de ella las bases y politicas mas

apropiadas a seguir por los futuros franquiciantes y franquiciados venezolanos.
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OBJETIVOS

General

Investigar el formato de negocio conocido como Franquicia, por medio de una
metodologia coherente para el desarrollo de las bases que sirvan de apoyo a los
futuros Franquiciantes y Franquiciados en Venezuela

Especificos

= Definir los conceptos esenciales del modelo de franquicias, analizando la
historia, mitos y realidades de las franquicias en Venezuela.

= Comparar la situacién actual de las franquicias en Venezuela con la de otros
paises.

= Analisis desde el punto de vista de la empresa que desee desarrollar su
negocio como franquicia con el procedimiento para la adopcién e implantacion
del modelo y sus consideraciones para el éxito.

= Andlisis del negocio desde el punto de vista del emprendedor que desee
montar una franquicia con el procedimiento de seleccién, montaje y sus
consideraciones para el éxito.

ALCANCE

El alcance de este trabajo especial de grado fue el desarrollo de la publicacion:
“Franquicias en Venezuela, Una escuela de emprendedores”, coordinada por la
UCAB con el apoyo de Ila Camara Venezolana de Franquicias,
PROFRANQUICIAS, y comercializada por la Revista INVERSIONES del Grupo
Invermedia.

Esta publicacién servira de guia a los futuros franquiciantes y franquiciados en
Venezuela, en la cual se plantean todas las bases desarrolladas y politicas
estructuradas, asi como también los obstaculos a vencer para obtener el éxito en
el sistema de franquicias en el pais.
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UCAB Capitulo I: Fundamentacién Tecrica

1. CONCEPTOS BASICOS

1.1 Franquicia, Franquiciante y Franquiciado

Para definir lo que es Franquicia, Franquiciante y Franquiciado se utilizara el
siguiente concepto que en uno solo, agrupa a estos ftres sefialados. La
FRANQUICIA se define como un formato de negocios dirigido a la
comercializacién de bienes y servicios bajo condiciones especificas, segun el cual
una persona natural o juridica, denominada FRANQUICIANTE concede a ofra
persona de igual naturaleza, denominada FRANQUICIADO, por un tiempo
determinado el derecho de usar una marca o nombre comercial, transmitiéndole la
filosofia y el conocimiento técnico necesario que le permita comercializar
determinados bienes y servicios con métodos comerciales y administrativos
uniformes. La Figura 1 resume graficamente este concepto.

.| Franquiciante
c‘:'.f {I.t‘_:-:n 4 - :—Lf‘:" .
Pago de _ — [ransmision de
regalias por > e uso de marca y
asistencia <}:‘/Franqu1c1a ;% conocimientos
técnica —“—_'—I-_.7 técnicns
“e..| Franquiciado | g

Figura 1. El modelo de franquicias

La Franquicia es una forma inmejorable de expandir un negocio y dominar
mercados; de igual manera para los emprendedores constituye la forma mas
segura y menos riesgosa para invertir en un negocio propio, beneficiandose de la
sinergia que representa pertenecer a una red regional, nacional o inclusive
mundial.
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2. TIPOS DE FRANQUICIA

Las franquicias se pueden clasificar seglin el sector de actividad, el grado y nivel
de integracién a la red y segun la forma de expansion geogréafica. La Figura2
muestra esta clasificacion y los subtipos respectivos de cada division.

«Franquicia de Produccién

Segun el +Franquicia de Servicio
sector de *Franquicia Industrial
actividad *Franquicia de Distribucidn

«Franquicia de Conversion

Segun el grado

y nivel de *Franquicia Asociativa
integracion de Franquicia Financiera
la red *Franquicia Activa

*Franquicia Integrada

Segin la «Franquicia Unitaria
orma de expansion <Franquicia de Area
Je de expansion -Franquicia de A
geogrifica *Franquicia Maestra Regional

Figura 2. Tipos de franquicias

2.1 Segun el sector de actividad

Franquicia de produccion: El franquiciante es el propietario de la marca y el
fabricante de los productos que distribuyen sus franquiciados.

Franquicia de servicios: El franquiciante ofrece a los franquiciados una férmula
original, especifica, y diferenciada de prestacién de servicios al usuario, con un
metodo experimentado y caracterizado por su eficacia.

Franquicia industrial o de formato de negocio: El franquiciante le otorga al
franquiciado el nombre de la marca y exige que el establecimiento se asemeje al
patron de la casa matriz. En este caso, tanto el franquiciante como el franquiciado,
son industriales unidos por un contrato, en el cual el primero le cede al segundo
los derechos de fabricacién, tecnologia y comercializacién de productos, al igual

que los procedimientos administrativos y de gestién, junto a una asesoria o
respaldo técnico.
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Franquicia de distribucién: El franquiciante, aparte de otorgar el nombre de la
marca, le vende a sus franquiciados todos los productos que ellos deben ofrecer
en los puntos de venta de la red. El franquiciante puede ser el fabricante y el
franquiciado un detallista, o el franquiciante es un mayorista y el franquiciado un
minorista. En el caso de un franquiciante mayorista, éste puede seleccionar vy
adquirir los productos para la distribucién directa por sus franquiciados, o puede
elaborar un catalogo de productos para los puntos de venta, especificando
proveedores a los cuales el franquiciado debe dirigirse para hacer sus compras
directas. En este formato, en lugar de cobrar un porcentaje de regalias, el
franquiciante obliga o impone al franquiciado la compra del producto o de la
mercancia.

Franquicia de conversién: Se caracteriza por que la empresa franquiciante capta
negocios que operan en el mismo giro comercial, pero bajo marcas o
denominacién comercial distinta, logrando que éstos se agrupen con ellos bajo sus
parametros. Este tipo de franquicia permite captar rapidamente franquiciados con
experiencia y conocedores del mercado.

2.2 Segun el grado y nivel de integracién en la red

Franquicia asociativa: Es cuando el franquiciado participa en el capital de la
empresa franquiciante, o cuando el franquiciante es propietario, en parte, del
hegocio franquiciado. Lo primero puede ocurrir cuando la empresa franquiciante
se cotiza en una Bolsa de Valores, de manera que el franquiciado puede comprar
acciones de la empresa franquiciante. Esto normalmente ocurre en mercados muy
amplios, como el norteamericano.

Franquicia financiera: El franquiciado es simplemente un inversionista, que no
gestiona directamente la franquicia. Este tipo es muy comin cuando los
desembolsos iniciales de la franquicia son cuantiosos, de manera que existe un
franquiciado capitalista y otro operador.

Franquicia activa: Es el formato mas comun, en el que el franquiciado hace la
inversion y gestiona directamente el punto de venta. este esquema es el preferido
por la mayoria de los franquiciantes.
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Franquicia integrada: Cuando la relacion de franquicia abarca la totalidad del
canal de distribucion, es decir, cuando el fabricante distribuye sus productos de
forma exclusiva y directa a través de los establecimientos franquiciados
minoristas. Este formato se combina muy bien con la franquicia de distribucion.

2.3 Segun la forma de expansion geografica

Franquicia unitaria: Es el tipico convenio segun el cual, un emprendedor
adquiere una franquicia para operaria en una sola unidad. Este emprendedor, que
pasa a ser franquiciado, tiene la posibilidad de abrir otros locales, pero en tal caso,
deberd pagar nuevamente la inversién inicial para poder operar esos nuevos
locales, cada vez que lo haga.

Franquicia de area: Es el acuerdo entre el franquiciante y el franquiciado segtn el
cual, el primero le otorga al segundo la posibilidad de abrir hasta un numero
determinado de locales en un area designada. el franquiciado dispone de un area
o territorio sobre el cual el franquiciante tiene poco control, para operar sus
franquicias, pero sin otorgar sub-franquicias. este formato normalmente incluye el
compromiso por parte del franquiciado, de abrir una cantidad determinada de
unidades o locales en un tiempo y area establecido; teniendo en cuenta que debe
disponer de todos los recursos necesarios para esta operacion.

Franquicia maestra regional: La emplean las grandes corporaciones para poder
expandir su franquicia a otros paises. La corporacién franquiciante otorga al
franquiciado local, la exclusividad de desarrollar la franquicia en un pais o region
determinado. El franquiciado adquiere ademas, la posibilidad de sub-franquiciar el
negocio en su region. En este formato, el franquiciado de la regién es el que
invierte en su propio riesgo pais.

3. MODALIDADES ALTERNAS
Se debe mencionar una serie de conceptos que han logrado producir excelentes
resultados para los negocios que los han adoptado. La Figura 3 resume cuatro de

estas modalidades alternas: el Co-branding, las Miniferias, la Adhesion y el Pull de
marcas.
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Miniferia de

Co-branding Franguicias

Modalidades alternas

Adhesion Prull de marcas

Figura 3. Modalidades Alternas

Co-branding: Esta modalidad cobija dos 0 mas marcas con productos distintos,
en un mismo local o espacio, siendo un solo franquiciado quien las opera. Con
esta modalidad se reducen los costos de operacién de las marcas, ya que
comparten los servicios de un local y pueden incluso usar una misma caja
registradora, a fin de facilitar el proceso.

Miniferia: Es un concepto similar al anterior donde varias franquicias tienen
presencia dentro de un mismo local, sin compartir la misma caja registradora.
Adhesion:. Esta consiste en que dos franquiciantes llegan a un acuerdo, de forma
que en todas las sucursales de uno, aparece una subtienda de la otra marca. En
este caso, el franquiciante de la tienda madre se convierte en el franquiciado de la
marca huésped, beneficio que le traspasa a sus propios franquiciados.

Pull de Marcas: En esta modalidad, empresas administradoras de las éareas
comunes de los centros comerciales, tales como pasillos, plazas, y otros, se
encargan del pago de los condominios, el servicio de limpieza, el mantenimiento,
la seguridad y en fin, de todas las actividades administrativas del centro comercial.
A cambio de esto, reciben el derecho para explotar las areas comunes, llevando a
cabo la subcontratacién de stands movibles, como ventas de flores, quincalleria,
golosinas, boleteria, etc.

Una “aberracién” del sistema es el denominado Franquicia Chatarra. Este
apelativo se adjudica a aquellas franquicias donde el franquiciante incumple el
contrato de franquicia. el franquiciante no otorga un verdadero soporte técnico, no
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brinda una adecuada transferencia tecnolégica, ni presta una asistencia de
calidad. La Figura 4 ilustra despectivamente las implicaciones de este concepto.

*Implimiento del
contrato.

*No brinda soporte
técnico.

*No ofrece transferencia
tecnoldgica.

*No apoya en la calidad.

Figura 4. Franquicia chatarra

En estos convenios, al franquiciado se le otorga una marca que no aporta
seguridad, ya que no esta debidamente registrada y reconocida, la cual crea en el

emprendedor inversionista una falsa ilusién del negocio

4. MITOS Y REALIDADES

La Figura 5 permite iniciar el analisis de mitos y realidades planteando lo que es y
lo que no es un sistema de franquicias.

4.1 Que no es una franquicia

No es un sistema totalitario: Un sistema de franquicias es un contrato de mutuo
beneficio y es suscrito con plena libertad de ambas partes. Esto significa que el
franquiciado puede escoger entre varias empresas franquiciantes, la que mas se
adapte a su exigencia o intereses; y el franquiciante puede elegir si hace el
negocio 0 no con un nuevo emprendedor.

No es problema de una sola persona, es problema de dos: El emprendedor
que se involucra en el sistema de franquicias debe ser responsable, junto con el
empresario duefio de la marca, del éxito y desarrollo del negocio.

No es una solucion a problemas financieros: Este es uno de los mitos mas
frecuentes, ya que se piensa que al asociarse con prestigiosas marcas obtendran
beneficios econémicos para si mismos de manera inmediata. Si es cierto que

muchas de estas marcas han logrado recuperar la inversién en tiempo récord,
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pero para ello, como cualquier negocio propio se requiere trabajo duro y
dedicacién constante por parte del emprendedor.

4 Una forma de hacer negocio

<« Un negocio basado en porcentajes

'| / w Unaoperacién basada en la confianza

e v | Una combinacion del espiritu emprendedor
Franquiciaes: (——» PRy

y el profesionalismo

A& Comercialmente atractivo para las partes
4 Un negocio basado en la comunicacion

¥ Un negocio con bajo riesgo de inversién.

——4Franguicia no es:

Un sisterma totalitario »

Un problema de una sola persona

Una solucion a problemas financieros =

El desarrollo de representantes unicamente 4

Un negocio de alto resgo ~

Una relacién pasajera >

Figura 5. Mitos y realidad del sistema de franquicias

No es el desarrollo de representantes unicamente: El empresario franquiciante
debe estar consciente que vende un negocio que ha sido probado exitosamente
dentro del mercado. El franquiciante no sélo representa a la marca y distribuye sus
productos, sino que garantiza y ofrece a cada franquiciado una filosofia,
conocimiento y asistencia técnica buscando el éxito del negocio en conjunto.

No es un negocio de alto riesgo: Como todo negocio tiene riesgos, pero el
riesgo que el emprendedor tome es menor. Esto es debido principalmente a que el
negocio ha sido probado con éxito logrando consolidarse en el mercado.

No es una relacién pasajera: Por lo general el contrato de franquicia tiene una
duraciéon de 5 a 10 afios con opcién a renovacién. Esto indica que no es algo
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momentaneo, ni tampoco es para toda la vida, aunque es prorrogable segun el
desenvolvimiento del franquiciado.

No es el éxito instantaneo ilimitado: Los negocios que funcionan bajo el formato
de franquicias son proyectos de bajo riesgo. No ofrecen grandes ganancias en
poco tiempo, como puede suceder con alglin proyecto en el area de las
telecomunicaciones o el comercio electronico.

4.2 Que si es una franquicia

Es una forma de hacer negocio: La franquicia es un formato de negocios dirigido
a la comercializacion de bienes y servicios, con el fin de que nuevos
emprendedores puedan ser duefios de su propio negocio contando con la
asesoria de una exitosa empresa franquiciante.

