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			PRÓLOGO

			Estoy convencido que aquellos que disfrutan y se esmeran en ayudar a los demás son los mejores consultores que existen en el mundo. Y es que no sólo vale con poseer los conocimientos técnicos para poder asesorar –eso ya viene de serie en todo aquel que quiere dedicarse al mundo de la consultoría–, sino que se debe ser responsable, sacrificado, empático y generoso. 

			Son estas cualidades vi en Mariano Alonso cuando le conocí hace ya más de diez años. Y son esas condiciones las que le han llevado a ser uno de los referentes internacionales en materia de consultoría de franquicias. 

			No debe olvidarse que una persona o colectivo pone en manos de un consultor o equipo de consultoría lo más importante que tiene a nivel profesional: su empresa. Y con eso no se puede jugar. Se debe dar el máximo en todo momento para alcanzar la excelencia.

			Desde el primer día que comencé a trabajar con Mariano observé la dedicación y esmero que empleaba en todas las tareas con el cliente, primando incluso los objetivos de éste a los de él mismo y de su empresa. Esta forma de trabajar se inculcó en todo el equipo y así se ha mantenido hasta el día de hoy, siendo la base de trabajo en mundoFranquicia en general y en sus equipos de consultoría en particular: ayudar a nuestro cliente por encima de los intereses de nuestra propia firma.

			Y no hay mejor ejemplo de esas ganas de ayudar, de aportar su granito de arena, lo que ha llevado a Mariano a escribir este nuevo libro. Algunos podrían pensar que cómo el autor pone en el mercado la base de su trabajo a través de las páginas de este título. Lo conozco bien y sé que no le preocupa lo más mínimo. Al revés, se muestra muy satisfecho sabiendo que, aportando así su experiencia, las empresas que piensan en franquiciar y lo lean tendrán una mayor información para evitar problemas y fracasos en su camino. 

			El título puede parecer ambicioso, ya que ofrece un alto número de claves a tener muy en cuenta y que vienen a complementar las ya escritas en la primera parte, pero al leerlas y reflexionar sobre ellas nos daremos cuenta de la extensa experiencia que hay detrás de cada una. Al igual que las correspondientes a la primera parte de la obra, en la que se puso el énfasis en las premisas esenciales de realización del proyecto de franquicia, todas y cada una de las claves que encontrará aquí el lector deben ser conocidas en profundidad por para enfocar adecuadamente la expansión de la cadena y hacerlo con una central de franquicias bien organizada y gestionada.  

			Estoy seguro que si estás leyendo este libro es por tu interés en la franquicia y más convencido aún de que te aportará un conocimiento mucho más claro y profundo de dicho sistema.

			Pablo Gutiérrez

			Socio y Director General de Operaciones 

			de mundoFranquicia

		

	
		
			CLASIFICACIÓN

			Si con 50 claves para franquiciar aconsejábamos al lector en todo lo relativo a la realización de su proyecto de franquicia, con la continuación de la obra Otras 50 claves para Franquiciar ampliamos esta relación de recomendaciones en lo referente a la expansión de la red, la organización de una central de franquicia y sus facetas más representativas de lo que debe ser la gestión de una cadena de negocios franquiciados.

			Para un mejor seguimiento y aprovechamiento de estas recomendaciones, los diversos capítulos, correspondientes cada uno de ellos a una recomendación importante, se han ordenado y clasificado de acuerdo a las diversas fases en las que deberá transcurrir el proceso. Desde los análisis previos y la definición estratégica hasta la documentación del proyecto de franquicia.

			Cuadro C.1 Estructura del contenido
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			De igual forma, para que el lector pueda concretar más aún su lectura en temas que pudieran resultar de su interés, cada uno de los capítulos del libro se ha identificado con una o varias de las siguientes 18 claves:
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			INTRODUCCIÓN

			Cuando un empresario decide ampliar sus redes de venta, utilizando para ello el crecimiento a través del sistema de franquicia, considera que lo más importante siempre es la expansión de dichas redes.

			Y no es menos cierto, que el objetivo fundamental de quien se quiere convertir en franquiciador, es el de ampliar la red de ventas y por tanto asociarse a un gran número de empresarios que se adhieran a su marca y que se conviertan en sus franquiciados.

			Sin embargo, no puede olvidar nuestro futuro franquiciador, que la base de un crecimiento medido y sostenible, es un buen proyecto de franquicia. En ese proyecto, hemos definido tanto la estrategia de franquicia, como la de expansión. Es por tanto importantísimo, apoyarse en estos planteamientos iniciales.

			El crecimiento en franquicia, es una carrera de fondo. No son los 100 metros lisos, que tengamos que correr en menos de 10 segundos. Debemos ser cautos, pacientes y concienzudos, sin dejar elementos al azar y ser fieles a la estrategia que hemos definido en el proyecto.

