
  


  [image: BRUNO EDITORE EBOOK]


  
    
  


  ROBERTO ZARETTI


  LAVORARE IN FRANCHISING


  Impara a Valutare Proposte e Contratti per Avviare e Gestire il Tuo Franchising in Sicurezza



  
    
  


  Titolo

  “LAVORARE IN FRANCHISING”


  Autore

  Roberto Zaretti


  Editore

  Bruno Editore


  ISBN

  9788861745148


  Sito internet

  www.BrunoEditore.it


  ATTENZIONE: questo ebook contiene i dati criptati al fine di un riconoscimento in caso di pirateria. Tutti i diritti sono riservati a norma di legge. Nessuna parte di questo libro può essere riprodotta con alcun mezzo senza l’autorizzazione scritta dell’Autore e dell’Editore. È espressamente vietato trasmettere ad altri il presente libro, né in formato cartaceo né elettronico, né per denaro né a titolo gratuito. Le strategie riportate in questo libro sono frutto di anni di studi e specializzazioni, quindi non è garantito il raggiungimento dei medesimi risultati di crescita personale o professionale. Il lettore si assume piena responsabilità delle proprie scelte, consapevole dei rischi connessi a qualsiasi forma di esercizio. Il libro ha esclusivamente scopo formativo e non sostituisce alcun tipo di trattamento medico o psicologico. Se sospetti o sei a conoscenza di avere dei problemi o disturbi fisici o psicologici dovrai affidarti a un appropriato trattamento medico.


  
    
  


  Introduzione


  Nella mia attività di coaching e di formazione nel mondo del lavoro, e in quello del franchising in particolare, mi sono capitati casi che, da soli, meriterebbero di essere raccolti in un libro di aneddoti, purtroppo a volte non sempre piacevoli. Lavorando in quest’ambito conosco bene non solo la facciata commerciale, quella patinata che viene presentata ai potenziali affiliati, ma anche e soprattutto quella nascosta, che non viene raccontata, e che è difficile far emergere se non si sa dove andare a mettere le mani.


  Personalmente considero il franchising una straordinaria opportunità per la vita professionale di molti – certamente non di tutti – a condizione che si abbia ben presente quali siano le proprie possibilità, dove si voglia andare e con chi si abbia a che fare.


  Sempre più spesso mi imbatto in persone che hanno puntato tutto su un’attività in franchising. Persone che hanno lasciato un posto fisso per “mettersi in proprio”, o che hanno perso il lavoro puntando tutto su questa formula per ricollocarsi, o più semplicemente persone con un capitale da investire, che potesse generare un reddito o aiutare un parente. Molto spesso, purtroppo, mi rendo conto di come la scelta non venga fatta in modo razionale, ma prevalentemente emotivo.


  Nei corsi di franchising sicuro, e soprattutto nelle sessioni di coaching, spesso ho a che fare con persone che devono ancora avviare la propria attività, e quindi posso sia valutarne le attitudini sia guidarle in maniera specifica sin dall’inizio. Ma anche con persone che una scelta l’hanno già fatta e magari sono operative da tempo, che si dibattono in problemi, a volte anche importanti, per aver preso delle decisioni irrazionali, o comunque sull’onda di un’emotività che alcuni affilianti sanno cavalcare fin troppo bene. 


  Quali sono le cause per cui potrebbero sorgere dei problemi? Uno dei fattori è certamente quello di conoscere poco il mondo del franchising e le normative che lo regolano. Un altro è quello di imbattersi in aziende affilianti (“franchisor”) magari attive da anni da un punto di vista commerciale, ma assolutamente alle prime armi dal punto di vista del franchising, che sperimentano la propria formula sulla pelle dei primi affiliati (“franchisee”) che riescono a reclutare; o in franchisor poco corretti, veri e propri imbonitori, impreparati e superficiali, il cui obiettivo è portare a casa un’affiliazione piuttosto che ampliare la rete di vendita della propria azienda. Per fortuna questi ultimi rappresentano un’esigua minoranza, destinata inoltre a sparire in fretta dal mercato, non prima però di aver procurato danni più o meno ingenti a quanti abbiano avuto la sfortuna di incrociare la loro strada.


  Un altro fattore che potrebbe comportare problemi è quello di avviare un’attività che, come qualsiasi iniziativa imprenditoriale, si riveli un insuccesso per una pluralità di motivazioni intrinseche nell’imprenditoria stessa. 


  Ne vogliamo citare ancora uno? Facciamolo, perché sembra il più paradossale, eppure capita più spesso di quanto si possa pensare: l’attività risulta diversa da ciò che l’affiliato pensava, a volte lontana dai propri valori, dalle proprie aspirazioni e dalle proprie attitudini. Affronteremo quest’argomento più avanti.


