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Desde la
perspectiva del
marketing, buscar
oporiunidades de
negocios significa,
en principlo,
descubrir qulén es
el cliente y saber
por qué compra
un determinado
produclo. Eslo se
malerializa
cienlificamente a
través de una
investigacion de
mercado. Pero
también pueden
defeclarse
oportunidades de
negocios ;
sirviéndose del
herramental
Juridico vinculado
al markeling. Una
de estas
novedosas
herramientas es lo
que se denomina
Franchising o
Franquicia
Comercial.

Franchising: Instrumento
para Expandir los Negocios

Por Jose Alfredo Borottl

o

['.al origen del Franchising se re-
montaal siglo XIX, cuandoen 1B50
Ia Singer Sewing Machine Company.
radicada en Slanford, resolvid olor-
garunaserfe de [rannquiclasa comer-
clantes independlentles Interesados
en la comerclalizacldn de sus pro-
ductos. Cast medio siglo después,
en 1898, la General Molors sigult
los mismos pasos al adoplar el [ran-
chising comoestralegla para expan-
dir su red de distribuldores y, de e-
se modo, Incrementar las ventas de
sne vehicnlos. En 1899 la Coca-
Cnla haria lo proplo al etorgar fran-
mquicias para el embotellamiento de
su bebida.

Pero el verdadero desarrollo de
esla modalldad comerclal en los
méasvariadossectoresdelaindustria
norteamericana recién se verifica a
comlenzos delsiglo XX. En la década
del 30, por ejemnplo, s suman las
companias pelroleras, al trans-
formar los pueslosde venla de gaso-
lina en franquiclas olorgadas a co-
merclantes locales.

Sin embargo, la gran expanslon
del [ranchising sobrevino luego de
Ninalizada la Segunda Guerra, con
el desenvolvimiento, al principio de
los 50, del Business Formal Fran-
chising. 1na propuesla para perso-
nas con escasa o ninguna expe-
riencia en la conducclon de empre-
ens. En 1954 el sislema alcanza su
auge al ser adoptado por Mc Do-
nalkl’s como medio para expandir
s negoclo de comlidas rapidas. Mc
Donald's cuenta hoy con masde 10
mill franquiclias en todo el mundo
segin cllras dela empresa de 1989,

En esencla. el ranchising es un
sistema de comercializacton de un

producto o serviclo basado en un
contrato entre dos partes por el
cual el franquicianie permite al fran-
quiclado comerclalizar clerfo pro-
duclo o serviclo hajo su marca y
simbolocontra el pagode un derecho
de enirada o de regalias o de ambas
cosas.

Elfmanauiciadn, como empresario
mdependiente ¥ nn empleado del
franquiciante, es €] que hace la In-
versidn necesarla para el negoclo.
Ahora bien, desde el punlo de vista
del franquiciador hay siele ele-
menlos bdslcos a lener en cuenta
al establecer una lranqulcla comer-
clal.

1) El cancepto de negoclo. Eslo
Implica dra situactanes distintas:
cuando s deckle ampliar unnegoeln
existente mediante el slatema de
franquicla y cuando se realiza ¢l In-
{enlo de montar un negocio de fran-
quicia partlendo de cero,

2) Operaclones plloto. Esimpres-
cindible. al crear una franquicla,
estahlecer unaoperaclon pllolo. En
esencla el franquiclador vende un
complejo paquete con el Know-how
del negoclo. Enlonces, sl no puede
demoslrar la posibilidad de manejar
ese paquete con éxilo -arriesgando
primero su proplo dinero-, no lendra
ninguna hase sélida para franquiclar
su negocio.

3) Determinacion del paquele de
franquicia. En la experiencla pllolo
seeslablecen las bases para estruc-
turar los aleances de la [ranquicia.
Esto supone. ademds, capacidad
para lransmitir conocimlentosy ex-
perfencia en tipo de calle donde u-
bicar el local, volumen de (réflco
(rodado v pedestre), grado de expo-
slelén del local al puablico, eteétera,

Una vez que, en [unclén de los
critertos enunclados, se decldio que
una ublcactén dada es aceplable.

explotacidn.

a geslion, la estimulackon,

Frmanchlaing (Franguicia Comercial). Esun sistema de colaboracion
enlre dos einpresas difcrenles pero ligadas por nn contrate, on vir-
Lud del cual cada una de cllas concede a la olra, mediante un pago
de una cantidad y bajo condiclones determinadas, ¢l derecho de ex-
plotacién de una marca o de una férmula comerclal, representadas
por un simbolo grifico o un emblema y ascgurandele al mismo Hem-
po una ayuda y unos serviclos regulares deslinados a facllitar esta

Merchdnilislng. Es cl resultado de imporlantes modificaclones
de los principlos del markeling a partir del surgimienlo del negocio
del auitoserviclo. Se trata de una serle de acclones deslinadas a real-
zar y anlmar los productos en el punto de venla. Igual que el mar-
keting, elmerchandising estd [ormado por clerto niimerode elementos
nue deben ser esludlados: el mercado. el punlo de venla, la com-
Tclc ncla, Ins producios que leconvienen. la psicologia del comprador.

resulla preciso identificar el local
en funcién del negocin a Instalar,
Los crilerlos podran ser: tamano,
ventilactin, precio de alquiler o de
ventn. costa de lns permisos munl-
cipales.

1) Desarrollo del manual de ope-
raclones. El franquiclado {omard
contaclo con el manual cuando
lleve a cabo su proceso de forma-
clén, para luego quedarse con éste
como guiamientras dirige su nego-
cio. Elmanuval conllene claramente
explicado el mélodo con que se de-
sarrollara el negoclo,

5) Markelling de la franqulicia. E!
mejor markeling que se puede rea-
lizar de una franquicla es su éxilo,
Las mejores franqiilcias se venden
sé6las. n esle punto, por lo Lanlo,
es Importante relaclonar cl negocio
del franchising con una adecuada
politica de merchandising. Encon-
secuencia, las operaciones pliolo
puestas en marcha por el franqul-
clador lendran como objelivo de-
mostrar que ¢l conceplo en que se
basa la franquicla Uene valldez en
la préctica.

6) Seleccionde los franquiciados,
La seleceldn de los primeros fran-
quiclados es de cardinal Impor-
lancla, particularmente alcomienzo
de Ja empresa. Durante esle lapso
debera prestarse atencién a las si-
gulenles conslderaclones: generar
un perfil del francquiciado, estudio
delosrecursos financieros del [ran-
quiclante, experienciay edad., esta-
do civil, sentido de Independencia,
gradode conflanza que puede lener
cl franguiciador del franquiciado.
capacidad deorganizacidn del fran-
quiciado, elcétera.

7) Organigrama de la empresa
del franquiciador, Esnecesario exa-
minar el tipo de organigrama que
el franquiciador necesita paradirigir
su empresa franquicladora amedi-
da que éstacrece. Es imprescindible
que ol total de Ins franquiciados
reciban un serviclo complelo por
parte de la organizaclon del fran-
quiciadory, porlo tanto, esle tenga
preparadn a su personal de modo
quc sean capaces de asislira los
franquiciadoresen todologue pue-
dan requerir, especlalménte en las
Areas de nanzas, ventas, marke-
ling de producte o servicld, opera-
cién del negoclo, Incluyendd inno-
vaclin,