Es un negocio basado en porcentajes y economia de escala: El franquiciante
cobra por la asistencia técnica otorgada un royalty o porcentaje de las ventas
conseguidas por el franquiciado. La empresa franquiciante aprovecha al maximo
las economias de escala, logrando reducir los costos comunes de toda la red.

Es una combinacion del espiritu emprendedor y la administracion
profesional: El sistema de franquicias es la mezcla de aquellos emprendedores
que deseen iniciar un negocio propio, y empresarios profesionales que les

proporcionan los conocimientos técnicos y operativos necesarios para desarrollar
el negocio de manera exitosa.

Es una operaciéon basada en la confianza: El negocio de la franquicia se basa
en esto, ya que el franquiciante le traspasa y cede al franquiciado todos los
secretos industriales que involucran las operaciones del negocio.

Es comercialmente atractivo para las partes: El sistema de franquicias se basa
en la filosofia “ganar-ganar”. El franquiciante se favorece porque su empresa se
consolida cada vez que otorga franquicias obteniendo una mayor cobertura de
mercado con una baja inversién; y a su vez, el franquiciado obtiene un negocio
propio con la asesoria de una reconocida y prestigiosa empresa franquiciante.

Es un negocio con menor riesgo de inversion que uno independiente:
Cuando el emprendedor adquiere un negocio con una marca reconocida, con los
procesos estandarizados y con la asistencia técnica permanente, esta invirtiendo
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en un negocio que tiene minimas posibilidades de fracasar que uno iniciado
independiente.

Es un negocio que basa su éxito en la comunicacion: El franquiciante y el
franquiciado trabajan en paralelo para el desarrollo y fortalecimiento de la red, por
lo tanto, la comunicacion y el entendimiento entre ellos es primordial. Sin
comunicacion la asociacion creada no lograra el éxito del negocio.

5. VENTAJAS DEL MODELO DE FRANQUICIAS
5.1 Para la empresa franquiciante del negocio
= Se fortalece y preserva la marca.
= Requiere baja inversion de capital de expansion.
= Fomenta mayor eficiencia operativa.
= Se incrementa la cobertura.
= Se obtiene un adelanto de beneficios.
= Se cobran regalias.
5.2 Para el franquiciado comprador del negocio
= Se reduce el riesgo.
* Permite participar en innovaciones.
= Recibe asistencia técnica permanente.
= Obtiene capacitacion documentada de la operacion.
= Consigue adiestramiento especifico.
= Tiene sentido de permanencia.
* Tiene acceso a programas de publicidad con poca inversién: logra
credibilidad.
« Arranca con buen pie.

6. RIESGOS IMPLICITOS EN EL MODELO
6.1 En el caso del franquiciante
= Mal uso del nombre comercial
* Hay una fuerte inversién inicial.
= Hay riesgos de bajo indice de rentabilidad.
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METODOLOGIA

El desarrollo de la metodologia de este trabajo especial de grado se realizé en
seis fases, dedicadas a: la fundamentacion tedrica, la definicion de la estructura de
la publicacion, levantamiento y recopilacion de la informacién, seleccion de apoyo
externo, desarrollo de los objetivos a cumplir, y conclusiones y recomendaciones.

FASE 1. FUNDAMENTACION TEORICA.

La investigacién nace de la idea de apoyar a empresarios y emprendedores en la
incursion al sistema de franquicias, para lo cual se documenté el marco teérico
relacionado a la definicién de franquicia, franquiciante, franquiciado, su tipologia y
modalidades alternas, y las ventajas y riesgos del sistema. Este marco teérico se
desarroll6 con informacion suministrada por la Camara Venezolana de
Franquicias.

FASE 2. DEFINICION DE LA ESTRUCTURA DE LA PUBLICACION.
Como inicio, se procedi6 a realizar una estructura base de la publicacién, es decir,
el indice de los topicos de interés a desarrollar, a manera de canalizar el trabajo
investigativo. Producto de esto se obtuvo la siguiente estructura definitiva para la
publicacion:
1. Las franquicias como instrumento de progreso.
1.1 El fendbmeno emprendedor.
1.2 Modernizador de la economia.
1.2.1 Promocién de valores modernos.
1.2.2 Salvaguarda de la confianza.
1.2.3 Potenciador de competitividad individual y empresarial.
1.3 Formalizacién de la economia.
1.4 Cooperacién empresarial.
1.5 Las franquicias como instrumento de progreso.
2. Introduccién al mundo de las franquicias.
2.1 Conceptos basicos.

11
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2.1.1 Franquicias, Franquiciante y Franquiciado.
2.1.2 Tipos de franquicias.
2.1.3 Modalidades Alternas.
2.2 Ciclo de vida de las franquicias.
2.2.1 Historia internacional.
2.2.2 Historia nacional.
2.2.3 La actualidad internacional.
2.2.4 La actualidad nacional.
2.2.5 Proteccion internacional.
2.2.6 Proyeccién nacional.
2.3 Mitos y realidades.
2.3.1 Alcance del modelo de franquicias.
2.3.2 Elementos para ser franquicia.
2.3.3 Ventajas del modelo de franquicias.
2.3.4 Riesgos implicitos en el modelo.
2.4 Aliados al modelo de franquicias.
2.4.1 Equipos del proyecto.
2.4.2 Clientes / usuario.
2.4.3 Proveedores.
2.4.4 Competidores.
2.4.5 Complementadotes.
2.46 La sociedad como aliado.
3. Perfil y competencias requeridas para el éxito en el sistema de franquicias.
3.1 Modelo de competencias.
3.1.1 Niveles de competencias.
3.2 Roles asumidos en el proceso de franquicias.
3.3 Competencias en la practica.
3.3.1 Competencias para todos los actores del sistema de franquicias.
3.3.2 Competencias primordiales para el franquiciado.
3.3.3 Competencias primordiales para el franquiciante.
4. Franquiciabilidad del negocio. La éptica del franquiciante.

12
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4.1 ;Por qué franquician las empresas?
4.1.1 El franquiciante como vendedor de negocio.
4.1.2 Estudio de franquiciabilidad.

4.2 Procedimiento.
4.2.1 Desarrollo de la organizacion.
4.2.2 Unidad prototipo.
4.2.3 Estandarizacion de las operaciones.
4.2.4 Elecciéon del formato.
4.2.5 Plan de crecimiento.
4.2.6 Mercadeo de franquicias.
4.2.7 Seleccion de los franquiciados.
4.2.8 Entrenamiento de franquiciados.
4.2.9 Aporte a los franquiciados.

4.3 Futuro como franquiciante.

5. La adquisicion de una franquicia. El punto de vista del franquiciado.

5.1 Analisis del negocio.

5.2 Exigencias.
5.2.1 Traspaso del conocimiento.

5.3 Procedimiento para elegir la franquicia.
5.3.1 Informacién del concepto.
5.3.2 Devaluacién personal.
5.3.3 Informacién sobre las franquicias existentes en el mercado.
5.3.4 Informacion de la red.
5.3.5 Analisis de la informacion.

5.4 Evaluacién del proyecto.
5.4.1 En el ambito comercial.
5.4.2 A nivel técnico.
5.4.3 A nivel analisis financiero.
5.4.4 Constatacion de la informacion.
5.4.5 Latoma de la decision.

5.5 Razén de ser del franquiciado.

13
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5.6 El montaje y la gerencia del proyecto.
5.6.1 Las herramientas del trabajo.
5.7 Futuro como franquiciado.
6. Laintroduccién de una marca extranjera.
6.1 Analisis del negocio.
6.2 Evaluacién e instalaciéon de una franquicia extranjera.
6.2.1 Prueba de mercado.
6.2.2 Prueba de franquicia.
6.2.3 Creacién de una red nacional.
6.3 Pagos de la franquicia master en Venezuela.
7. Marco legal del sistema de franquicias. E! contrato.
7.1 Generacion de confianza.
7.2 El contrato como herramienta de negocio.
7.2.1 Contenido del contrato.
7.3 Estructura del negocio franquiciado.
7.3.1 Obligaciones tributarias.
7.3.2 Aspectos laborales.
8. Organizaciones que apoyan el sistema de franquicias en Venezuela.
Profranquicias
8.1 Historia.
8.2 Codigo de ética para las franquicias en Venezuela.
8.3 Programas actuales y futuros
8.4 Miembros.

FASE 3. LEVANTAMIENTO Y PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION.

Esta fase surge por la necesidad de profundizar sobre el tema de las franquicias
en Venezuela. Consiste en la obtencién de informaciéon disponible en libros,
revistas, periédicos, paginas web, cd-rom, papers, etc. Esta informacién se analizé
a fin de conocer con profundidad la situacion actual de las franquicias en
Venezuela como a nivel internacional. Luego se organizé segun los principales
temas de interés a desarrollar posteriormente.

14



UCAB Capitulo Il: Metodologia

Para la obtencién de la informaciéon se recurri6 a seis fuentes, que son las
siguientes:
= Informacion bibliografica acerca del tema de franquicias a nivel mundial.
Los libros consultados fueron los siguientes:
De Estados Unidos: “Franquicias: Como multiplicar su negocio”.
De Espafia: “Practica de la Franquicia” y “Una Franquicia para mi nuevo
negocio” .
De México: “Franquicia a la Mexicana”.
= Articulos periodisticos publicados en los principales periédicos nacionales,
como El Universal, El Nacional, El Globo, Economia Hoy, El Mundo; acerca
del desarrollo del sistema de Franquicias y de las empresas franquiciantes
en el pais. (Ver anexo 3)
= Paginas web de distintas organizaciones de franquicias a nivel mundial:

www.profranquicias.com, www.inversiones.com, www.centercourt.com,
www.frangquiciasonline.com, www.nfe.co.uk, www.dinero.com.ve,
www.latinoemprendedores.com, www.entrepreneurmag.com, www.ifa.com
www.tormo.com, www.franchise.org (Ver anexo 2)

* Informacién suministrada por organizaciones no gubernamentales, como
Profranquicias, Consecomercio, Venezuela Competitiva, Venamcham.

= Cursos y foros organizados por distintos organismos e instituciones:
Curso Basico: “El Negocio de la Franquicia”, organizado por Profranquicias,
y realizado en la Universidad Metropolitana en Julio"99.
Foro: “Como iniciar el Negocio de la Franquicia’, organizado por
Profranquicias, y realizado en el salén Siglo XXI de la Torre Letonia en
Agosto'99.
Foro: “Oportunidades de la Franquicia’ organizado por FedeEuropa, y
realizado en el Hotel Melia Caracas en Septiembre99.
Feria: “Expofranquicia 2000”, organizada por Profranquicias, Grupo Editorial
Producto y Grupo de Comunicaciones Técnicas, y realizado en la zona
rental de exposiciones de la Universidad metropolitana en Febrero 2000.

15
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= Publicaciones de organizaciones e institutos: Revista Inversiones, Dinero,
Gerente, Entrepreneur, Nuevos Negocios, anuarios de Tormo & Asociados,
IFA y de la Asociacion Venezolana de Ejecutivos
FASE 4. SELECCION DE APOYO EXTERNO.
Una vez establecidos los topicos, se determin6é la necesidad de contactar
personas que pudieran colaborar con el desarrollo. Para esto se realizaron dos
tipos de seleccion:
4.1 Seleccion de personas con valor agregado en el tema de Franquicias, su
entorno y proyeccién en Venezuela. Se seleccionaron distintos empresarios y
consultores ligados a las Franquicias tanto en el ambito nacional como
internacional, con el fin de entrevistarlos para conocer sus puntos de vista y
experiencias sobre los temas de interés, asi como sus observaciones Yy
recomendaciones sobre la publicacion.
Las personas seleccionadas, asi como las fechas en que se realizaron las
entrevistas se muestran en la siguiente tabla:

Persona Seleccionada Fecha de entrevista
Rolando Seijas Sigala, Presidente Profranquicias Agosto 99
Jeannette Almeida, Consultor Juridico Profranquicias Septiembre 99
Juan M. Raffali, Consultor Juridico Profranquicias Octubre "99
Juan M. Gallastegui, Expresidente Asociacion Mexicana Octubre "99 y Febrero "00
de Franquicias
Alfonso Riera, Director Profranquicias Octubre "99

Tabla 1. Personas con valor agregado en el tema de franquicias

4.2 Seleccion de consultores, empresarios y emprendedores en el area de
Franquicias. Como parte importante del desarrollo de la publicacién para que
sirva de guia a empresarios y emprendedores, se seleccionaron consultores
expertos en convertir negocios en franquicias y adquirir franquicias del mercado,
empresarios que convirtieron y desean convertir sus negocios en franquicias y

emprendedores que adquirieron franquicias del mercado, tanto a nivel nacional
como internacional.
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En la tabla 2 se muestra las personas seleccionadas y las fechas en que se

realizaron las entrevistas.

Persona Seleccionada

Maria A. Gonzélez, Front Consulting

Fecha de entrevista

Septiembre 99

Luis V. Garcia, Chipi’s Burger

Septiembre 99

John Barbosa, Happy Time de EFE

Septiembre 99

Jeannette Aimeida, Wendy's

Septiembre '99

Juan M. Gallastegui, Gallastegui-Armella Octubre 99
Adriana Unda, Tamanaco Hotels Corporation Octubre "99
Antonio Gorrin, Subway, Paris Croissant, Papa John's Octubre 99
Jose Benacerraf, Technokids Octubre "99
Josias Senior, Chp-a-cookie Octubre "99

Alfonso Riera, Front Consulting

Octubre "99 y Febrero ‘00

Tabla 2. Personas consultores, empresarios y emprendedores en el area de franquicias.

4.3 Entrevistas.

Una vez seleccionadas las personas que se deseaban entrevistar, se contactaron

por teléfono y por correo electrénico para fijar la cita, enviando a cada uno de ellos

una carta de intencién de la entrevista (Ver anexo 6). Las entrevistas realizadas

fueron semiestructuradas, con el fin que dependiendo del avance de la entrevista,

pueda generar otras preguntas no contempladas en el patrén inicial. Estas

entrevistas fueron grabadas en cassettes. El alcance de estas entrevistas fue el de

dar apoyo con ejemplos y experiencias de los franquiciantes y franquiciados

venezolanos, al contenido de la publicacién.