  Avrai capito che questo non è un trattato sul franchising. Gli aspetti tecnici, la terminologia, la contrattualistica sono argomenti che potrai trovare in qualsiasi buona guida che tratti di ciò. Questo corso serve per limitare i rischi “di farsi male”, per imparare a leggere tra le righe proposte e contratti che vengono sbandierati come occasioni imperdibili. Insomma per ridurre le probabilità di fare un buco nell’acqua.


  Se hai letto bene, ho usato il termine ridurre e non annullare perché un margine di rischio fa parte di qualsiasi iniziativa, lavorativa o di altro genere, e la dobbiamo necessariamente accettare ogni volta che decidiamo di uscire dalla nostra “zona di comfort”. Del resto, la vita non sarebbe neppure divertente se non fosse così.


  È necessario però ridurre il rischio ai minimi termini. Tu lo stai già facendo grazie a questo corso che è indirizzato sia a chi intende avviare una nuova attività in franchising sia a chi ne possiede già una o più di una. 


  
    

  


  
    
  


  CAPITOLO  1: Come selezionare le offerte


  Un giorno venne nel mio studio una persona che aveva parecchi problemi a portare avanti la sua attività in franchising nel settore delle energie rinnovabili. L’aveva avviata da meno di un anno e i risultati iniziali, per sua stessa ammissione e pur tra mille difficoltà, erano incoraggianti al punto che il suo investimento iniziale sarebbe probabilmente rientrato prima del previsto. Eppure non era soddisfatto, era depresso e voleva mollare tutto.


  Non ci misi molto a capire quale fosse il problema. Gli domandai cosa lo avesse portato a fare la scelta delle energie rinnovabili (nello specifico, degli impianti fotovoltaici), e mi rispose che, essendo elettricista e desiderando lasciare il suo lavoro da dipendente per un’attività autonoma, gli era parsa la scelta più opportuna.


  Ma aveva commesso un grossolano errore, che commettono in molti: aveva preso in considerazione solo il settore merceologico di riferimento (gli impianti fotovoltaici) e non i singoli aspetti che caratterizzano l’attività.


  Questo signore, che chiameremo Renzo per comodità, era certamente un eccellente elettricista, e il fatto di installare, collaudare e fornire assistenza ai clienti rientrava pienamente nelle sue capacità. Ma aveva sottovalutato – e aggiungerei, gli erano stati volutamente fatti passare in secondo piano – due aspetti importanti, che stavano proprio agli antipodi dei suoi valori, delle sue credenze e delle sue esperienze: le attività legate alla promozione e alla vendita degli impianti.


  La promozione prevedeva, tra l’altro, il dover partecipare ogni fine settimana a feste, fiere e sagre di paese con un gazebo e un pannello fotovoltaico, questo praticamente ogni weekend dal mese di aprile fino a ottobre inoltrato. Ciò entrò ben presto in conflitto sia con le esigenze familiari sia con uno dei suoi valori più importanti, gli affetti per l’appunto.


  Per poter vendere gli impianti, poi, servivano anche le competenze tipiche di un venditore, che Renzo non possedeva. Per via del suo carattere timido e introverso, suonare i campanelli o fare una telefonata commerciale rappresentava per lui non solo un problema, ma una vera e propria violenza psicologica.


  «Non si preoccupi» gli avevano promesso in sede di presentazione dell’offerta di franchising, «verrà affiancato dai nostri migliori venditori, e in un paio di settimane avrà imparato tutto quello che serve per poter vendere gli impianti. Inoltre, troverà ben presto dei venditori, e lei si limiterà a gestire l’azienda mentre altri porteranno a casa gli ordini». Peccato che non si diventi venditori in due settimane, e che trovare venditori capaci, senza costruire una preventiva rete di vendita e senza sapere da che parte si debba iniziare a farlo, sia alquanto improbabile.


  Le fiere e le promozioni portarono effettivamente a qualche vendita, come si è detto. Renzo tuttavia si rese ben presto conto che ciò non era dovuto a un’efficace organizzazione di vendita della sua azienda, bensì a un temporaneo interesse della gente per le energie rinnovabili, che sarebbe potuto venir meno in qualsiasi momento per mille ragioni diverse.


  La storia di Renzo ci permette di introdurre il primo aspetto fondamentale, che deve precedere qualunque altra considerazione. 


  Ti devi porre questa domanda: «Cosa sto cercando?» Attenzione: non vuol dire soltanto «cosa mi piacerebbe fare» ma anche «cosa è effettivamente adatto a me», «quali sono le mie competenze», «cosa è compatibile con la mia vita e con quella delle persone che mi stanno intorno». A tal proposito, tieni sempre presente che le tue scelte influenzeranno non solo la tua vita, ma anche quella delle persone che vivono con te (e ancor più di quelle che dipendono da te). 
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