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‘Franquicias Hoy’ repite la
encuesta sobre los asunfos
mads candentes del sistema en
nuestro pais. Se ha vuelto a
preguniar a los responsables
del sector por cuestiones como
la escasez de oportunidades
inmobiliarias y de candidafos
preparados para hacerse con
una licencia, la ausencia de
una legislacion especifica y el
escaso inferés de bancos y
cajas, enfre ofros asuntos que
estan en boca de todo el
mundo. Y a tenor de la
respuesta lograda, el intento
merecia la pena.

Lea a fondo y verd por qué.

la ensefia joven, recién llegada

al sistema y dvida por crecer,

puede que lo que mds le preo-
cupe sea encontrar buenas oportunidades
inmnobiliarias y candidatos adecuados pa-
ra firmar franquicias. Sin embargo, a la
que lleva ya algin tiempo lidiando en el
medo de los negocios puede que, sin de-
jar de ser relevantes, estas cuestiones no
le parezcan tan apremiantes como la pro-
liferacién de ferias monogrificas o la
inexistencia de un buen sistema de arbi-
traje. Y es que, mds afld de que cada con-
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ceplo de negocio cs un mundo aparte, hay
cuestiones comunes {escasa implicacion de
bancos y cajas, calendario de horarios y fe-
chas de apertura, etcétera) que tienen prec-
cupado al sisterna. Algo que nadie, en su sa-
0o juicio, puede negar.

Por segunda vez —Las Una primera ma-
croencucsta en 2002- Franquicias Hoy ha
preguntado a los directivos de las cerca de
B00 centrales gue componen el sistema
cuiles son los problemas a los que se en-
frentan mds a menude en el desempedio
diario de su actividad franquiciadora, y lo
que es mds importante: qué posibles solu-
ciones les ven. Y la respuesta no ha podido
ser mds satisfactoria; 178 de ellos {algo
mis de an 22%) han remitido sus respues-
tas, y 127 han argumentado largo y tendi-
do sus valoraciones. Para las empresas
profesionales en sondeos, un 3% de res-
puesia es méds que satisfactorio...

RECONOCIMIENTO Y LOCALES

La falta de una legislacién especifica
sobre el sistema de franquicia (con un 73%
de las respuestas mds “preocupadas”) y la
escasez de buenas oportunidades inmobi-
liarias para la instalacion de negocios (con
un 70%), son con cierta diferencia los dos
asuntos mds en boca de todo en el mundo.
De hecho, han sido las dnicas cuestiones
—junto a la competencia desleal— en las
que el nivel de preocupacién (se ha pedido
una valoracién de 0 a 5, tomando la pri-
mera cifta como ¢l minimo y la segunda
como el méximo) ha superado el nivel 4 en
més de un 50% de las respuestas.

¥ en cuanlo a los argumentos, claridad
en la mayoria de los protagonistas. Como
es el caso de Javier Pelayo, director de Ex-
pansién de Pressto. “La ambigiiedad, al no
existir verdadera legislacién sobre frangui-
cia, estd generando desconfianza. (Permiti-
rfamos, por gjemplo, esa laxitud en Ia Bol-
sa?. O “en el tema de los locales se inter-
preta mal la partitura. El rempo es: primero
gana el comerciante, luego el arrendador y
después 1a franquicia. No al revés”.

Para Carlos Fabregh, responsabie de
Franquicia de Fotoprix, “el asociacionismo
dentro de las ensefias no tiene por qué valo-
rarse negativamente, siempre y cuando éste
nazca con espirita constructivo, y con dnimo
de implicacién en la mejora de Ja marca a ia
que representan”’, Jodo Viegas, director de
Expansién de Lunc Blen, cree que la pre-
sunta implicaci6n de Ias entidades financie-
ras “en la mayoria de los casos no es més
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que una maniobra de marketing, porque las
condiciones ofrecidas al candidato son las
mismas o peores que para la compra de un
coche”. $in embargo, para Marco Varela, di-
rector de Fxpansion y de Franquicia de Te-
letécnicos, “‘al montar un negocio hay que
disponer de una cierta cantidad de recursos
propios; el que no arriesga, no gana’.