			Para ello tenemos que ver qué perfil tendrá necesariamente ese futuro franquiciado, que será un socio de nuestra enseña en otra plaza. Debe estar muy claro que si tengo la intención de mantener una relación a largo plazo, también debo tenerlo respecto a con quién voy a mantener esa relación. Es impactante ver, que en muchas enseñas que están actualmente en España en fase de crecimiento, sus promotores no saben de manera precisa cuál es el perfil idóneo de empresario que desean vincular a su marca.

			Para que en esta fase de expansión se puedan alcanzar todos lo objetivos que nos hemos marcado y para conseguir ese número deseado de futuros franquiciados que estamos buscando y que además cumplan con el perfil requerido, resulta indispensable que tengamos un repercusión muy importante entre el ámbito emprendedor. Sin lugar a dudas, si no comunicamos nuestro crecimiento y nuestra expansión, difícilmente tendremos esos futuros franquiciados llamando a nuestra puerta para integrarse en nuestra red. 

			Hoy en día, lo que no se comunica, no se conoce. Y son muchos los medios que tenemos como empresarios a nuestro alcance para conseguir ese objetivo de generar un gran número de impactos y muchas las herramientas de que disponemos para darnos a conocer. Desde los elementos más sencillos, que pasan por nuestro Facebook, nuestro LinkedIn o nuestra página web y terminando por la contratación de expertos en medios, que nos ayuden a generar la repercusión deseada.

			Tampoco debemos olvidar que nuestros mejores prescriptores nos rodean. Nuestros clientes, nuestros proveedores, los empleados y así cualquiera de los stakeholders que están cercanos a nuestra enseña, si están alineados con nuestro modelo de negocio y con la forma en la que tenemos de trabajar, se convierten, sin lugar a dudas, en nuestros mejores embajadores. Definitivamente, la comunicación directa que nos refiere un conocido es la mejor manera de fiarnos de un producto o de un servicio. Y en el caso de futuros franquiciados, muchos de ellos surgen de clientes o empleados satisfechos, o de sus familiares y amigos.

			Es por ello que debemos estar siempre muy alerta, siendo naturales, mostrándonos tal y como somos, trabajando de manera continua en introducir cambios en nuestros modelos de negocio para que estos se mantengan vivos, estando vigilantes a los cambios continuos que se producen en el mercado o entre los competidores, para así poder crecer de manera sostenida. En este contexto, siempre es interesante además introducir nuevas mejoras en nuestra enseña, valorar la apertura de nuevos mercados, e inclusive crecer en otros países.

			No es menos cierto que en muchos casos decidimos crecer en franquicia porque resulta más económico que hacerlo a través de recursos propios, o dicho de otra manera, porque no contamos con los recursos suficientes para garantizarnos un crecimiento sucursalista propio. Ahora bien, esto no debe impedir que, con los recursos disponibles, abordemos el crecimiento a través de unidades propias, ya bien sea en otros emplazamientos de nuestro país, o en mercados exteriores. No debemos olvidar de que el número de establecimientos propios, es una excelente garantía y sello de confianza para otros empresarios que se fijan en nuestra marca. Finalmente todo se resume en una simple frase: “¡Si yo mismo no confío en mi modelo de negocio! ¿por qué lo van a hacer otros?”.

			Es en este punto donde entendemos bien que debemos vincularnos a un grupo de personas muy profesionales. Ya sean colaboradores externos o personal contratado. Con ellos debemos contrastar nuestra estrategia de crecimiento y expansión. Finalmente parte de nuestro éxito en el crecimiento de una cadena en franquicia viene delimitado por la habilidad que mostremos para apoyar a la red de franquiciados, con una atendida calidad en la gestión de todos los procesos, asistiéndolos durante toda la vigencia del contrato con mucho celo y con mucha profesionalidad, lo que obviamente dependerá del equipo con el que contemos. Nosotros, como empresarios franquiciadores, no podremos llegar a todo y a todos. Quizá al principio sí, pero en la medida en la que la red vaya creciendo, el papel del equipo será crucial.

			Y es aquí donde debes tener muy claras tus funciones como franquiciador, cuales son tus obligaciones y cuáles puedes delegar en el equipo. Pero no debes perder de vista tus responsabilidades, fundamentalmente hacia tus franquiciados, entendiendo que se trata de empresarios individuales que tienen absoluta autonomía de actuación dentro de los limites de la legislación y del contrato de franquicia que han firmado.

			Otro aspecto que no debes olvidar en este camino, es el de la vinculación con los distintos agentes dinamizadores del sistema de franquicia en España: las asociaciones empresariales, las cámaras de comercio, las administraciones públicas, locales, regionales y nacionales, ya que dentro de su catalogo de servicios puedes encontrar apoyo y recursos (inclusive económicos vía subvenciones), para apoyar tu crecimiento.

			Por último, y antes de animarte a que te adentres en la lectura detallada de este libro, permíteme que insista en dos conceptos que considero vitales.