Se elaboré un formato de entrevista para cada seleccion, es decir, uno para las

personas con valor agregado, y otro para los consultores, empresarios y

emprendedores; los cuales se muestran en las Tabla 3 y 4 respectivamente.
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Preguntas

¢A qué se le atribuye el “boom” de las franquicias en Sudamérica y en Venezuela?

= 4 Por qué es el sector de mayor crecimiento en la economia nacional?

= ;Por qué Venezuela se consolido en tercer lugar en Latinoamérica?

= ;Cudl es su opinién actual sobre el sistema de franquicias en Venezuela?

» ;En que fase del desarrollo del sistema de franquicias se encuentra Venezuela?

= ;Como es la idiosincrasia del emprendedor local con respecto a las marcas nacionales €

internacionales?

» Las franquicias locales, ¢ pueden expandirse internacionalmente?

» ;Es necesaria una legislacion para el sistema?;,Por qué?

= ;Cual es la proyeccion futura del sistema de franquicias en Venezuela?

Tabla 3. Preguntas a personas con valor agregado

Franquiciantes

¢ Cuales fueron las primeras sefiales para poder
franquiciar su negocio?

Franquiciados

¢ Por qué eligié una franquicia?

¢ Cudles fueron los requisitos fundamentales y la
experiencia que el negocio tenia que cumplir?

¢ Qué consideraciones tomo en cuenta para
seleccionar la franquicia?

Nombre y explique los servicios a sus
franquiciados

¢ Qué preguntas y dudas le surgieron acerca del
sistema?

¢, Cudles fueron los requerimientos no
financieros para el desarrollo de la franquicia?

¢ Dénde y como obtuvo informacién?

¢ Qué capital necesito para adoptar el sistema?

¢ Cuéles eran las exigencias del franquiciante?

¢ Coémo es su organigrama y sus funciones?

¢ Qué le exigio al franquiciante?

¢,C6mo lograron estandarizar los procesos?

¢ Tuvo que buscar financiamiento?

¢ Qué incluyen sus manuales de operaciéon?

¢ Como realizo el entrenamiento?

¢, C6mo son los programas de reclutamiento,
seleccion y entrenamiento del franquiciado?

¢ Existe algun rechazo a la supervision del
franquiciante?¢ Existe comunicacion?

¢, C6émo se realiza la supervision y asistencia
técnica?

¢ Cont6 y cuenta con la suficiente asistencia por
parte del franquiciante?

¢.Cémo definieron el canon de entrada, regalias
y publicidad? ; Qué cubre estos montos?

¢ Qué le hizo falta conocer y en que aspecto
necesito asesoria?

Obstaculos

Obstaculos

Consideraciones de éxito de su red

Consideraciones de éxito

Tabla 4. Preguntas a consultores, franquiciantes y franquiciados
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En el transcurso de la investigacién, se intercambi6 informacién valiosa acerca del
contenido de la publicacién en las juntas directivas de la Camara Venezolana de
Franquicias, con algunos directores de Profranquicias. Aigunos de ellos son: Diego
Benitez de Century 21, John Carter de Berlitz, James Woods de Days Inn,
Francisco Maggi de Yogen Friiz, Miguel Plitman y Aida Cérser de Press To, Rubén
Mérquez de Vision Net y Daniel Cérdenas de Radio Shack.

4.4 Recoleccion de datos y encuestas.

Paralelamente al proceso de entrevistas, se realizé una encuesta via fax, e-mail y
personal, al 90% de las empresas franquiciantes en el pais. La Tabla 5 muestra
las preguntas de la encuesta:

= Pais de origen, Afio de inicio en Venezuela, Rubro de su franquicia

« ;Cuantas franquicias maneja su corporacion?

» ; Cuantos empleados tiene su franquicia a nivel corporativo? 1998 1999

= ;Cuantos empleados tiene su franquicia a nivel de puntos de venta? 1998 ___ 1999

= De esos puntos de venta, ;cuantos son franquiciados?
= ;Cuantos franquiciados tienen? 1995 1998 1999
* ;Qué % de insumos utilizan? Nacional Extranjeros

= ;Otorgan algun tipo de financiamiento?

» ,;Le exigen experiencia previa a sus franquiciados?

» Afios de duracién del contrato con sus franquiciados.

= Monto de inversion de su franquicia

» Cuota Inicial que les exige a sus franquiciados

» % Regalias % Publicidad
= Medios de difusién y publicidad de su franquicia. Prensa Revistas __ Radio
Vallas P. ___  Television ___ Profranquicias ___

Tabla 5. Encuesta realizada

También se utilizaron estudios estadisticos desarrollados por: Consecomercio,
OCEI, Conicit, Venamcham, y las ediciones anuales de las revistas Inversiones y

Dinero.

Se creb una base de datos con la informacién recopilada de las encuestas y de los
estudios estadisticos. (Ver anexo 9).
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FASE 5. DESARROLLO.

Una vez recopilada y clasificada toda la informacién obtenida por las distintas
fuentes descritas anteriormente, se llevo a cabo la fase del desarrollo de los
objetivos a cumplir en el Trabajo Especial de Grado, lo cual basicamente consistié
en:

5.1 Situacion actual del Sistema de franquicias en Venezuela. Se desarroll¢ el
tema de la historia nacional de las franquicias, la situacion actual y proyecciones
futuras del sistema nacional.

5.2 Analisis del empresario que desea desarrollar su negocio en franquicia.
Se desarroll6 el procedimiento de adopcion del negocio al sistema de franquicias y
sus consideraciones para el éxito.

5.3 Analisis del emprendedor que desea adquirir una franquicia del mercado.
Se desarroli6é el procedimiento de adquisicién de una franquicia del mercado, y las
consideraciones que debe seguir el emprendedor para al alcanzar el éxito.
Comercializacion y mercadeo de la publicacién.

Una vez culminado el desarrollo de la publicacion, se procedié a comercializar el
patrocinio del libro, ofreciendo el sponsor a diversas empresas franquiciantes,
bancos y revistas especializadas. Esto con el fin de cubrir los costos de
produccién de los ejemplares. (Ver anexo 10)

FASE 6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Por ultimo, para finalizar todo el proceso, en esta fase se presentan los aspectos
mas relevantes con respecto al sistema de franquicias, la investigacion realizada y
la publicacién desarrollada. Asi como también se elaboran sugerencias extraidas
del trabajo de investigacion.

En el Diagrama | se muestran las secuencias de las actividades realizadas durante
el desarrollo de la investigacion.
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FASE 6
Conclusiones y
Recomendaciones
-Situacion Actual del sistema de franquicias
FASE 5 -Analisis del empresario
Desarrollo -Analisis del emprendedor
L -Comercializacion y mercadeo de la publicacion
~
FASE 4 -Personas con valor agregado
Seleccion de apoyo -Consultores, empresarios y emprendedores
externo -Entrevistas y Encuestas
\~
/~ «Informacién Bibliografica
FASE 3 -Articulos periodisticos
Levantamiento y -Paginas Web

procesamiento de la informacién . o
«Informacién de organizaciones

«Cursos y Foros

-Publicaciones y revistas
FASE 2 - Y

Definiciéon de la estructura
de la publicacién

FASE 1
Fundamentacion Teodrica

Diagrama |. Esquema de la Metodologia
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1. SISTEMA ACTUAL DE FRANQUICIAS EN VENEZUELA

El sistema de franquicias en Venezuela desperté tarde. Numerosas marcas
extranjeras se percatan de lo importante que es el mercado venezolano para la
expansiéon de sus negocios; y procuran conseguir socios nacionales para operar
en conjunto el mercado venezolano.

Desde finales de la década de los setenta y en los ochenta, ya existian marcas
como Burger King y Tropi Burger, las cuales operaban sin ofrecer franquicias.
Contaban con socios locales que les gerenciaban el negocio sin ser los duefios de
los mismos.

Se atribuye el “boom” de la incursiéon de franquicias extranjeras en estos tltimos
afios, a la creacién de la Camara Venezolana de Franquicias, Profranquicias; que
coincide con el aumento de la crisis laboral, el desempleo, el estancamiento de los
salarios y el aumento del costo de vida.

El auge de las franquicias extranjeras al pais, coincidié también con el cambio de
prestaciones sociales, retribuyendo hasta un 75% de las prestaciones sociales
acumuladas. Esto generd que muchos profesionales que percibian un sueldo,
decidiera invertir sus prestaciones en un negocio de bajo riesgo. Esto permitié que
el emprendedor viera el sistema de franquicias como una oportunidad.

Se le considera a la marca McDonald’s como la primera franquicia internacional
en el pais; y a Graffiti como la primera empresa venezolana que otorgo franquicias
sin proponérselo.

Para 1997, las franquicias que operaban en el pais, escasamente llegaban a
cincuenta. Hoy en dia son 150 las empresas que operan en el pais, tanto
extranjeras como nacionales, bajo el formato de franquicia. Esto posiciona a
Venezuela en el tercer lugar de América Latina, después de Brasil y México y por
encima de Argentina y Chile, en cuanto al nimero de marcas que operan en el
mercado. La Tabla 6 permite ver la posicion relativa de la red de franquicias de
nuestro pais, frente a la situacion de otros paises latinoamericanos.
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Paises en Redes de franquicia

Latinoamérica

Brasil
México 600
Venezuela 150
Argentina 120
Chile 100
Colombia 50
Uruguay 40
Peru 20
Ecuador 20

Tabla 6. Franquicias en Latinoamérica. Fuente: Juan M. Gallastegui, Oct’99

Tal como se ve en la Figura 6, en el desarrollo de un sistema de franquicias dentro
de un pais, existen tres fases. La primera se caracteriza por la incursion de
franquicias extranjeras. La segunda implica la consolidacién, de forma que las
franquicias chatarra han desaparecido del mercado, y surgen negocios nacionales
bajo el formato de franquicias. En la tercera y Ultima resalta la consolidacion de las
franquicias nacionales, la llegada abrumadora de franquicias de la comunidad
europea, y aparecen los primeros signos de exportacion de las franquicias
nacionales hacia otros paises.

_  — EAsEz  —T—
Consolidacién y exportacion de franquicias nacionales
I I T e e

Consolidacion de las franquicias extranjeras y desarrollo
de negocios nacionales

FASE 1

Incursion de las franquicias extranjeras

Figura 6. Fases de un sistema de franquicias en un pais
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Venezuela actualmente se encuentra en el proceso de transiciéon entre la segunda
y tercera fase. En estos momentos Venezuela esta por desechar las franquicias
chatarra, tanto extranjeras como nacionales, y consolidar las franquicias
nacionales.

Algunas franquicias nacionales se han expandido exitosamente en el exterior; pero
también existen dos o tres marcas nacionales que estan listas para salir al
mercado extranjero.

Para el afio 1998 el promedio de aumento de apertura de franquicias fue del 20%.
Para 1999, a pesar de la recesioén, el promedio de apertura para algunas marcas
fue del 40%. Esto demuestra que el sistema puede crecer incluso en economias
de crisis.

Tanto se ha llegado a consolidar este sistema en el mercado venezolano que
apenas hace algunos afios el tiempo de recuperacion de la inversiéon oscilaba
entre los 3 y 5 afos; En la actualidad ronda aproximadamente en un afio. La
siguiente Tabla 7 presenta las principales empresas franquiciantes en Venezuela.

Marca Puntos de Venta  Puntos de Venta Franquicias Franquicias

en 1998 en 1999 Otorgadas 1998 Otorgadas 1999

Graffiti 278 355 235 330
McDonald’s 65 72 51 58
Broaster 45 48 45 53
Yogen Friiz 29 33 26 32
Subway 23 32 17 30
Chip-a- 29 31 19 30
Cookie
Wendy's 24 25 5 19
Mail Boxes 24 25 23 24
Etc.
Quick Press 10 23 9 22
Domino’s 16 22 16 22
Pizza

Tabla 7. Principales marcas en Venezuela. Fuente: Revista Inversiones, Nov'99
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La crisis ha hecho que el venezolano de mediana clase social, tenga poca
capacidad de ahorro y menos posibilidad para viajar. Uno de los pocos incentivos
es pasear y comer, y esto los hace optar por la compra de objetos econémicos y
comer en restaurantes de comida rapida con precios accesibles para la familia.

Debido a lo anterior, en Venezuela, el sector que mas se ha consolidado dentro
del mercado de las franquicias, es definitivamente el de la comida rapida o fast
food. Este sector se ha expandido por todas las ciudades del pais e incluso han

liegado a obtener la mayor facturacién de su red internacional de cada una de las
marcas.

Participacion de franquicias por rubro o sector

Varios [
Discotiendas Fij
Fanmacias
Educaciéon
Alquiler de vehiculos §
Electrodomesticos
Ropa y accesorios personales
Tintorerias/ILavanderias
Cuidado personal y estetica
Construccién y Pintura

Hoteles

Servicios Postales £

Restaurantes y comida rapida g

=t T —

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%)|

Grafico 1. Franquicias por rubro. Fuente: Revistas Inversionesy Dinero, nov. 99

La Tabla 8 muestra cifras importantes del sistema de franquicias en Venezuela,
segun CONSECOMERCIO.
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Empresas franquiciantes 160
Unidades franquiciadas Mas de 1400
| R 4 pto. - 1 plo.
Empleos directos 60.000
Empleos indirectos 120.000

Crecimiento promedio anual 20%

Tabla 8. Franquicias en Venezuela. Fuente Consecomercio, Nov'99.

Con relacién al origen del concepto, en el mercado nacional, el mayor porcentaje
de las franquicias que operan en el pais, son extranjeras, debido a que existe poca
confianza en el mercado de las marcas locales.

Los inversionistas venezolanos prefieren invertir en marcas foraneas, ya que se
tiene la creencia que estas marcas son respaldo de confianza, imagen de
solvencia y garantia de éxito; mientras que las marcas locales no, ya que los
inversionistas no tienen la certeza que éstas van a sobrevivir en el tiempo.