Otro “cldsico”, José Marfa Garcia, di-
rector de Expansidn y de Franguicia de
Etam, cree que para acabar con la campe-
tencia desleal, “los organizadores de certd-
menes y los editores de anuarios deberian
imponer unas exigencias y filtros minimos
a las marcas que quieran exponer y apare-
cer como franquicia en cualquier medio o
foro de este sector. También debe haber
una ética y un criterio de selcccion por par-
te de las revistas especializadas”, Un asun-
to éste sobre el que también han opinado
Eulalia Diaz, gerente de Logic Men —"es
£4cil vender franquicias utilizande el poder
del dinero, comprando publimmeportajes.
Los medios deberian sopesar que las ense-
flas que ofrecen nuevas alternativas dentro
de la franquicia, carecen de grandes parti-
das para publicidad porque utilizan su ca-
pital para arrancar..”— ¥ Maria Zamdcola,
directora de Expansion de Neck&Neck
_“ese sesgo sensacionalista que tiene el
sector en cierta prensa resulta preocupante,
pues genera incertidumbre”~.

Ademds, para Zamécola “cl *heom’ in-
mobiliario ha convertido en una odisea po-
der encontrar un buen loca} con una renta
razonable. En nuestro caso hemos optade
por tener tiendas rentables en localizacio-
nes comerciales de segundo orden, en vez
de establecernos en primera linea, con al-
quileres que hagan las tiendas inviables™.

Cofundador del Grupo Core, Julio
Guerrero avisa: “Con las ferias hemos to-
pado. Creo que el afn desmedido de los
politicos de ‘rivalizar’ en presencia nacio-
nal e internacional lleva a gue se constru-
yan recintos muy cOosL0808, gque a la hora
de intentar su amortizacion repiten todos
los tipos de certdmenes ya exisientes en
otros lugares, que aunque funcionan con
éxito, al masificarse la oferta, ésla desme-
rece mucho y el piblico se cansa de ver lo
mismo en todas partes”,

Tranquilidad: José Ramén Ochoa, de
Interni, y Santiago Martin, de Ciencia Di-
vertida, sentencian que “al final, el merca-
do coloca a todo et mundo en su sitio”. 0
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se pasado a esta’Tedac
epigrafe Otros, puntuario y argumen-
tar al respecto. Dos han sido los mds
tratados. Bl primero, el escaso desa-
trollo del comercio electrénico en
nuestro pais. “Llevamos desde 1996
presentes en la red con nuestra pagi-
na web ¥ la tienda virtual, y observa-
mos un lento crecimiento de su pro-
fagonismo, bastante menor de lo es-
perado; de ahi esas grandes decep-
ciones de los que invirtieron muy
fuerte en este aspecto”, asegura Ma-
nuel Lopez, director de Expansién de
Prada a Tope. Y el segundo, la exis-
tencia de ensefias que eliminan ef ca-
non o derecho de entrada, entre otras
manipulaciones de la férmula de
franquicia original, para resultar mas
atractivas al posible inversor. “Unos
crean conceptos realmente franqui-
ciables, y otros negocios para su bol-
sillo”, explica Ramén Martinez, di-
rector generat de Home Personal Ser-
vices. “Es la diferencia entre chirin-
guitos y proyectos empresariales: 108
primeros, como el Guadiana, apare-
cen y desapatecen, Y los 0tros super-
viven y perduran. Vender a toda cos-
ta, sin canon, ni ‘royealties’, es el
principio del fin; si no das un buen
servicio a fu cadena, y sélo la ves co-
mo una mina de dinero, pronto verds
como se agotan las riquezas”.
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1 director de Expansion de
Re/Max Espafia, José Luis Gar-

cfa, centra e} tema: *;Cémo no

va a preccuparnos el que Jas autorida-
des permitan competir en igualdad de

_ condmmne afranqunc:aa consolidadas
Gportumdades de negocio sin un sa-
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por la escasez de oportunidades