			Primero, protocoliza todos tus procesos de trabajo, especialmente los de crecimiento, asistencia y formación, para que los mismos sigan una sistemática estándar dentro de tus propios establecimientos, como dentro de todos y cada uno de los puntos de venta franquiciados. Incorpora sistemas de gestión que te permitan compilar todos los datos de la red, controla los distintos canales de suministros a la cadena y, si es posible, certifica estos procesos y procedimientos según las normas de calidad vigentes.

			Segundo, no pierdas el pulso a tus clientes, al mercado y a tus franquiciados. Debes estar permanentemente muy cerca de ellos, porque esta es la única garantía que tendrás para cubrir y satisfacer de manera continua sus necesidades. No olvides que su satisfacción es la clave de tú éxito. 

			¡Ah!… y no olvides disfrutar el camino. Lo importante no es la meta, no es tener un número determinado de franquiciados o de haber conseguido alcanzar una determinada cuota en el dimensionamiento de la red. No. Lo importante es que seas capaz de crear un canal de ventas sólido, consistente y con la fuerza suficiente como para sobrevivir en el tiempo. Y lo más importante si cabe, es que disfrutes este proceso de convertirte en franquiciador, viendo como poco a poco vas haciendo crecer tu marca vinculando a otros empresarios que confían en ese proyecto que un día pusiste en marcha.

			David Díaz

			Socio y Director de Relaciones Institucionales 

			y Negocio de mundoFranquicia y profesor de 

			la universidad Alfonso X El Sabio

		

	
		
			RESUMEN

			Primera parte. Expansión

			1.	Ten paciencia. Un crecimiento controlado y sostenido. No se hace una red en dos días. Una franquicia es un proyecto a largo plazo. Como es obvio, será siempre más complicado captar los primeros franquiciados, pero no vayas demasiado deprisa y descarta todo crecimiento acelerado. De hecho es aconsejable no crecer demasiado en las etapas iniciales. Centra tu atención al principio en perfeccionar el proyecto. Ve con calma. Intenta controlar el sistema antes de iniciar una expansión que se mostrará exponencial por la propia naturaleza de la franquicia. Hazlo en principio con pocos franquiciados, ya que así podrás adaptar mejor las variables de tu proyecto. A partir de ahí, adecúa siempre tu expansión a las estructuras de las que dispongas.

			2.	No improvises nunca. Plan de expansión. Realiza un plan de desarrollo. Planifica minuciosa y analíticamente tu crecimiento. Concreta los mercados en los que la apertura de un negocio de tu enseña sea posible. Hazlo siempre de acuerdo a demarcaciones geográficas lo suficientemente amplias y en entornos mercadológicos de características adecuadas. Define de manera cronológica el ritmo de crecimiento ideal y hazlo siempre de acuerdo a las necesidades estructurales de asistencia que requerirá la red y a tu verdadera capacidad para prestar dicho soporte. No des palos de ciego. Prevé siempre dónde y cuándo quieres abrir un negocio. Así será más efectivo asignar su presupuesto de captación de franquiciados y concretarlo en acciones que persigan con claridad este objetivo.

			3.	Define tu franquiciado ideal. Habilidades y cualidades. Ten muy en cuenta el tipo de empresario que necesitas poner al frente de un centro de negocio de tu cadena. Concreta sus aptitudes y cualidades deseables y llega a conclusiones observando el perfil de tus mejores encargados o directores de sucursal. Establece una prueba de verificación de las variables que consideres más relevantes e intenta detectarlas en todas las candidaturas a través de cualquier medio adecuado.

			4.	Presenta tu propuesta. Plan de acciones divulgativas. Haz un plan de acciones divulgativas y de comunicación que te sirvan para presentar tu franquicia a posibles franquiciados y conseguir así los objetivos de implantación que te hubieras marcado en tu expansión. Estas acciones podrán ser de muy diversa índole y coste. Vendrán condicionadas sin duda por tu tipo de actividad y el asociado que estés buscando. Valora la previsible efectividad de cada una de ellas y elabora el correspondiente presupuesto.

			5.	Sé imaginativo. Diversificación de acciones y presupuesto. La difusión de la propuesta de franquicia se llevará a cabo a través de una serie de acciones de comunicación dirigidas a emprendedores cuyo perfil se ajuste a aquel que tu negocio requiera. Estas podrán y deberán ser de muy diversa índole, pretendiéndose siempre una relación diversificada de opciones. Encontrar franquiciados no es solo cuestión de dinero. Un presupuesto de expansión será necesario, pero no siempre las acciones más costosas son las más eficaces. Existen acciones de muy bajo coste que se muestran tremendamente efectivas a la hora de captar franquiciados. Optimiza tu presupuesto, asignando recursos a aquellas acciones que generen más candidaturas.

			6.	Garantiza tu presencia en internet Franquicia online. Ni lo dudes. Hoy día Internet es el principal medio de obtención de información por parte de aquellos empresarios que desean adquirir una franquicia. Necesitarás una página web que informe del producto o servicio objeto de tu franquicia, así como de las características de su concesión. Será importante también utilizar la web como un sistema de obtención de solicitudes incluyendo en ella un buen formulario de candidatura, tan completo como estructurado.