El venezolano invierte con recelo en las marcas locales, ya que algunas de estas
han tenido trastornos en sus fases operativas. No existe la seguridad de que son
marcas que estan para quedarse en el tiempo o son conceptos de coyuntura. Los
emprendedores que invierten en franquicias son personas que buscan una
aventura controlada.

Sin embargo, las estadisticas presentadas en el Grafico 2 muestran como las
franquicias nacionales representan casi la mitad del total de las franquicias
operando en el pais a principios del afio 2.000. Por supuesto, la segunda mayor
proporcién de marcas provienen del atractivo mercado norteamericano.

Como se observa, Europa mantiene cierta presencia en el mercado de
franquiciantes en Venezuela, especialmente marcas espafiolas. En la grafica
también destaca el infimo porcentaje que representan franquicias
latinoamericanas.
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Pais de origen de las franqucias presentes
en Venezuela

Otros

Latinoamerica §i

Europa

E.E.U.U./Canada

Venezuela |

Q% 10% 20% 30% 40% 50%

Grafico 2. Origen de las franquicias operando en Venezuela

Si se construye la grafica por nimero de establecimientos y no por cantidad de
marcas, las proporciones cambian dado que las franquicias nacionales cuentan
con el apoyo de Graffiti y la presencia extranjera es predominantemente
norteamericana, como McDonald’s, Broaster, etc. En este caso, el Grafico 3
muestra el origen de estos establecimientos.

Pais de origen de los establecimientos
presentes en Venezuela

Otros

Latinoamerica

Europa

E.E.U.U./Canada

Venezuela

——

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Grafico 3. Origen de los establecimientos franquiciados en Venezuela
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2. PROYECCION NACIONAL

Venezuela es un terreno fértil para las franquicias; El elevado potencial comercial,
la creatividad y la agresividad del empresario venezolano para desarrollar
negocios, han abierto una brecha en el mercado local para el crecimiento de este
sistema dentro del comercio nacional.

Se prevé un proceso de recuperacion econdmica dentro del pais, siempre y
cuando se tomen las medidas estructurales. El sistema de franquicias se va a
magnificar; expandiendo las marcas que ya estan consolidadas en la regién capital
del pais, en el interior. Esto hace respirar un ambiente de progreso en distintas
ciudades, con la incorporacion de grandes y reconocidas marcas y la construccion
de grandes centros comerciales sembrados por ellas.

Venezuela tiene un elevado potencial de crecimiento del sistema de franquicias,
dada la existencia de un comercio moderno desde el punto de vista conceptual,
con miras de alcanzar un universo de franquicias superior al de muchos paises.
Grandes cadenas internacionales y de reconocidos nombres desean invertir y
desarrollar sus negocios en Venezuela. El propésito es darse a conocer en un
mercado que todavia esta poco explorado, que se considera fértil en el campo de
las concesiones; En muchos casos, pretenden comenzar desde Venezuela su
proceso de expansion hacia el resto de la América Latina.

Estas marcas internacionales estan en la bisqueda de inversionistas venezolanos
con quiénes puedan asociarse e ingresar al mercado via sistema de franquicias.
Marcas que ya estan establecidas en el pais se estan expandiendo con mucho
éxito en el interior con inversionistas regionales.

Sin embargo, como ya se menciond, Venezuela se encuentra en un proceso de
transicion entre la segunda y la tercera fase de su desarrollo en el sistema de
franquicias. Para que nuestro pais logre atravesar esa etapa de transicion y se
consolide en la tercera fase, hay que reforzar las franquicias locales.

La presencia permanente que tienen las marcas foraneas en todos los medios de
comunicacion y pubilicitarios, inspira seguridad; Pues es mucho mas facil para el
inversionista venezolano apegarse a este concepto, que crear una imagen y un
concepto propio.
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El éxito de las marcas internacionales también se debe a que el publico
venezolano le gustan las marcas extranjeras, ya que en el pais existe una franca
identificacion con los Estados Unidos. Esta gran verdad ha sido atacada por
muchos lideres nacionalistas, especialmente en los (ltimos tiempos, sin embargo,
la afluencia a locales de franquicias americanas aumenta dia a dia, aun en las
zonas de mayor pobreza.

Hacia el futuro, se vislumbra que la falta de madurez puede afectar el concepto de
franquicias en el mercado venezolano. El peligro que se pueda presentar es que
todo empresario desee convertir su negocio en una franquicia, sin aplicar, por
desconocimiento, los fundamentos del modelo.

Las franquicias nacionales tienen que consolidarse dentro del mercado nacional
para la expansién internacional. Actualmente existen empresas de tradicién que ya
estan consolidadas que pueden probar su expansion internacional. Los
empresarios tienen que estudiar los mercados paralelos que existen.

Lo ideal seria que el mercado se conforme de 50% marcas nacionales y 50%
marcas internacionales; sin descartar la posibilidad que las nacionales estén por
encima de las internacionales. Otro de los proyectos encaminados es la
elaboracion de un proyecto de ley de franquicias, debido al vacio juridico que
existe en el sistema. Esta Ley posibilita solucionar con mayor celeridad y claridad,
los conflictos entre franquiciantes y franquiciados, tipificando el contrato de
franquicia y estableciendo obligaciones para ambas partes.
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1. ; POR QUE FRANQUICIAN LAS EMPRESAS?

Cuando el empresario ya ha probado tener un producto o un servicio exitoso, es
natural que desee ampliar su negocio. Para lograrlo existen varias opciones, una
de ellas puede ser la expansion de sus propias ventas invirtiendo en el mercadeo
para sus productos. Otra opcion puede ser por la via de la diversificacion de su
linea de produccién, y una ultima opciéon es el crecimiento por medio de la
apertura de nuevas sucursales en otros lugares. El sistema de franquicias es una
de las muchas férmulas existentes para seguir esta via de crecimiento, la cual es
muy interesante al evaluar cuando la operacion actual del negocio ha llegado a
cubrir suficientemente las expectativas de crecimiento.

Cuando la actividad del negocio es original y exitosa, el empresario se vera en la
necesidad de elegir esta tercera via montando un segundo o tercer local de su
negocio, y contratando empleados para atender las operaciones diarias de estos.
Si se expande mas de la cuenta, se percibira que su principal y nuevo problema es
la carencia de un control centralizado en esta apertura. Esto es evidente por las
limitaciones naturales que conlleva manejar varios locales por una sola persona.

Si para lograr esta labor de control, el empresario la pretende efectuar con
gerentes de sucursal, puede suceder que esta persona no tenga la motivacion
necesaria para convertir el nuevo local en el éxito esperado por el contratante. Por
esto el mejor incentivo para cualquier sucursal, es que sea dirigida y gerenciada
por su propio duefio, siendo éste uno de los factores clave para franquiciar un
negocio.

Debido a esto, es muy probable que un empresario consciente que vea la
oportunidad de expandir sus actividades, prefiera buscar socios y no ser el
propietario o el duefio de estos locales, como tampoco estar a cargo completo de
la administraciéon. Ello lo invita a experimentar con el formato de franquicias,
buscando nuevos emprendedores para que lo ayuden a expandir el negocio por
medio del uso de su marca y de su sistema comercial.

Este sistema de comercializaciéon le proporciona al propietario de la marca los
recursos necesarios para la expansion, tales como el dinero proveniente de una
fuente de capital dificil de conseguir, personal indispensable para expandirio a un
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ritmo que de otra manera le seria imposible alcanzar, y acceso a mercados
distantes o desconocidos que de otra manera quedarian fuera de su alcance.

La Tabla 9 resume las principales razones por las que la franquicia luce una mejor
opcion que la apertura de centros propios.

Franquicias Centros Propios
Financiamientos de apertura e instalacion La inversion de la apertura y la instalacion
con el dinero del franquiciado. corresponde a la empresa.

La expansion se produce con personal La expansion exigira un incremento en el personal
ajeno. y en consecuencia aumento en los costos que
éste pueda generar.

Crecimiento rapido que generara El crecimiento es lento y estara condicionado por
presencia de la marca en distintos la disponibilidad de recursos financieros y
mercados. humanos.

Un mayor incentivo y motivacion para No se consigue el éxito esperado por la poca
conseguir el éxito, ya que el franquiciado motivacion e incentivo que puedan tener los

es el que maneja su propio negocio. gerentes de sucursales.

La rapida expansion conllevara a alcanzar La lentitud implicara alcanzar menores economias

economias de escala. de escala, y en definiva problemas de
competitividad.

Gracias a los fondos publicitarios que La empresa debe soporiar todo el presupuesto
aportan los franquiciados existe una mayor publicitario de la red.
rentabilizacion de los esfuerzos de

marketing.
Herramienta de crecimiento accesible para Las pequefias empresas tienen que llegar a ser
todos los tamarios de empresa. medianas empresas para invertir en la expansion.

“Tabla 9. Comparacion de las franquicias y 10S centros propios

2. EL FRANQUICIANTE COMO VENDEDOR DE NEGOCIOS

El empresario que ofrecera franquicias debe estar consciente de que ahora en
adelante deja de ser vendedor de productos para convertirse en vendedor de
negocios. En el mundo de las franquicias, la competencia son todas aquellas
empresas que ofrecen una propuesta u otro tipo de oportunidad de negocio para el
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mercado de emprendedores, pues es esa oportunidad la que esta buscando el
futuro franquiciado.

El empresario que desee franquiciar su negocio debe estar consciente que es una
estrategia empresarial en la que se deposita la gestion en aquellos
emprendedores que quieran iniciar su propio negocio.

La Figura 7 muestra las primeras sefales que los expertos consideran debe

mostrar un negocio para incursionar en este formato de comercializacion.

Presion del
consumidor

Voluntad /\ Paso del

de crecer Sefales mando
Emprendedores Oportunidad
interesados financiera

Figura 7. Sefiales de franquiciabilidad

2.1 Presion del consumidor: Cuando la demanda del producto o del servicio es
tal que los propios consumidores comienzan a preguntar cuando la empresa abrira
una sucursal mas cerca de donde vivo o en alguna otra regiéon del pais. Sera
preciso analizar el potencial de demanda del producto o servicio en el mercado de
desarrollo, asi como las perspectivas de evolucion y amplitud de éste.

2.2 Emprendedores interesados: Implica cuando un emprendedor se acerca al
negocio con el afan de asociarse o comprar la idea para trasladarlo a otro lugar.
Este indicativo muestra que la oportunidad de crecimiento es divisada y
compartida por otros.

2.3 Oportunidad financiera: Sucede cuando los resultados financieros de la
empresa son considerablemente sanos, de forma que las ventas han crecido y se
han estabilizado en términos reales logrando controlar los gastos, hasta el punto
en que los expertos recomiendan la estrategia de expansion.

2.4 Paso del mando: Es cuando el empresario tiene la certeza de que puede
ensefiar y transmitir a terceros los secretos de la operacion del negocio,
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incluyendo el mas minimo detalle, de forma que el emprendedor pueda hacerlo
igual que él.

2.5 Voluntad de crecer: Una empresa puede esta preparada para franquiciar su
negocio, pero no tiene la voluntad de transmitir su know-how a otros
inversionistas. Se habla de voluntad porque este punto es indispensable, ya que
no sélo hay que ser capaz de transferir tecnologia y poder hacerlo, sino tener la
voluntad de hacerlo bien.

3. ESTUDIO DE FRANQUICIABILIDAD

Para expandir una empresa, bajo el sistema de franquicias, es necesario que el
empresario se asegure que la actividad a desarroliar es realmente franquiciable.
Para esto se requiere verificar y definir estrategias adecuadas de expansion y
crecimiento del negocio basadas en estadisticas globales y datos suficientemente
comprobados, fundamentados en la experiencia previa del negocio. Lo principal y
fundamental es contar con una planeacion estratégica que permita a la empresa
tener objetivos bien definidos. La Figura 8 muestra el modelo del estudio.

Formulacién del proyecto

Andlisis Estudio Estudio Ang#lisis
conceptual comercial técnico econémico

’v_’_,;_, — \\‘\
«Z Evaluacion

4 ¥
Eliminar Adopcion del forra
la idea de franquicia

Figura 8. Estudio de franquiciabilidad

En el estudio de franquiciabilidad se sientan las bases para lograr la transferencia
de toda la tecnologia o know how del negocio. Esta transferencia es realizada de
una forma sistematizada, manteniendo intactos los conceptos operativos. La

Figura 9 muestra los elementos especificos que comprenden dicho estudio de
franquiciabilidad.
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Elementos del
Estudio de

Franquiciabilidad

Figura 9. Elementos de franquiciabilidad

3.1 Concepto del negocio: La férmula comercial tuvo que haber sido
exitosamente probada para poder convertir el negocio en una red de franquicias.
El concepto debe ser innovador y ofrecer un valor agregado al producto o al
servicio que se va a vender.

La empresa franquiciante debera contar con caracteristicas especiales que capten
la atencion de emprendedores que buscan una oportunidad de inversion. Estas
caracteristicas suelen ser la oferta de productos especiales, métodos novedosos
de administracion, el tipo de local, requisitos de ubicacion, planes de inversion,
canales de suministro, entrenamiento, obligaciones financieras, el soporte con el
franquiciado y el perfil del consumidor del producto final.

3.2 Marca: La empresa franquiciante debe tener una marca integrada por el
nombre de la empresa y su logotipo 0 expresion grafica. Una marca muy bien
reconocida permite a los consumidores identificar y diferenciar sus productos o
servicios. La marca debe estar obligatoriamente registrada y el franquiciante tiene
que ser el propietario Unico de ésta, de forma tal que asegure a los franquiciados
su uso exclusivo.
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Algunos franquiciantes sélo tienen registrada su marca en su pais de origen,
conllevando problemas a la hora de internacionalizarse porque sus marcas han
sido registradas poi' otras personas en el pais destino.

El empresario puede aumentar la utilizacion de los medios de comunicacion y de
publicidad para incrementar la notoriedad de la marca y hacer que ésta sea
conocida logrando que aumente el valor de su empresa, por ende el valor de su
franquicia. Una marca desconocida hace que existan menos candidatos
interesados en ser franquiciados, lo que implica que las exigencias por parte del
franquiciante sean menores con pocas posibilidades de éxito.