			7.	Contrata un gabinete de prensa. Más ventas. Más franquiciados. El gabinete de prensa es una herramienta del plan de comunicación corporativa que te permitirá llegar de forma directa tanto a potenciales clientes como a cualquiera de los distintos públicos del entorno social de la organización. Al mismo tiempo sus acciones repercuten de forma indirecta en la percepción que los franquiciados y empleados tienen de la compañía. Cuenta con un gabinete de prensa especializado en franquicia e incorpora así al plan divulgativo de tu propuesta de franquicia uno de los instrumentos más relevantes para la expansión y generación de fondo de comercio de una marca.

			8.	Valora tus otros canales de venta. Desavenencias con clientes y distribuidores. Una cadena de negocios asociados en franquicia podrá suponer para tu empresa un nuevo canal de venta y, como tal, coexistir con otros que esta pueda ya tener o decidir crear en el futuro. Si fuera tu caso, ten cuidado con la forma en la que enfoques la franquicia, pues cualquier defecto de planteamiento estratégico puede tener una influencia altamente negativa sobre canales ya existentes y afectar a la cifra de ventas de la compañía. Los canales pueden coexistir e incluso establecerse sinergias entre ellos, pero tendrás que definirlo con prudencia y con todo tipo de cautelas.

			9.	Haz números. Simulación real de la explotación. Con independencia de las previsiones más o menos generalizadas que debas presentar a tus futuros franquiciados en cumplimiento de la normativa vigente, haz un análisis de viabilidad financiera, exclusivo y específico, de cada operación de apertura. No adoptes decisiones basándote solo en datos medios y menos aún sin realizar un estudio financiero. Trabaja en un marco de estimaciones realistas y concluyentes. Elabora algún soporte informático de simulación que te ayude a realizar la particularización de tus previsiones.

			10.	Planifica la apertura. En marcha lo antes posible. Tampoco aquí una excesiva improvisación es deseable. Concreta los hitos del proceso –adecuación, instalaciones, suministros, formación, lanzamiento– y elabora un planning o planificación para que todos ellos se desarrollen en el menor tiempo posible. Ten en cuenta que tu franquiciado dispondrá de un local, generalmente en arrendamiento, y que cualquier prolongación del proceso conllevará un retraso de la apertura y supondrá para él un desembolso importante en términos de renta, sin haberse iniciado aún la actividad. Pero también para ti, como franquiciador, supondrá una inmovilización de recursos y estructuras que no podrás destinar a otros procesos de implantación.

			11.	Selecciona a tus franquiciados. Uno de cada cien. Nadie mejor que el propio empresario para saber lo que será necesario para gestionar uno de los negocios de su marca. Siendo así, enumera las facetas que tendrás que verificar en un candidato a franquiciado y concreta un método de certificación. Asegúrate de su efectividad pues de ello depende el éxito del futuro negocio en particular y de tu cadena en general. No concedas tu franquicia a quien simplemente la solicite y te pague por ello. Confirma que se la otorgas solo a las personas que cumplen de verdad con los requisitos necesarios para una correcta explotación. Define un buen proceso de selección y aplícalo con algo más que rigor.

			12.	Proyecta la concesión. Paso a paso. Realiza un programa claro y conciso de las fases por las que tendrá que avanzar cada operación, desde que un nuevo candidato se interesa por tu franquicia y te solicita información, hasta que firmas con él el contrato de franquicia. Entre un punto y el otro son muchos los pasos en materia de información, selección, análisis y gestión de la apertura. Contar con un esquema de desarrollo del proceso global te ayudará a llevarlo a cabo, hasta el punto de llegar a automatizar su ejecución en las diversas operaciones de apertura que se te planteen.

			13.	Cuenta con agentes. Prescriptores de la franquicia. No confíes todo a la efectividad de las acciones de comunicación que realices para presentar tu propuesta de franquicia. Menos aún tan solo a tu propia estructura y capacidad. Apóyate en tu entorno empresarial más cercano. Busca intermediarios que, a modo de agentes, puedan presentarte candidatos cualificados en los diversos mercados en los que quieras realizar las aperturas.

			14.	Busca aliados. Para crecer más y mejor. Establece alianzas estratégicas que se manifiesten tanto en mejoras de tu oferta comercial, como en el aprovechamiento de sinergias de expansión en materia de inversiones, captación de franquiciados o emplazamientos. Recuerda que la franquicia es, ante todo, una estrategia de crecimiento que basa su razón de ser en el asociacionismo comercial. Pues bien, lleva esta visión de cooperación con terceros también a sus acciones comerciales y de expansión empresarial.

			15.	Muéstrate tal cual. La realidad de las cosas. Las cosas son sencillamente como son y como lo son exactamente hoy. No son como te gustaría que fueran en este momento y quizá puedan llegar a serlo muy pronto. Menos aún debes exponerlas en la forma en la que a tu interlocutor le gustaría que fueran. Reconoce la situación actual, asume la realidad por muy precaria que sea, y nunca expongas nada pensando en lo que a tu franquiciado le gustaría escuchar. Sé franco en todo momento, con tu franquiciado y contigo mismo, tanto antes como después de la firma del contrato, y no te sorprendas de lo positiva que terminará resultando esta actitud.

			16.	Analiza las zonas de implantación. Decisiones analíticas de ubicación. Delimita el área exclusiva de operaciones de un franquiciado y hazlo de acuerdo a variables relevantes de mercado como pueden ser la presencia de clientes potenciales, los hábitos de consumo, las peculiaridades de la población o el entorno de competencia. Esta información resultará básica para prever el número de centros de negocio que tendrán cabida en una determinada plaza comercial y, en definitiva, esencial para que puedas hacer una planificación de desarrollo y acometer las concesiones definitivas. En este punto y en especial en el de la gestión de clientes, un sistema de información geográfica te será de extraordinaria ayuda.

			17.	Sé flexible en la concesión. Un margen a la negociación. Aunque la mayor parte de las facetas de la franquicia resultarán innegociables, existen aspectos ante los que sí puede mostrarse cierta flexibilidad y ser objeto de negociación con un franquiciado. Mantén inalterada la franquicia en aquellos aspectos que puedan desvirtuar el modelo de negocio, la relación asociativa con tu franquiciado y/o generar perjudiciales discriminaciones entre los diversos miembros de la red.

			18.	Pide su colaboración. Codo con codo. Como franquiciador, tendrás que ver en cada operación de apertura de una nueva franquicia todo un proyecto empresarial cuya viabilidad debe ser analizada con meticulosidad. No hay que dar nada por hecho, hay que poner todo en tela de juicio y pensar que, por cualquier cosa, la operación puede salir mal. Si tras el análisis has podido desterrar en buena medida estas previsiones negativas, es más que posible que puedas realizar la concesión para la apertura de un negocio de éxito. En este proceso, la intervención directa del franquiciado será crucial.

			19.	Crece con ellos. Desarrollo de la red desde la propia red. La franquicia, por su naturaleza de asociación empresarial, representa para el franquiciador un sistema de crecimiento basado en el apalancamiento productivo, financiero y comercial. Sin embargo esta sinergia también puede darse en términos expansivos, en tanto que puede aprovecharse la propia red para autopotenciar más aún su desarrollo y hacer de nuestros propios franquiciados una base excepcional para atraer e integrar otros nuevos o para aumentar la dimensión de la cadena y conseguir la cobertura de nuevas áreas de mercado.

			20.	Contempla la multifranquicia. Más con menos. En el transcurso del proceso de creación de la cadena, apóyate en tus franquiciados para dar cobertura a otras zonas aún vacantes. Define para ello planteamientos de multifranquicia que poder ofrecer a los mejores franquiciados de tu cadena. Optimizarás así tus acciones de expansión en tanto que podrás conseguir una red mayor con un menor número de franquiciados. Además, los costes de implantación serán también mucho menores. Y no olvides que es una forma de fidelizar aún más a los miembros de la cadena.

			21.	Cruza fronteras. Internacionalización del negocio. Hoy día, una de las facetas más características de la cada vez más dinámica actividad empresarial mundial, la constituyen los procesos de expansión internacional. Que una empresa implantada y ampliamente desarrollada en un determinado mercado, pretenda desarrollar su actividad en el extranjero, comienza a plantearse como algo cotidiano, si bien, ante la gran diversidad de estrategias que podrán seguirse en este proceso, será preciso analizar las ventajas e inconvenientes que supondrán unas y otras para la empresa y optar por la más adecuada.

			22.	Franquicia tu franquicia. El franquiciado franquiciador. El contrato de master franquicia regula los derechos y obligaciones que asume el master franquiciado en una doble condición: de franquiciado, ante la posibilidad, en la mayoría de ocasiones la obligación, de abrir negocios de la enseña en su zona de exclusividad, y de franquiciador, posición que asumirá en el entorno exclusivo otorgado en el contrato. Por tanto, dos relaciones de franquicia que vinculan a tres empresarios: el franquiciador, el franquiciado master o principal (franquiciador local) y el subfranquiciado (franquiciado local). Este tipo de fórmulas asociativas «a tres bandas» pueden emplearse en la cobertura de determinadas zonas del territorio nacional, si bien suelen emplearse en procesos de expansión internacional de la marca.

			Segunda parte. Organización

			23.	Abre negocios propios. Unidades piloto permanentes. Antes de realizar concesiones a terceros, deberás probar el modelo de actividad objeto de la franquicia en unidades de negocio de tu propiedad. Pues bien, no plantees un crecimiento basado solo en negocios franquiciados. Contempla la creación de más unidades propias e intenta mantener siempre una adecuada proporción entre ambos tipos de negocio. Esto te obligará a prever con anterioridad los emplazamientos de tu interés con el fin de no realizar en ellos búsqueda de franquiciados.