La imagen que se quiere configurar en la mente de los consumidores debe
coincidir con la que el empresario quiere dar. Esta imagen debe ser un conjunto de
actitudes, representaciones y sentimientos que seran asociados en los
consumidores de manera relativamente estable. La franquicia sera mas atractiva
para los emprendedores cuanto mejor sea la imagen que refleje.

3.3 Mercado: La empresa debe considerar que el mercado potencial del producto
o servicio donde se va a ofertar debe ser estable.

Por ello es fundamental considerar la demografia del mercado para iniciar la red
de franquicias. Se necesitan un nimero de ventas importantes para asegurar la
supervivencia de todos los puntos de venta que la empresa franquiciante abra.
Esto implica que las zonas que se les asignara a los franquiciados, deberan incluir
suficientes clientes potenciales que permitan amortizar las inversiones realizadas
por estos emprendedores, como también alcanzar la rentabilizar del negocio.

La mayoria de las franquicias tienen fuertes politicas de control territorial, en las
que se analiza el potencial minimo que se requiere para la apertura de una nueva
tienda. Gracias a esto, la empresa franquiciante conocera las caracteristicas
basicas de la zona, las poblaciones donde ubicara su red con garantias de éxito y
el nimero de franquicias que podra implantar en un tiempo estimado. Con esto, el
’ franquiciante definira un plan de desarrollo con el ritmo de apertura de su red de
franquicias.

3.4 Producto o servicio: La comercializacion de los productos o servicios a

ofrecer va a constituir el objeto de la futura red de franquicias que la empresa este
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dispuesta a emprender. Es por ello que estos deben ser originales y cumplir con
ciertas caracteristicas que otorgaran el éxito a la empresa que esta considerando
la expansién por la via del sistema de franquicias.

E!l producto o servicio debe diferenciarse de los ya existentes con el fin de lograr
atributos que le brinden la fidelidad y preferencia de los consumidores, alcanzando
asi ventajas competitivas para el negocio.

La relacion calidad-precio de lo ofrecido por la empresa, tiene que permitir al futuro
franquiciado una posicién privilegiada dentro del mercado con respecto a la
competencia. Esto resaltara cuando las ventajas competitivas no pueden ser
copiadas por los competidores.

Existe entre nuestros empresarios la conciencia de que la principal ventaja que
percibe un cliente en un producto es el precio que este tenga. Una encuesta
promovida por el CONICIT y la OCEI, hecha en 1997-98, refleja que dos terceras
partes de los empresarios venezolanos colocan al precio competitivo como la
fuente nimero uno para lograr ventajas. Este pensamiento es alin mas arraigado
en el pequefio empresario, con un 70% de popularidad. La razén de ello es
evidente cuando se vive en una economia inestable y envuelta en una crisis
econémica desde hace varios afios.

Los locales de franquicias deben contar con todos los productos complementarios
y servicios que requieran los clientes para lograr la satisfaccion completa de éstos
y el incremento de las ventas.

El producto o servicio ofrecido debera ser homogéneo, siendo el mismo en
cualquiera de los puntos de la red en la que se realice la venta. Tiene que existir
armonia en las divisiones y secciones que componen el surtido del producto que
se venda.

3.5 Know-how: Este requisito es el conjunto de conocimientos basados en la
experiencia del empresario franquiciante frente al negocio. Cuando estos
conocimientos son puestos en practica, facilitan al franquiciado obtener un
resultado que de otra forma no lo hubiera podido conseguir.

Este conjunto de conocimientos abarca desde las técnicas de fabricacion de los
productos hasta el proceso de venta de éstos. Este conjunto comprende aspectos

36



UCAB Capitulo IV: Andlisis de la Empresa Franquiciante

de comunicacion como la publicidad, promocion y relaciones publicas, encierra la
gestion a seguir, el correcto aprovisionamiento, y la forma de prestar un servicio.
Estos conocimientos son el secreto sustancial e identificado que tiene la empresa
franquiciante.

El know-how debera ser transmitido facilmente al franquiciado mostrando un grado
de originalidad o diferenciacién. Este know-how deberéa reproducirse en un entorno
similar al de los centros pilotos de la red. Al desarrollar una red de franquicias, es
importante contar con un prototipo triunfador del negocio, el cual hara el papel de
modelo para futuros locales de la red. Esto ayuda a convencer a los franquiciados
potenciales sobre la legitimidad y rentabilidad del negocio.

El empresario debera desarrollar un sistema operativo eficiente y eficaz antes de
convertir el negocio en franquicia. En cierto modo, el éxito de este sistema estara
garantizado en la medida en que el prototipo sea representativo y reproducible. La
representatividad corresponde a la exactitud que el prototipo refleja en las
circunstancias operativas reales que enfrentaran los franquiciados. La capacidad
de reproducirse corresponde a que tan bien el negocio pueda duplicarse, desde un
punto de vista practico y econémico.

Para que una franquicia consiga el éxito esperado es indispensable que exista
uniformidad. Esta uniformidad se obtiene a través de procesos estandarizados,
que permiten proyectar una imagen propia y reconocida con la que los clientes se
identifican.

Esta estandarizacion es posible a través del empleo de un manual de operaciones,
que especifique detalladamente los procedimientos y métodos que se tienen que
seguir. La entrega de estos manuales forma parte del entrenamiento a los
franquiciados antes de iniciar el negocio.

El negocio debe ser lo mas simple posible, de facil aprendizaje y transmision, con
el fin de acortar este periodo. De esta manera, la persona que adquiere la
franquicia podra manejar adecuadamente la tecnologia que se le transfiere, sin la
necesidad de tener mucha experiencia previa en el ramo.

Ahora bien, es muy interesante analizar como el empresario venezolano valora el
know-how para lograr la calidad que tanto desea. Los datos presentados en el
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Grafico 4 reflejan que muchos pretenden lograr calidad mediante la compra de
buena materia prima (76,6%) y equipos de primera (48,6%), asi como mediante
estrictos procesos de control de la calidad (56,6%). En estas respuestas es de
notar la baja concepcién de que la calidad se logra mediante el know-how y el
buen manejo de los recursos humanos (apenas 22,8% en un distante quinto
puesto en la lista de factores).

Logro de la calidad

Estricto control
de calidad

Equipos de
primera

Buena Materia |
Prima

T Ll t 1

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Grafico 4. Logro de la calidad mediante know-how

3.6 Elementos Financieros: Es indispensable que la empresa cuente con
recursos econémicos necesarios para adoptar la franquicia como formato de
comercializacién. Se requiere una fuerte inversion inicial para cubrir los costos que
involucra la elaboracién y disefio de los manuales de operacion y los programas,
asi como el correcto mercadeo para atraer emprendedores y todo lo necesario
para el impulso de las ventas del negocio.

En un sistema de franquicias, es importante que el negocio brinde beneficios para
ambas partes. El franquiciante debe estar consciente que el negocio debe ser lo
suficientemente rentable y atractivo para que un emprendedor inversionista
considere la adquisicién de dicha franquicia como la mejor alternativa. Es decir, el
negocio debe ofrecer suficiente margen operativo de manera que el franquiciado
obtenga ganancias y pueda cumplir con los pagos exigidos por el franquiciante.
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La empresa debe manejar eficientemente la rentabilidad, el flujo de efectivo y las
inversiones de capital, a través de un control financiero adecuado que permita
vigilar y pronosticar el uso de los fondos para poder alcanzar las metas de la
organizacién. Este control permitira reducir los riesgos y mejorar la productividad,
ampliando las posibilidades de expansion.

Sin embargo, es verdaderamente llamativo la manera de como las empresas en
Venezuela piensan que se puede ser mas eficiente en los costos. En la encuesta
industrial OCEI-CONICIT, hecha en 1997-98, se observa que nuestro
empresariado piensa que la forma de ser eficiente en costos es mediante los bajos
costos de la mano de obra (48% de las respuestas muestran este factor como
fundamental) y bajando el costo de las materias primas (38%). Es de notar que
ambas razones tiene que ver mas con gastar menos dinero, que con el hecho de
mejorar la eficiencia de lo invertido.

4. PROCEDIMIENTO

Es fundamental desarrollar un plan de franquicia completamente estructurado en
funcién de los objetivos que se pretendan conseguir. Se deben esquematizar los
cambios estructurales que la empresa tendra que afrontar para la implantacion del

modelo. La Figura 10 muestra un diagrama con los pasos a seguir para montar

una red de franquiciados.
‘ Definir plan de franquicibilidad

Montar estructura organizativa

Unidad prototipo

£

Estadarizar procesos
Elegir el formato

Plan de mercadeo y crecimiento

£

Figura 10. Procedimiento para franquiciar

Seleccionar los franquiciados

Entrenamiento y capacitacion

Aporte final al franquiciado
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4.1 Desarrollo de la organizacion. Organigrama del franquiciante: Para la
adaptacion de la franquicia como formato de comercializacion, el empresario
requiere organizar la empresa considerando que las labores a realizar estaran
enfocadas a dar apoyo a los franquiciados, buscando siempre prestar un servicio
de excelente calidad. La franquicia es una forma de crecimiento empresarial, y por
ende requiere de un personal que desarrolle la empresa en esta nueva mision.

La empresa primero debe organizarse con el personal que se encuentra

trabajando dentro de la organizacion y a medida que se desarrolle esta actividad

empresarial se involucrara personal capacitado.

La mayoria de las empresas que adoptan el formato de franquicia como sistema

de crecimiento, son empresas que han estado funcionando durante un tiempo

considerable dentro del mercado, y que han cubierto el analisis de la viabilidad
para adoptar este formato.

Para la direccion maxima del sistema es conveniente crear una Central de

franquicia o Comité de franquicias, que apoye su gestién en cuatro gerencias.

Como atribuciones del Comité de Franquicias estan las de:

o Definir los lineamientos y politicas que la empresa debe seguir para el
funcionamiento de la misma mediante el sistema de franquicias.

e Planear, dirigir y controlar el crecimiento de la empresa a través de las
franquicias otorgadas.

o Definir las estrategias y politicas de comercializacion de las franquicias y
promover su negociacion ante posibles inversionistas y clientes de la empresa,
para poder asi captar los futuros franquiciados.

e Tomar decisiones pertinentes sobre las oportunidades de expansion de la

empresa tales como zonificacion del crecimiento y territorialidad de cada
unidad franquiciada.
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La Figura 11 muestra la composicién basica del comité de franquicias.

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA FRANQUICIANTE

Comité de Franquicias

-

Director de Franquicias

I

T

Gerencia Gerencia Gerencia Gerencia
de de de de
Operaciones Administracion y Compras Mercadeo y

Finanzas Promociones

Figura 11. Organizacién del franquiciante
Director general o Director de franquicias: Es el maximo responsable del
proceso. Su misidon principal es poner en marcha el sistema, estableciendo
directrices para el control y planeacién del otorgamiento de franquicias.
Entre otras funciones, esta persona debera elaborar informes técnicos y
operativos sobre las ventas, el funcionamiento de las franquicias y el desarrolio del
sistema dentro de la empresa. También debera propiciar y mantener las mejores
relaciones con cada uno de los franquiciados de la empresa para el excelente
funcionamiento de la misma.
En el futuro desarrollo de la franquicia, este director deberéa dirigir y coordinar la
expansion geografica de la franquicia para conseguir penetraciéon en mercados
desconocidos. Este Director apoyara su labor en cuatro gerencias:
Gerencia de operaciones: Esta gerencia se encargara de las operaciones diarias
de la empresa, asi como también identificar las oportunidades de nuevos
productos y mercados.
En cuanto a las funciones de esta gerencia se encuentran:
o Planear, dirigir y evaluar las actividades de expansiéon y desarrollo de la
franquicia, conforme a las directrices sefialadas por el Director de Franquicias.
o Promover estudios de mercado para la aplicaciéon de los planes de
comercializacion del sistema de franquicias de la empresa.
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Definir estrategias y politicas de otorgamiento de franquicias de la empresa y
promover su factibilidad econémica ante franquiciados existentes y posibles
prospectos.

Actualizar los contratos de otorgamiento de franquicias, asi como también
llevar a cabo las negociaciones para la firma de los mismos.

Coordinar los programas de asistencia técnica y administrativa a través de
visitas periédicas de supervision a las unidades propias y franquiciadas.
Coordinar los programas de capacitacion a los franquiciados en las areas de
promocién, ventas y atencién a clientes, sin descuidar los procesos
administrativos.

Promover el orden organizacional de la empresa.

Convocar a los franquiciados a reuniones de evaluacién para mantener la
calidad de los servicios que caracterizan la franquicia.

Revisar los reportes mensuales de cada uno de los locales de la red, y
presentar los estados financieros e informes de la operacién de franquicia al
Director de Franquicias.

Gerencia de administracion y finanzas. Esta gerencia debera vigilar el estado

de las finanzas de la empresa. Debera ser un contador de planta que elabore

hojas tabulares, realice proyecciones, calcule puntos de equilibrio, analice posible

inversiones y lleve a cabo las demas actividades financieras.

Entre sus funciones estan:

La contabilidad general de la empresa, centralizando y contabilizando todas las
operaciones de la misma.

Se encargara de evaluar y controlar los resultados actuales de ventas, costos y
gastos referentes al presupuesto y analisis previamente elaborado.

Debera realizar el seguimiento y supervisiéon continuo de las operaciones con
el fin de garantizar el cumplimiento de la cobranza.

Debera elaborar reportes de auditorias practicadas a las unidades
franquiciadas y a sus ventas.
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Gerencia de compras: Esta gerencia tiene como mision fundamental comprar los

productos, equipos, instrumentos, etc. requeridos para el desarrollo vy

desenvolvimiento de la franquicia. Entre sus funciones se encuentran:

e Coordinar el proceso de compras de todo los productos, equipos e
instrumentos que necesite la franquicia.

e Debera evaluar los proveedores de los insumos que necesite la franquicia.

e Realizar auditorias de compras para ejercer presién sobre los proveedores y
eventuaimente lograr mejoras en las condiciones.

Gerencia de mercadeo y promociones de franquicia: Esta gerencia tiene como

mision transmitir la imagen de la empresa, el desarrollo de la notoriedad e imagen

de la marca, el posicionamiento de los productos de la franquicia en el mercado y

la publicidad para toda la cadena. Esta gerencia debe también anunciar la

oportunidad de inversion a los emprendedores y clasificar, hasta concertar

entrevistas por teléfono para iniciar los tratos.

Entre las funciones que deben seguir esta gerencia estan las de:

o Elaborar e implementar la operatividad del fondo de publicidad y promocion
institucional de la franquicia.

e Realizar el programa de relaciones publicas y de apoyo a franquiciados con el
objeto de brindar la atencién necesaria correspondiente.

e Coordinar la asistencia y asesoria que requieran los franquiciados en lo
referente a la promocion, publicidad y relaciones publicas.

4.2 Unidad prototipo: Es muy importante que el negocio posea al menos una

unidad en la cual se ponga en practica la operacion diaria y se detecten pequefas

imperfecciones que puedan ocurrir en los procesos. Esta unidad debera ser

notoriamente exitosa.

En la unidad prototipo es donde se facilitan todos los detalles acerca de los

procesos, especificaciones y sistemas operativos. Es aqui donde se estandariza

cada movimiento y surge toda la informacién necesaria para la elaboracién de los

manuales de operacion.

En esta unidad piloto se pone en practica todas las ideas y conocimientos que van

a ser los elementos que se deseen fundamentar en la franquicia. Estas unidades
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van a ser los lugares donde se va a corroborar el éxito de la experimentacion de
las operaciones. En estos prototipos se probaran y definiran los sistemas de
control, los equipos y mobiliario necesarios para operar, asi como su distribucion
fisica, los puntos basicos para los programas de entrenamiento, requerimientos de
personal y se analizaran las condiciones financieras propias del negocio para
determinar si este puede ser factible.

Después de la estandarizacion de las operaciones y estando la franquicia
consolidada en el mercado, las unidades prototipo serviran de campos de continua
prueba en la introduccién de nuevos productos, servicios o técnicas que van a
permitir que la red mantenga su competitividad.

Incluso, estas unidades pilotos pueden ser centros de formacién de franquiciados,
donde se realiza la evaluacion y se compruebe la idoneidad de estos. En ellas se
puede impartir una ensefianza practica de las innovaciones que adopte la
franquicia.

La existencia de unidades pilotos supone a los futuros franquiciados que la
férmula comercial ha sido probada por la empresa franquiciante y por tanto existe
un minimo riesgo en el caso de adhesién a la franquicia.

4.3 Estandarizacion de las operaciones: La estandarizacién de cada una de las
operaciones es uno de los elementos claves para el éxito comercial de la
franquicia. Con esto se consigue facilitar al franquiciado todos los conocimientos
necesarios para la explotacién del negocio.

Esta estandarizacion debe estar basada en un conjunto de conocimientos
empiricos, que son producto derivado de las experiencias del franquiciante al
frente del negocio. Cuando estos conocimientos son puestos en practica de una
manera determinada, facilitan al que los aplica la aptitud para obtener excelentes
resultados. Es este conjunto lo que debe transmitir el franquiciante a sus
franquiciados.

La mejor manera de transmitir todos los conocimientos a los franquiciados es a
través de la estandarizacién. La estandarizacion, conceptualizacion y
sistematizacion del saber hacer permiten que el concepto sea operativo. Para
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realizar esto la empresa franquiciante debera emplear gran cantidad de tiempo,
atencion y dinero.
La estandarizaciéon se realiza anotando todo las actividades relacionadas a la
operacion. Las actividades que implican la produccion se deben llevar a medidas
cuantificables de tiempo y peso, para conseguir con esto la igualdad en los
productos de cada una de las unidades franquiciadas.
La estandarizacién no debe ser sinénimo de rigidez. Muy al contrario, se aconseja
que el franquiciado tenga un cierto grado de autonomia, dotandole la posibilidad
de desarrollar sus capacidades reaccionando frente a la competencia, siempre y
cuando se respete las politicas de la empresa franquiciante, de forma tal que
pueda adecuar su negocio al mercado en el que ejercera su actividad comercial.
Por lo tanto, la totalidad de la estandarizaciéon del saber hacer se debe plasmar por
escrito reduciendo al minimo el contenido oral. Por esto toda la experiencia del
negocio se escriba en la elaboracion de los manuales de operacion donde
contengan el qué se hace y como se hace, siendo lo suficiente amplio para que
incluya los aspectos mas relevantes del negocio.
4.4 Manuales de operacion: El manual del franquiciante es donde se estandariza
el proceso de identificacion de los futuros franquiciados, la venta de franquicias, el
programa de apertura de tiendas, el programa de capacitacion, el establecimiento
de precios por franquicia y de regalias, los planes de publicidad y los territorios
considerados como prioritarios para el desarrollo de la red.
El manual del franquiciado es uno de los soportes mas fuertes que se recibira.
Contiene todas las ramas y estandares por los que se tendra que regir para
alcanzar el éxito en su nuevo negocio. En él se especifican cada uno de los
lineamientos que deben seguir tanto el franquiciante como el franquiciado para
operar el negocio a la perfeccion.
Un buen manual de operaciones debe incluir los siguientes puntos:
¢ Introduccién e historia de la empresa. Misién, vision, objetivos y funcién de la
empresa.
e Estructura de la empresa incorporando el organigrama funcional del Comité de
Franquicias.
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Los parametros que identifican y definen el concepto del negocio.

La asistencia y servicio que ofrece la empresa a sus franquiciados, asi como
las normas y obligaciones que los franquiciados deben cumplir.

La enumeracion de cada una de las distintas areas de trabajo del negocio,
tanto en tiendas como en la corporacién, definiendo las obligaciones,
actividades, funciones y como se opera cada una de éstas.

Las técnicas de reclutamiento del personal de tiendas.

Procedimientos propios de administracion del personal.

Métodos de compra y manejo de niveles de inventarios de los productos a
utilizar.

Se debe indicar la vida util de cada uno de estos productos a utilizar.

Técnicas de elaboracion y fabricacién de los productos incorporando
cantidades, pesos, tallas, colores, presentacion, porciones, tiempos, etc. y
formulas de comercializacion de los mismos.

Nombre y especificaciones de los equipos y mobiliario.

Debe incluir los diferentes parametros de adecuacién, planos de fachada y
plantas, decoracién interior y exterior, distribucion de interiores y equipamiento
del local.

La politica comercial y publicitaria que debe desarrollar el franquiciado.

Todas las directrices de la politica de imagen de la cadena.

Procedimientos contables e informes analiticos de gestion y software
informaticos y sus licencias.

Debe incluir los procedimientos de cierre de ejercicios contables.

Se debe sefalar con que frecuencia el franquiciado debe hacer los reportes al
franquiciante.

Debe incluir la elaboracién de un presupuesto con una proyeccion.

El manual de operaciones brinda ventajas a todos los que participan en el sistema
de franquicias. Al franquiciante le asegura la uniformidad en todo el sistema. Al
franquiciado le ahorra tiempo, dinero y le otorga la base del éxito de un negocio. A

los clientes le ofrece siempre el mismo producto y servicio en todos los locales
donde se encuentre la franquicia.
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4.5 Eleccion del Formato

Canon de entrada: Es el pago inicial que debe hacer el nuevo franquiciado, el
cual usualmente es realizado en el momento de la firma del contrato. Debe ser un
monto que le permita a la empresa franquiciante cubrir los costos que se incurren
por la captacién de franquiciados y por la puesta en marcha del negocio. El
Grafico 5 muestra los montos de inversion inicial para distintas franquicias en
Venezuela.

Montos de inversion inicial en US$

De 1.000.500 a 2.500.000

De 300.500 a 1.000.000

De 100.500 a 300.000

De 50.500 a 100.000

De 0 a 50.000

0% 5%

T T T

10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Grafico 5. Inversion inicial para franquicias en Venezuela. Fuente Revista Inversiones,
Dinero y encuestas propias.

Algunos de los servicios que debe ofrecer el franquiciante al franquiciado en
contraprestacion del pago inicial son:

e Derecho para el uso de la marca y la venta de productos y/o servicios.

e Asistencia en la localizacion del punto de venta.

e Asesoria en el disefio y remodelacién del local.

o Gastos del proyecto, la construccion y la compra de equipos. Asesoria legal.

e Garantia de territorio. |

e Campaiia publicitaria para la apertura de la tienda.

e Apoyo en el arranque, durante y después de la inauguracion.

e Asistencia en la seleccién y reclutamiento de personal.

e Traspaso de manuales de operacion.
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e Logistica de abastecimiento.

e Capacitacion inicial y continua del personal.

e Estudio de rentabilidad de la operacién y periodo de recuperacion de la
inversion, etc.

Regalia o asistencia técnica: Es la utilidad periédica que recibe el franquiciante

como recompensa por incorporar al franquiciado en la red. Sin embargo, este

pago también permite cubrir ciertos servicios al franquiciado, como lo son las

supervisiones y asesorias, capacitacion continua, apoyo, etc.

Generalmente las regalias en las franquicias oscilan entre el 6% y el 8% de las

ventas del franquiciado. Sin embargo en el mercado existen franquicias que

cobran hasta un 10% de las ventas, como también existen las franquicias de

distribucién que no le cobran al franquiciado el porcentaje de regalias.

Para poder determinar el monto adecuado de la regalia, es indispensable estimar

con la mayor precisién posible, las ventas y margenes de comercializacion del

franquiciado. Para definir el porcentaje adecuado, se deben considerar el cobro de

otras franquicias similares, el costo de los servicios, el valor de la marca la calidad

del territorio y el tiempo del contrato.

Un punto que es conveniente aclarar es que el porcentaje de regalias no tiene que

ser estable en el tiempo, perfectamente puede variar en funcién de parametros

econémicos y otras condiciones.

e Las principales exigencias que deben acompafiar al pago de regalias son:

e Apoyo permanente (asistencia técnica y comercial).

¢ Formacion (formacién continua, actualizacion de manuales, etc.).

o Planificacion estratégica (econémica, financiera).

Publicidad: Es una cuota que se fija en funcion de las ventas, la cual el

franquiciado debe pagar para cubrir los gastos de publicidad. El franquiciante debe

poner especial atencién en los montos y la forma cémo se maneja este fondo, ya

que los beneficia directamente. Los porcentajes de este monto no suelen superar

el 2 0 5% de las ventas del franquiciado.

El franquiciante debe estar consiente que los aportes para publicidad se deben

usar para ese fin y no son ingresos que pueda disponer.
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El Grafico 6 presenta los montos mas comunes por pago de regalias y publicidad

en el mercado venezolano.

Regalias por operacion y publicidad
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Grafico 6. Regalias y publicidad. Fuente Revista Inversiones, Dinero y encuestas propias

Otro punto que se debe evaluar es el periodo de duraciéon del contrato. Por lo

general las principales franquicias mantienen acuerdos menores a 10 afios. El

Grafico 7 muestra el promedio de duracién de estos contratos en Venezuela.
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Grafico 7. Duracion de los contratos. Fuente Revista Inversiones, Dinero y encuestas

propias
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4.6 Mercadeo de franquicias: El plan de mercadeo de franquicias se refiere a ia
venta del propio negocio. Su preparacién debe ser liderizada por la gerencia de
mercadeo, en conjunto con personas especializadas en el area, dentro y fuera de
la empresa.

Para llevar a cabo el plan, primero debe analizarse muy bien el perfil del
franquiciado. Una vez identificado el posible comprador de la franquicia, deben
seleccionarse los candidatos que cumplan con las caracteristicas morales,
econdémicas, de ética profesional y de educacién de trabajo requeridas por el
franquiciante.

Para esto la empresa franquiciante debe analizar cudles deben ser los medios
para captar futuros franquiciados.

Una vez visualizado el posible conjunto de candidatos para la franquicia, se
requiere analizar los distintos medios para captar los futuros franquiciados. La
Figura 12 muestra el conjunto de medios disponibles para promover la franquicia.
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@f;} Profranquicias ~ Ferias Television

Periodico iciap ’
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Figura 12. Medios para promocionar la franquicia

Profranquicias: Dado que la camara agrupa el 90% de los franquiciantes en
Venezuela, una muy buena forma de mercadear la franquicia es por medio de la
afiliacion en la Camara.

Revistas especializadas: Este el medio ideal para todo franquiciante, en donde

se puede anunciar y dar a conocer las ofertas de la franquicia, y a la vez para todo
franquiciado de encontrar oportunidades de inversion.
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Periédico, radio y television: De estos tres medios, el periédico es el mas
utilizado para reclutar candidatos a ser franquiciados. Esta constituye el lugar
donde se encuentran mas ofertas de franquicias. La razén de esto es que el costo
de publicar es menor que en los otros medios, aunque tiene el inconveniente de
que es el medio donde los anuncios tienen la menor probabilidad de llegar a la
audiencia especializada.

Los medios radio y televisién lo han utilizado las empresas franquiciantes para
anunciar sus productos y no para vender el negocio.

Ferias de franquicias: Este es otro medio ideal y muy util para reclutar
candidatos a ser franquiciados. Las personas que acuden a este tipo de ferias
poseen un alto grado de interés de emprender un negocio bajo el formato de
franquicia, realizando un contacto directo y conocimiento con el franquiciante.

Las ferias tienen costos reducidos comparandolos con los resultados exitosos que
se suelen obtener. Permiten que entre el franquiciante y el posible franquiciado se
intercambie gran informacion sobre la franquicia, logrando que el franquiciante
explique, con mucha profundidad, todas las interrogantes que el emprendedor
pueda suscitarle. Los franquiciantes en las ferias también se benefician por las
repercusiones publicitarias de su estancia como expositor.

Mercadeo directo: La empresa franquiciante utiliza este medio cuando tiene la
posibilidad de contactar directamente aquellos emprendedores que ellos conozcan
0 que estan interesados en adherirse a la red. Este mercadeo directo lo aplica en
la mayoria de las veces las franquicias de conversion.

Internet: Es recomendable para toda empresa franquiciante aprovechar esta
herramienta, ya que segun cifras de E-Comerce de internautas nivel mundial, el
60% de los primeros contactos entre emprendedores interesados y franquicias se
hace por esta via.