			24.	Consúltalo (casi) todo. Consejos de franquicias. Identifica aquellos aspectos en los que podrás contar con tus franquiciados a la hora de adoptar decisiones, en especial los que afecten a la totalidad de los miembros de la cadena. Constituyen una fuente de información y aportaciones de gran valor. Su intervención en procesos de decisión fidelizará al tiempo su posición en la organización. Controla su gestión con el firme propósito de asistir a la red y fidelizar el rol de miembros franquiciados de esta. Implanta un organismo consultivo en el que intervengan directivos de la central, representantes de los franquiciados, de los proveedores, colaboradores y cualquier otro elemento de alguna forma u otra vinculado al entorno de la empresa y la franquicia. Este tipo de organismo favorecerá las comunicaciones entre los diversos colectivos de la cadena.

			25.	Asume compromisos. Funciones de apoyo al canal. Los manuales de operaciones y de imagen determinarán las pautas de funcionamiento y de explotación del modelo de negocio objeto de la franquicia, pero será a través del manual de organización como podrás exponer a tu franquiciado la dinámica de funcionamiento de la relación empresarial: aspectos formativos, asistenciales, de estructura, de control, de información, de suministro y, en general, de todo aquello que venga a caracterizar la vinculación asociativa y colaborativa de las empresas en el marco del acuerdo que otorgan.

			26.	Controla la calidad de gestión. La base de toda asistencia. No estarás creando una buena franquicia sin un buen enfoque de control de la gestión de los diversos franquiciados. Pero controla solo para asistir mejor a tu red. Establece un sistema con el que puedas acceder a aquella información de la gestión que precises controlar y no lo hagas con fines fiscalizadores, sino con el claro objetivo de asentar en las conclusiones de este seguimiento la asistencia cualificada y particularizada a la que, como franquiciador, estarás obligado.

			27.	Asigna personal cualificado. El director de franquicias. Identifica dentro de tu organización a las personas con las que trabajarás en el desarrollo de tu proyecto de franquicia y que vayan a ocupar puestos de responsabilidad en el futuro organigrama de la central franquiciadora. El equipo de consultoría necesitará un interlocutor válido permanente y es posible que tú no dispongas del tiempo necesario. Siempre que se pueda, asigna a alguien que muestre suficiente capacidad y pueda adoptar decisiones.

			28.	Cuenta con un equipo profesional. Experiencia y capacidad. No solo se trata de seleccionar una empresa de consultoría, sino que esta te asigne un equipo integrado por varias personas, que muestren suficiente capacidad y experiencia y que se integre a la perfección en las actuales estructuras de la empresa. En tus conversaciones con la consultora, exige que se te presente a las personas que compondrán el equipo de trabajo asignado. Hablamos de consultores, no de comisionistas, ni de portales o publicaciones. Por tanto aléjate de opciones de mera intermediación y/o de venta de recursos publicitarios en medios de comunicación.

			29.	Relaciónate bien. Buenos compañeros de viaje. Por entorno de la empresa nos referimos a todos aquellos factores y elementos externos que influyen en ella y condicionan su actividad. En el caso particular de una empresa franquiciadora este entorno se hace extraordinariamente más extenso y dispar ante la naturaleza asociativa en sí de la franquicia y el amplio número de empresas que agrupa. En su configuración, organización, expansión, funcionamiento y control, identifica las mejores relaciones, colaboraciones y alianzas.

			30.	Constituye una gestora. La entidad franquiciadora. Organiza una entidad mercantil que acometa la concesión de las franquicias y desarrolle las pertinentes funciones franquiciadoras. Pero ojo, porque si esta entidad no fuera la propietaria de la marca y la que explote los centros de negocio propiedad de la empresa, deberá quedar legalmente habilitada para realizar la cesión a terceros, los franquiciados, de los derechos de uso de la marca objeto de la franquicia, así como la transmisión de las técnicas de explotación y gestión que componen la propiedad intelectual de la franquicia.

			31.	Considera el outsourcing. Soporte técnico. Tu propia estructura empresarial te permitirá abordar la mayor parte de las funciones franquiciadoras, pero resultará necesario que otras muchas sean realizadas por especialistas de los que no tienes porqué disponer en tu organización. Acude a profesionales externos con el fin de garantizar el correcto ejercicio de las obligaciones que, como franquiciador, te dispones a asumir. Pero selecciona bien. Piensa que estás creando nada menos que la organización que deberá sostener la cadena.

			32.	Ten claras tus funciones. La organización franquiciadora (caso práctico). Te aportará una visión global de las diversas facetas operativas que deben contemplarse a la hora de estructurar una central de franquicias y te mostrará, con un ejemplo, la asignación más habitual de funciones en sus diversas divisiones y departamentos.