4.7 Seleccion de los franquiciados: Este es quizas, uno de los puntos mas
dificiles y riesgoso en el proceso del desarrollo de un programa de franquicias, no
porque el crecimiento de la red depende de esta labor, sino porque las personas
que van a operar, gerenciar y gestionar los locales de la franquicia, son tan
importantes como el producto o el servicio de la misma.
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Existen empresas franquiciantes que no aprueban a un franquiciado si este no ha
pasado por lo menos un afo trabajando con ellos. Gran parte del éxito del negocio
depende de un buen franquiciado, por lo que el franquiciante debe seleccionarlo
con un especial cuidado teniendo en cuenta el perfil ideal de este posible
candidato. La selecciéon de franquiciados consta de un conjunto de pasos los
cuales varian segun la franquicia que lo realice.

La mayoria de las franquicias, en el comienzo de su desarrollo, reconocen fallas
en la eleccion de sus primeros franquiciados. Las causas de esto suelen ser muy
comunes, ya que una cosa es plasmar por escrito el perfil ideal del futuro
franquiciado, y otra es encontrarlo en personas que se interesen por un
determinado concepto de negocio.

Existen franquiciados muy exitosos que no han adquirido una formacion
académica, asi como casos de excelentes estudiantes que fracasan en la
actividad empresarial. No hay duda de que una buena profesionalizacion por parte
del franquiciado aumenta significativamente las probabilidades de éxito. Lo que
debe destacar en el emprendedor, es el interés que debe existir por hacer que el
negocio sea exitoso. Para muchos empresarios, el secreto esta en las
competencias personales del futuro franquiciado.

La capacidad financiera y los requerimientos de capital también son
fundamentales para el proceso de seleccion de los franquiciados. El emprendedor
no debe disponer necesariamente de toda la cantidad del dinero a invertir en el
negocio. Para varias empresas franquiciantes, el futuro franquiciado ideal es aquel
que emplea parte de su propio dinero y obtiene prestado el resto a través de un
familiar, un banco, etc. Con esto, el emprendedor actia doble porque tratara de
convencer a un tercero que la inversion a realizar es un buen negocio.

Para definir el proceso de seleccion se deben seguir los pasos muestra la Figura
13.
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Firma del
contrato

Carta de

Contacto
intencion inicial
Experiencia
piloto Solicitud

Entrevista

Figura 13. Pasos para seleccionar un franquiciado

El contacto inicial: El proceso comienza cuando la empresa recibe
emprendedores interesados en asociarse a la red.

La solicitud: Después del primer contacto, se debe disponer de toda la
informacion previa que se le entregara al candidato sobre el proceso de seleccion,
asi como también lograr que el candidato responda una solicitud de franquicia. La
misién de la solicitud es identificar si el candidato, que opta por la seleccion, reune
los requisitos solicitados por la empresa.

La entrevista: Es una cita de contacto directo en donde el director de franquicias
de la empresa interviene. La entrevista debe ser amplia y extensa buscando en
ella dos cosas, en primer lugar verificar la validez de los datos recogidos en la
solicitud de franquicia, y en segundo lugar obtener los datos de los candidatos que
no hayan sido recogidos anteriormente. La entrevista debe servir para evaluar si el
candidato posee las competencias y el perfil ideal para lograr el éxito en la
franquicia.

La experiencia piloto: Luego de que el candidato ha aprobado los filtros hasta
ahora desarrollados, la recomendacion es invitarlo a que pase un dia dentro de
una tienda piloto, operandola y manejandola.

Una vez que el candidato aprueba esto ultimo, se debe verificar que cumpla con
las siguientes cualidades:

Debe ser una persona dispuesta a seguir normas, que esta capacitado para
emprender un negocio a largo plazo, que sea honesto y que tenga una vida
estable.
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La carta de intencion: Si el camino va bien y el franquiciante ha dado el visto
bueno, el candidato a franquiciado procede a firmar una carta de intencién o de
compromiso con el franquiciante plasmando en ella su voluntad para entrar en la
red de franquicias. Este es un paso previo a la firma del contrato de franquicia y su
razén tiene que ver con el revelado de los secretos y conocimientos acerca de la
operatividad del negocio.

Firma del contrato: Una vez cumplidos con todos los requisitos, se procede
finalmente a la firma del contrato para después proceder al entrenamiento, disefio
del local y hacer entrega de los manuales de operacion.

El éxito en la seleccion de franquiciados esta en definir, planificar y desarrollar
adecuadamente todo lo que comprende este proceso.

4.8 Entrenamiento de franquiciados: El entrenamiento o capacitacion de los
franquiciados es uno de los aspectos que mas importa en el momento de
incorporarse en la red. Este debe impartirse tanto en la fase previa de apertura,
como también de forma ininterrumpida a lo largo de la permanencia de la red, ya
que generalmente las cosas cambian y cualquier actualizacion se le debe
transmitir al franquiciado.

El entrenamiento es esencial para unificar la imagen de la empresa. El
emprendedor que invierte en una franquicia debe saber que tiene la
responsabilidad de mantener el nombre por muchos afios.

La clave de un entrenamiento eficiente esta en el personal. Por ejemplo, las
franquicias de servicio requieren un entrenamiento de atencién al cliente mas
intenso que el necesario para las redes de comida rapida, debido a que el tiempo
de atencion directa es mas prolongado. En las franquicias de servicio, la relacion
del personal con el cliente es completamente individualizado, lo que exige un nivel
de preparacién elevado, acorde con los servicios prestados.

El entrenamiento en conclusién, sirve como medio para crear una fuerte fidelidad
entre el franquiciante y el franquiciado, ya que rara vez el franquiciante tendra la
oportunidad de trabajar de una forma tan estrecha con el franquiciado, como lo
hara durante el tiempo del entrenamiento.
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1. ANALISIS DEL NEGOCIO

La franquicia representa para muchos emprendedores como una excelente
oportunidad de incorporarse por primera vez al mundo de los negocios, logrando
ser duefios de su propio negocio con grandes posibilidades de éxito. El negocio de
la franquicia esta sustentado en una serie de beneficios que, sélo bajo este
formato de comercializacion, se pueden ofrecer. En este sentido, lo que genera
interés es el asociarse adquiriendo una franquicia de una marca reconocida y
consolidada en el mercado, que a través de sus anos de experiencia y margenes
tangibles de rentabilidad, aparentan poseer menor riesgo para el nuevo
emprendedor, en un proceso exitosamente probado.

El emprendedor que desea asociarse a una red de una empresa franquiciante, lo
hace porgue no posee la experiencia necesaria para desarrollar un concepto y
lograr que este se consolide en el mercado.

En un mundo tan competido con un creciente desarrollo tecnolégico, es poco
probable alcanzar el éxito trabajando independientemente. Por ello, el
emprendedor estudia opciones de alianza, y debe autoevaluarse lo mas objetivo
posible para corroborar si cumple con las caracteristicas necesarias de pertenecer
a un formato de negocio ya establecido.

2. EXIGENCIAS

El futuro franquiciado antes de formar parte de una red de franquicias debera
obtener el mayor volumen de informacion posible, ya sea via franquiciante o a
través de profesionales especializados en el sector. La Figura 14 resume la

informacién que debe exigir el franquiciado y que debe obtener del franquiciante,
por los sacrificios realizados:
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Figura 14. Sacrificios y exigencias del franquiciado

El contrato de franquicia: Esto evidentemente le informa al futuro franquiciado
todos los aspectos que involucra la integracion a la red, tanto deberes como
derechos a cumplir.

Avance informativo: Este informa lo general sobre las caracteristicas de la
franquicia. Es de suma importancia saber hacia a dénde se dirige la franquicia y
cuales son sus proyecciones a futuro.

Relacion de establecimientos abiertos: Debe indicar su direccion completa,
teléfono, persona de contacto y su condicién de tiendas propias o franquiciadas.
Informacion econdmica e inversion inicial propuesta: Esta informacion le
permitira al futuro franquiciado analizar sus posibilidades en funcién del capital
disponible para la integracion a la red.

Relacion de servicios y formaciéon que aporta el franquiciante: Es un buen
indicativo de la capacidad que tiene para cumplir a cabalidad con lo prometido.
Estructura y organigrama de la casa matriz: Es importante conocer si la
franquicia realmente consta de una buena organizaciéon y si las personas que
integran esa organizacion de cumplen con su misién. Ademas permite saber los
canales adecuados a los que debe dirigirse en el transcurso de las operaciones.
Obligaciones financieras del franquiciado: Esto indica todos los pagos que se

debe realizar al franquiciante permitiendo medir cuan bueno es el negocio.
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Referencias bancarias e informacién comercial del franquiciante: Le otorga al
franquiciado la seguridad de sentirse protegido en caso de problemas financieros.
Apoyos de marketing y calendario de acciones publicitarias: Esto le da una
idea al futuro franquiciado de las acciones que toma la franquicia en cuanto a
publicidad y mercadeo para atraer clientes.

Otro de los aspectos donde se beneficia el futuro franquiciado es en la asistencia
antes y después de la apertura de su negocio.

El franquiciado debe estar consciente que existen tres tipos de conocimientos
basicos en este sistema de comercializacion, solicitando el entrenamiento
adecuado en cada uno de ellos. La Figura 15 ilustra estas tres vertientes del know-

how.
Know-how

Técnico Manejo del personal Gerencial

Figura 15. Tipo de conocimiento

El primero de estos conocimientos es del tipo técnico y se refiere a la capacidad
de realizar las tareas operativas que se requieren para generar los productos que
los clientes desean. Para obtener este conocimiento es necesario involucrarse
directamente con los expertos y estudiar las teorias y las ciencias que participan
en el proceso productivo. El conocimiento técnico es vital para ser un buen
empleado de la empresa, pues su formacién técnica debe ser de primer nivel,
logrando con esto arrancar el negocio.

El segundo tipo de conocimiento se refiere al manejo del personal para lograr que
se trabaje de forma eficiente, a gusto, de forma cooperativa, que den a la empresa
lo mejor de si. Este conocimiento es el predominante para ser un buen jefe, capaz

de guiar a sus subordinados, de motivar a la gente, de resolver los conflictos que
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se presenten, de negociar con otros, etc. Dado que el franquiciado sera el primer
jefe que tenga la empresa, debe ser capaz de cierta forma de dejar a un lado sus
conocimientos técnicos y dedicar la mayor cantidad de su tiempo a esta labor de
planificaciéon y control.

Finalmente esta el tercer tipo de conocimientos que es de corte gerencial o
estratégico. Estas habilidades se refieren a la capacidad de manejar la empresa,
su administracion, sus procesos de mercadeo, su planificacion estratégica

generando una visién que permita analizar adecuadamente el mercado.

3. PROCEDIMIENTO PARA ELEGIR LA FRANQUICIA

Para seleccionar la franquicia que mejor se ajusta a las necesidades se tendra que
analizar las caracteristicas intrinsecas, tanto del negocio en si como del mercado
en el que se quiera desarrollar, sin dejar de contemplar el grado de adaptacion al
mismo del perfil personal y econémico. Entre los requerimientos personales que
debe estar dispuesto a cumplir el candidato a franquiciado antes de incorporarse a
la red, es de tener la habilidad para aceptar las reglas de juego del franquiciante,
la madurez para aceptar las condiciones del contrato de franquicia y de obedecer
al pie de la letra los manuales de operaciones.

Antes de incursionar en el sistema, el candidato a franquiciado debe saber a qué
tipo de franquicia se dedicara, para asi no comparar franquicias de sectores
diferentes. También debe analizar si los productos y los servicios que propone la
franquicia, poseen elementos diferenciadores que la hagan diferente e innovadora
para el consumidor.

Otros aspectos a considerar es la preferencia por franquicias que sean lideres en
su segmento, competentes, que tengan una visién clara de su futuro empresarial,
que consideren el uso de la tecnologia como un factor clave para el éxito, que
ofrezcan oportunidades financieras que estén al aicance del franquiciado, que lfos
riesgos para emprender el nuevo negocio sean menores, que ofrezca un mercado
potencial que se necesita para el adecuado desarrollo del negocio.

La Figura 16 expone los pasos recomendados para cumplir con un buen proceso
de busqueda y seleccion de una franquicia.
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Figura 16. Proceso de seleccion de una franquicia

3.1 Informacién del concepto: El primer paso es obtener informacién amplia
sobre las caracteristicas del modelo de franquicia como férmula de comercio
asociado. Las ventajas y riesgos que derivan de este tipo de acuerdos, la situacion
actual de este sector en el pais, la legislacion en el ambito nacional, los derechos
que la ley reconoce a los franquiciados y las obligaciones operativas y financieras
que se plantean en la firma del contrato de franquicia.

3.2 Evaluacion personal: En este momento el emprendedor se tendra que
formular numerosas preguntas respecto a las circunstancias y caracteristicas
personales, aptitudes y actitudes profesionales, la situacién econdmica en la que
se encuentra, capacidad de trabajo, sociabilidad, personalidad, ambiciones,
constancia, etc.

El emprendedor debera cumplir aspectos personales para la correcta explotacion
del negocio, tales como adopcion de decisiones financieras, facilidad de trato con
el publico, facultades de venta, habilidad para motivar, dirigir e incentivar al
personal empleado y otros. Estos aspectos no pueden ser complementados con la
formacién que el franquiciante brinde.

Si los planteamientos que se formula el emprendedor son los adecuados,
entonces se debe empezar a pensar en el sector de actividad que mas atraiga y

en el producto o servicio en el que quiera basar la actividad.

59



UCAB Capitulo V: Anélisis del Emprendedor Franquiciado

3.3 Informacién sobre las franquicias existentes en el mercado: El siguiente
paso es buscar toda la informacién necesaria de las franquicias que existen en el
mercado.

En primer lugar, se debe conocer cudles son las cadenas que operan en €l pais, y
si es posible, las que estan interesadas en incursionar en el mercado nacional.

El emprendedor venezolano debe evaluar opciones que garanticen la escogencia
ideal para una mejor alianza. Pensando de esta forma se pueden lograr alianzas
con empresas nacionales o con compafias de otros paises.