			Tercera parte. Gestión

			33.	Regístrate. El Registro de Franquiciadores. Si decides franquiciar tu empresa, debes saber que estás obligado a inscribirte en el Registro de Franquiciadores. Se trata de un directorio, creado y gestionado por la Administración, a efectos informativos del público en general, pero sobre todo de los potenciales franquiciados en particular.

			34.	Busca financiación. Cobertura de inversiones franquiciadoras. Si necesitas recursos ajenos para la realización de tu proyecto de franquicia, será más fácil conseguirla en entidades financieras con las que ya hayas operado. Algunas de estas entidades disponen de departamentos especializados para franquicias que podrán aportarte una amplia relación de productos financieros. No obstante, existen algunas otras fórmulas de financiación que debes conocer y valorar.

			35.	No olvides las subvenciones. Financiación pública para franquicias. Son numerosos los conceptos de inversión en el desarrollo de un proyecto de franquicia que pueden ser subvencionados. Infórmate de las ayudas existentes (municipales, provinciales, autonómicas, nacionales y comunitarias) y de la documentación que es necesario elaborar para optar a ellas. Casi la totalidad de las partidas de inversión que tendrás que abordar pueden encontrar una subvención a fondo perdido o de préstamos preferentes. Es más que aconsejable que te apoyes en expertos en subvenciones para su localización, tramitación y seguimiento.

			36.	Conoce tus responsabilidades. La autonomía del franquiciado. Si bien el franquiciado será responsable de su gestión, ten muy claro que tú también compartirás de manera subsidiaria esta responsabilidad ante determinados supuestos y que, junto a él, responderás también ante terceros. Es importante conocer de antemano el alcance de tu responsabilidad para orientar ciertas decisiones organizativas, estructurales, operativas e incluso financieras tanto en la realización del proyecto de franquicia, como en las acciones de creación de la red.

			37.	Asóciate. No pierdas de vista las asociaciones. Existen agrupaciones y asociaciones de franquiciadores tanto en el ámbito nacional como en el de algunas comunidades autónomas. Conversa con los máximos responsables de estas entidades e infórmate de los servicios y recomendaciones que pueden prestarte en el desarrollo de tu nueva franquicia. Integrarse en ellas y operar de acuerdo a su deontología será siempre el mejor de los consejos.

			38.	Informatiza la gestión y la comunicación. Saber es poder. Las nuevas tecnologías facilitan de manera sensible las facetas de gestión del negocio y el control de su evolución por parte de una central de franquicias, al tiempo que optimiza las comunicaciones con los franquiciados. La implantación de un sistema informático adecuado a las necesidades del negocio será un factor clave para el éxito de tu desarrollo en franquicia. Una empresa especializada podrá asesorarte respecto a la mejor solución para tu caso concreto. No escatimes esfuerzos en este apartado. No te arrepentirás.

			39.	Anima tu cadena. Más cerca de los franquiciados. Gran parte del éxito de una relación franquiciada reside en el plan de animación que el franquiciador haya podido trazar de inicio. La animación de una red vendrá dada por adecuados programas de formación, de información y de comunicación interna entre los diversos entes de la organización franquiciada, así como de la divulgación que se realice de la marca. De este plan dependerá en buena medida la involucración del franquiciado en la consecución del objetivo común.

			40.	Homologa proveedores. Estructura de suministro. Si las existencias comerciales, o las materias primas precisas para la elaboración de los productos objeto de comercialización en los puntos de venta de la franquicia, fueran fabricadas y/o suministradas por terceros, concreta las condiciones que los proveedores deban verificar en todo momento para adquirir la condición de suministrador autorizado de tu cadena.

			41.	Fija precios competitivos. Lo mejor y al menor precio. Las ventajas de la franquicia comenzarán con el otorgamiento de beneficios de compra para sus franquiciados, pero ante todo con precios competitivos. Analiza la opción de ceder parte de tu margen comercial al franquiciado permitiéndole así un suministro preferente y un posicionamiento excepcional en materia de precios de venta al público. Además, ten en cuenta que podrás percibir esta cantidad a la que renuncias o una cantidad mayor, con una contraprestación indirecta como la que constituye un royalty de explotación.

			42.	Avanza con el mercado. I+D+i. No llegarías muy lejos con un planteamiento estático de negocio. Tampoco si no invirtieras suficientes recursos en la propia evolución de la organización central y del planteamiento asociativo de la franquicia que realizas. Tendrás que asignar tiempo y dinero a una correcta acción de investigación y desarrollo y garantizar así la evolución de tus planteamientos de negocio y franquicia.

			43.	Asegura tu defensa legal. Porque nunca se sabe. La franquicia es una relación empresarial y, como tal, es posible que en su transcurso algo pueda no salir como en principio pudiéramos prever y debamos iniciar acciones legales frente a incumplimientos del franquiciado o defendernos de posibles recursos frente a la empresa franquiciadora. Cuenta desde el principio con un buen soporte legal, pero asegúrate de que acredite una dilatada experiencia en materia de franquicias.