En segundo lugar, poseer un alto grado de conocimientos sobre las caracteristicas
y condiciones que ofrecen a los franquiciados.

Las fuentes de informacién que permiten la seleccion de franquicias son las
siguientes: Profranquicias, revistas especializadas en franquicias, ferias de
franquicias, contacto directo con los franquiciados de una red y anuncios en
medios de comunicacion.

3.4 Informacion de la red: Conocer ampliamente las caracteristicas intrinsecas
del concepto del negocio, de su mercado, de la estructura de la casa matriz, de los
aspectos contractuales que regularan dicha relacién, y de los condicionantes y
previsiones de caracter econémico, debera contemplarse como un paso
indispensable para seleccionar la mejor opcién de inversion y evitar
planteamientos erréneos gue originen discrepancias con el franguiciante.

Meditar con suficientes elementos de juicio una decisién tan importante como la de
integrarse a una u otra red de franquicias, sélo sera posible si se dispone de una
informacién veraz, referida a los diversos aspectos del negocio y de los términos
que condicionaran la asociacion con el franquiciante.

3.5 Analisis de la informacién: Cuando el emprendedor elige una franquicia, es
preciso realizar un analisis previo que proporcione la suficiente informacion sobre
el mercado, la empresa franquiciante, el tipo de negocio y el contrato.

Planificar implica realizar una serie de preguntas antes de hacer, para evitar

perder tiempo y esfuerzo en cosas que no son convenientes o hecesarias.
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4. EVALUACION DEL PROYECTO

41 Comercial: Se evalua el efecto que tiene el nuevo proyecto sobre los
productos que actualmente existen en el mercado, el tipo de clientes, el monto
total de las ventas, la participacion del producto a desarrollar en el mercado, la
cantidad de clientes necesarios para alcanzar el equilibrio con los costos, el
tiempo necesario para consolidar el mercado, la estabilidad de la demanda y los
precios, las tendencias de crecimiento futuro, los requisitos necesarios para entrar
a competir en el mercado, las caracteristicas de los competidores y las ventajas de
la franquicia frente a otras alternativas.

4.2 Técnico: Implica la disponibilidad de la materia prima clave, lo complicado que
pueda ser el proceso, la familiaridad que se tiene con la tecnologia, las facilidades
de mantenimiento futuro, la flexibilidad del sistema para adaptarse a los cambios,
el tiempo de produccién, la velocidad de obsolescencia de la tecnologia y el
impacto ecoldgico posible.

4.3 Financiero: Se analiza el monto global de la inversién, se estima el
rendimiento mas probable, el tiempo necesario para recuperar del capital invertido,
las disposiciones legales y fiscales vigentes, las facilidades para conseguir el
financiamiento y el comportamiento del proyecto frente al riesgo.

Todo esto se puede evaluar en un estudio de factibilidad de la franquicia, de forma
que la decisién esté basada, no en estimaciones sin fundamento, sino en
estadisticas globales, datos suficientemente contrastados e informacion fundada
en una experiencia previa. El analisis econémico-financiero debera ser objetivo y
realista, sin dejarse llevar en exceso por el optimismo que sin duda pretenderan
transmitirle numerosos franquiciantes.

5. ANALISIS FINANCIERO

5.1 Plan de inversién inicial: En él deberan incluirse todas los derechos
necesarios para el inicio de la actividad, gastos por concepto, gasto de
establecimiento, gastos de caracter financiero, etc. El franquiciante le facilitara en
detalle la inversion prevista para el tipo de establecimiento.

5.2 Plan presupuestario: Este plan recogera toda la informacién mensual de

costos e inversiones que realiza un local franquiciado, costos de ventas, gastos de
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personal, gastos indirectos de ventas, gastos generales y de administracion del
personal y gastos financieros entre otros.

5.3 Proyeccion de estados financieros: Para evaluar econémicamente un
proyecto hace falta construir los llamados estados financieros proyectados en el
horizonte de tiempo definido. Los formatos basicos para realizar esta labor son el
5.4 Estado de ganancias y pérdidas y el Balance general: El Estado de
ganancias y perdidas tiene la funcion de mostrar la pelicula financiera que se
genera a partir de la actividad comercial de la empresa. Indicara la evolucion de
las ventas, costos de ventas, utilidad bruta, utilidad antes de intereses e impuestos
y la utilidad neta. En definitiva, esta cuenta facilitara informacion respecto a la
rentabilidad del negocio como consecuencia de la actividad desarrollada durante
un determinado periodo.

El Balance es la fotografia financiera que tiene una organizacién en un instante
dado y al igual que el estado de resultados, se puede calcular a pasado o
proyectar a futuro. Este formato permite visualizar la salud econémica de la
empresa en el tiempo. Informara respecto a la situacion patrimonial (inversiones y
fuentes de financiacion) de la empresa en un momento determinado. Su
comparacién mensual permite analizar la evolucién de la misma a lo largo del
ejercicio econdémico.

5.5 Calculo de los indicadores de rentabilidad: Se puede calcular elementos
como el punto de equilibrio, que indica la cifra de ventas precisa para alcanzar el
determinado punto muerto, es decir, el nivel de facturacién que permite la
cobertura de los costos de la empresa y en definitiva, el beneficio cero; El periodo
de recuperacion del dinero invertido; La Tasa de Retorno, que ofrece un panorama
de la utilidad relativa, y el Valor Presente Neto, que ofrece la ganancia neta.

5.6 Amortizacion de la inversion: Como resultado de estos informes, se pueden
calcular el flujo de efectivo proveniente del proyecto y asi poder contrastar con el
periodo de vigencia del contrato de franquicia, de forma de exigir y negociar
plazos que permitan no soélo la amortizaciéon de las inversiones realizadas, sino
también la obtencién de una rentabilidad adecuada.
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6. CONSTATACION DE LA INFORMACION

La seleccién de una franquicia no se debe llevar a cabo basada unicamente en lz
informacién documental que pueda facilitar el franquiciante. Aunque estos son
absolutamente necesarios, los documentos antes citados no son suficientes para
conocer aspectos tales como el equipo y estructuras directivas de la casa matriz,
la fluidez de la comunicacion, el seguimiento de la gestién, el apoyo en la
resolucion de problemas, los esfuerzos y acciones de animacion y control real de
la red.

La unica forma de concretar la veracidad de éstos y otros muchos aspectos, es
contrastar la informacion facilitada por el franquiciante con aquellas personas que
estan integradas a la red, es decir otros franquiciados.

Una vez evaluado todos los elementos del proceso, se debe llegar a una decision.
Una herramienta que ayuda mucho es construir una matriz de decision, que es
una tabla donde se califican las distintas opciones, basandose en criterios que
pueden tener distinto nivel de importancia. Cada criterio puede tener su propio
sistema de puntuacion, ya sea cualitativo o cuantitativo.

Lo fundamental es que para comparar los criterios, se normalicen en un sistema
de puntuacién compatible. EI método permite establecer también criterios de
suficiencia, donde las alternativas deben cumplir con un minimo preestablecido
para ser aptas a participar en la eleccion. La decisiéon se puede alcanzar al
determinar la alternativa que acumule mayor puntuacién individual, como lo
muestra la Tabla 10.

! Peso Franquicia A |“ Franquicia B Franquiéia C
Mercado 45% | Excelente: 5 1 Bien: 3 pts. | Regular: 2_pts.—'
i ' pts.
Técnico | 25% 1520 pts. | 18/20pts. |  20/20 pts.
Financiero i'_éb%“ TIR:30% | TIR:50% TIR: 20%
“Calificacion | 100% L 76% |  80% | Descalificado

—

Tabla 10. Matriz de decision de una franquicia
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CONCLUSIONES

De Las Franquicias.

= Las franquicias son una combinacién del espiritu emprendedor y la
administracién profesional que basa su éxito en la comunicacién entre el
franquiciante y sus franquiciados. Es la oportunidad para aquellos que con
ambicion, visién y deseos de trabajar para si mismo, encuentran a través de
este sistema, la oportunidad para insertarse en el mundo de los negocios.

= Se determind que son una herramienta de crecimiento accesible a todos los
tamafios de empresas, excepto a las que se encuentran en estado de
sobrevivencia o en el mundo de las microempresa. Funciona para todas por lo
siguiente: Una pequefia empresa que no tiene capital y recursos para crecer,
se ve favorecida al otorgar franquicias porque le permite llegar a triunfar en el
ambito regional, equiparandose con las medianas de su sector. Las medianas
empresas pueden usar el formato para lograr abarcar el mercado nacional y
fortalecerse en su competitividad frente a grandes corporaciones. De igual
manera las grandes empresas se sirven del formato para expandir sus
actividades internacionalmente, desarrollando mercados desatendidos y en los

que no se tiene dominio del comportamiento particular del consumidor.

De los empresarios y emprendedores.

= Los empresarios y emprendedores de franquicias que buscan establecerse en
un mercado nuevo, aunque hayan contado con sistemas bien disefiados y
probados, recurren asesoramiento de consultores y especialistas en aspectos
legales, financieros, gerenciales, laborales, de marketing, que ayudan a
evaluar las posibilidades de adoptar el sistema de franquicias y poder
desarrollarlo efectivamente.

Del Sistema de Franquicias en Venezuela.

= La mayoria de los empresarios que en la actualidad desarrollan el sistema de
franquicias, son producto de haber aprovechado la oportunidad en tiempos de
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crisis. Son profesionales proactivos, protagonistas y no simples espectadores,
que creen en €l pais y en su gente.

De la Publicacion.

La publicacién brinda un apoyo integro, convirtiéndose en una herramienta util
para empresarios y emprendedores, puesto que plasma bases y
procedimientos a seguir que deben conocer empresarios y emprendedores
para ser exitosos en la incursidén en el sistema de franquicias, recopila datos
sobre la realidad de las franquicias a nivel nacional e internacional, y da una
guia practica en aspectos legales.
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En

En

RECOMENDACIONES

base a los empresarios franquiciantes se recomienda:

Al inicio del desarrollo de la franquicia el proceso de crecimiento debe ser
lento, es decir construir una unidad a la vez. De esta manera el franquiciante
aprendera a entender el proceso en el desarrollo de la franquicia, no perder el
contacto con sus franquiciados para poder otorgarle el servicio y la atencion
adecuada, para que puedan alcanzar el éxito en el negocio, y asi poder seguir
el crecimiento futuro a mayor velocidad.

Invertir en investigacion si se desea crecer sostenidamente. Para esto debe
trabajar en nuevas recetas, nuevas campanas, materiales alternos y nuevas
ideas de manera ordenada, y no como un simple acto del azar. En cierta forma,
debe ser un ensayo y error sistematizado, cambiando una variable del proceso
por vez y analizando los resultados objetivamente frente al consumidor, para
lograr ser mas competitivos en el mercado.

La mejor forma de expansion es por medio de las Franquicias Master las
cuales otorgan al franquiciado el derecho de explotaciéon de la marca en un

territorio asignado, y a su vez otorgar franquicias a emprendedores locaies.

base a los emprendedores franquiciados se recomienda:

Invertir en una franquicia como negocio propio, ya que se ahorran un proceso
largo de investigacion, intuicion, experiencia y riesgo. Solo el 35% de los
nuevos negocios sobreviven, y de todos los negocios que se abren bajo el
sistema de franquicias el 85% tiene éxito.

Considerar el verdadero interés y las capacidades individuales al invertir en
una franquicia para lograr que el negocio sea exitoso. Para conseguirlo se
necesita perseverancia y osadia para salir adelante. Lo mas importante es la
entrega total del tiempo y energia personal, se debe estar dispuesto a trabajar
duro y concentrarse exclusivamente en el reto de hacer que el negocio
funcione. El emprendedor debe contar con el apoyo incondicional de su familia
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para ser un nuevo miembro en una red de franquicias y asi poder alcanzar el
éxito deseado.

= |nvertir en nuevos locales y ser duefio de mas de un negocio de la misma
franquicia. Algunos franquiciantes prefieren otorgar nuevas tiendas a
franquiciados que hayan demostrado ser competentes y conozcan como es el
funcionamiento del sistema. Ademas, no necesitan entrenamiento, costo que
se puede ahorrar, y lo mas importante es que cumplen con el perfil ideal para
integrar la red.

= Después de haber cumplido su etapa de nuevo emprendedor y obtener los
conocimientos necesarios, iniciarse en un nuevo negocio con un concepto
diferente e innovador, desarrollarlo y llevarlo al formato de franquicia y asi ser,
un posible franquiciante. Lo que se debe estar claro, y es cuestion de ética, es
gue el nuevo negocio no debe utilizar el know-how de la franquicia en la que el
franquiciado trabajé.

En base a la situacién actual del sistema de franquicias se sugiere:

= Un desarrollo cultural de franquicias, y un marco juridico apoyado de una
legislacién sencilla que apoye a franquiciantes y franquiciados, y complemente
el impulso que ha establecido la empresa privada al desarrollo nacional del
sistema de franquicias.

En cuanto a la Universidad Catélica Andrés Bello se sugiere:

= [ngresar la tematica de este estudio como contenido del pensum de carreras
en las que sea posible, como por ejemplo administracién, contaduria, derecho,
ingenieria, economia, entre otras. Esto con el fin de darle a los estudiantes la
vision de futuros empleadores y no sélo de empleados, creando de esta forma
bases fuertes para el crecimiento profesional de los que seran los proximos
empresarios del pais.

= Incentivar temas de Trabajos de Grado o Pasantias, tal como lo hizo la

Universidad de Wichita en los Estados Unidos, donde un proyecto de tesis fue
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la conversion de lo que es hoy una de las grandes cadenas de pizzas en el
mundo, Pizza Hut.

En base a la Universidad Catélica Andrés Bello, Profranquicias y la publicaciéon

desarrollada a partir de este Trabajo Especial de Grado:

= Es imprescindible que se organicen foros y charlas para dar a conocer su
contenido en diferentes sectores, invitando a empresarios franquiciantes,
emprendedores, medios de comunicacion social y estudiantes universitarios.
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