			44.	Muéstrate siempre alerta. Franquicia al día. La correcta gestión y explotación de la red de franquicia plantea en el día a día a la central numerosas cuestiones que exigen un enfoque siempre acorde a sus objetivos de crecimiento empresarial y de cualificación de relaciones con sus franquiciados. En este sentido, el apoyo de consultores especializados podrá resultar de gran valor en un amplio número de aspectos relacionados con la organización y el desarrollo de la franquicia. De ello dependerá en buena medida la propia evolución del sistema y su permanente adaptación al entorno en el que esta opere.

			45.	Anticípate a los problemas. La denuncia del contrato como última opción. Un buen contrato será sin duda necesario, pero piensa que una definición estratégica adecuada y la disponibilidad de una organización franquiciadora bien estructurada para la asistencia a la red, evitará la aparición de numerosos problemas. Piensa siempre en cómo evitar contingencias antes de que estas aparezcan, en especial las más habituales en franquicia, pero cuando surjan, y ten por seguro que surgirán, busca con insistencia las posibles soluciones antes de tener que acudir a denuncias del contrato de franquicia.

			46.	Optimiza el sistema. Normas de calidad. La franquicia es ante todo un sistema de gestión optimizado en sus procesos de negocio y asociación empresarial. Cualquier mejora en ellos redundará en el beneficio global del colectivo, algo que puede aportarte un sistema de calidad, al tiempo que hacer más atractiva la franquicia para los franquiciados, los proveedores y, sobre todo, los clientes. Considera la posibilidad de implantar un sistema de calidad para mayor satisfacción de tus franquiciados y clientes.

			47.	Examina la gestión compartida. Cogestión de franquicias. Si la franquicia es un sistema de crecimiento compartido en el que el canal de ventas que constituye en sí misma se asienta sobre una organización empresarial de soporte, ¿por qué no compartir también esta gestión organizativa? Uno de los puntos más críticos de un proyecto de franquicia es el de configurar esta organización y es más que probable que para ello tengas que acudir a estructuras profesionales externas que refrenden la cobertura de determinadas facetas y funciones de obligado cumplimiento. Contempla la opción de enfocar la intervención de estas empresas y/o profesionales en términos de integración no solo operativa, sino también societaria.

			48.	Considérale como un socio. Cooperación y fidelización. Aunque la franquicia se establece entre empresas jurídica y económicamente independientes y por lo general no existirán participaciones accionariales de una empresa en el capital de la otra que puedan llevar a una confusión de patrimonios y, en ocasiones, a una contraproducente unidad de dirección real, lo cierto es que un franquiciado es en realidad un «socio» que explota nuestra marca en condiciones operativas de antemano definidas. Merece ser tratado como tal si lo que deseamos es beneficiarnos de su cooperación y motivación.

			49.	Tómale el pulso. Diagnósticos periódicos. Son muchas las enseñas que, en un corto período de tiempo, han experimentado un rápido crecimiento debido sobre todo al carácter innovador y atractivo del modelo de negocio. Estas etapas expansivas, normalmente y de manera natural, conllevan una serie de inconvenientes que se manifiestan en la propia central de franquicias, en las relaciones de esta con los franquiciados y en los mercados en los que operan. Fruto de esta situación surge una amplia diversidad de tensiones, con diferente grado de intensidad, que es necesario solucionar de forma adecuada para consolidar este crecimiento y asentarlo de manera conveniente para garantizar la continuidad del sistema. Su detección puede realizarse a través de auditorías que nos muestren las medidas más urgentes que adoptar.

			50.	¡Y disfruta la experiencia! Mejorar y crecer. Eres un empresario afortunado. Si la opción de la franquicia resulta factible en tu empresa es porque esta muestra señas de saneamiento, rentabilidad y competitividad suficientes como para dar el paso. Debes saber que te dispones a optimizar al máximo tu concepto de negocio, a revisarlo y a mejorarlo de arriba abajo para reiterarlo en mercados muy dispares y que lo vas a hacer para abordar su expansión mediante el sistema más espectacular de crecimiento empresarial que existe y con el que se han revolucionado las estructuras comerciales de infinidad de mercados.
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Sin duda alguna la franquicia despierta cada vez mas interés como formula
de negocio probada, rentable y segura. Tanto es asi que el 10% de las ventas
minoristas de nuestro pais se hacen a través de los negocios integrados en el
més del millar de cadenas que emplean este modelo de asociacion comercial.
Si tG también has pensado en la franquicia como sistema de crecimiento de
tu negocio, en este libro encontraras una detallada relacion de 50 consejos
practicos que te guiaran en el proceso de expansion y en la forma en la que
deberds organizary gestionar tu nueva franquicia. «En 50 claves para Franqui-
ciar se aportaron recomendaciones para la realizacion de un buen proyecto de
franquicia. En esta secuela presentamos otras sugerencias para que puedas
crear tu nuevo canal de ventas y desarrollar una estructura franquiciada solida
y eficaz», tal y como explica Mariano Alonso, su autor.
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