en la calle, debido a los excesi-
vos precios del mercado”, explica Igna-
cio Barbadillo, director de Expansidn y
de Franguicia de Hiagen-Dazs. “La al-
ternativa son los centros comerciales, co-
mo una férmula moderna de ordenacidn
del comercio. Pero las renlas en estas
grandes superficies estdn superando tam-
bién el limite de lo que los operadores
pueden soportar. Y se aprecia un claro
‘canibalismo’ en dreas como Madrid y
Levante”. Opinidn a la que se suma Joa-
quin Guallarte, directer de Expansion de
Tapasbar, quien asegura que “no suelen
cumplir las previsiones de visitantes que
ofertan”. Sobre los centros comerciales
se pronuncia también Francisco Calzada,
director de Expansion y de Franquicia de
Foto Sistemna: “Estdn adguiriendo un
protagonismo cada vez mayor en el con-
sumo, pero en muchas ocasiones no
compensan los gastos para €l volumen
real de facturacidn que posibilitan”.

Ill a preocupacion principal vienc

ber hacer contrastado?”. Aunque Marieta
Vargas, respousable de Comunicacion de
GiraMondo Viajes, lo expone mds clara-
mente; “El intrusismo es una vergienza,
como lo ¢s la inoperancia de las institu-
ciones que deberian hacer limpieza™.

“Creo que la Administracién deberia
establecer unas normas minimas para los
franquiciadores, de tal manera que se exi-
giese una determinada imagen, una clerta
experiencia, un proyecto en la implanta-
cién y desarrollo, productes o formas de
tratarlos especiales...”,
opina Luis Quilez, jefe
de Expansién de Hela-
derfas  Carte d'Or
“Cuestiones que, sin
llegar a garantizar el
éxito de la puesta en
marcha de un negocio,
s que minimizasen los
riesgos”.

Para el responsable
de director de Expan-
sién de la cadena de

Para Rocio Narbona, presidenta de
Kéhyra, el panorama no “pinta” demasta-
do biea. “Es bastanle complicado poder
conjugar el interés por emplazarse en una
zona comercial con una renta que no sea
abusiva. Atendiendo a fos precios de al-
quiler actuales pocos negocios son renta-
bles; solo obtienen beneficio los propieta-
rios. Come sigan subjendo, ningiin nego-
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3%
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peluquerias Spejo’s, Antonio Pradana,
“esta dejadez permite que operen impu-
nemente en el sistema empresas (ue no
son franquicia. Y si estdn en el mercado
es porque no se las persigue”.

LIMPIEZA DE IMAGEN

Un viejo conocido del sector, Rito
Naranjo, corresponsable de Expansidn de
House Coffee, va mds alld al exigir “una
campafia de conflanza hacia el sistema y
de credibilidad de esta férmula exitosa,
porque hay cierta gen-
te ‘enredando’ por ahi,
y diciendo que cono-
cen a alguien que puso
una franquicia y no le
fue bien”.

“Es de vital impor-
tancia para el creci-
miento y madurez del
sistema, el estableci-
miento de una legisla-
cidn ‘suficiente, que
permita a los potencia-

cio resultard atractivo para el inversor y

nadie se arriesgard a montar nada”. Eula-
lia Diaz, directora general de Logic Men,
va un poco mds lejos: “Los propietarios
de locales comerciales abusan cuando se
enteran de que su establecimiento se al-
quila para albergar una franquicia”.

Sea como fuere, una deseable suaviza-
cién de precios es sugerida por muchos de
los encuestados. Por su parte, tanto Marco
Varela, director de Expansién y de Fran-
quicia de Teletécnicos, como José Raman
Ochoa, presidente de Interni, coinciden en
su vision del libre mercado: “Hay unarela-
cién enire la oferta y la demanda que, sin
intervencionismo, se rige por sus propias
leyes y tiende a autorregularse”.

Un experto en asuntos inmobiliarios,
como es Didier Dupont, presidente de
Rest House, asegura que “no existen épo-
cas con mas o menos ‘buenas oportunida-
des’, sino momentos en tos cuales los pre-
cios de ios locales suben mucho y otros en
los que apenas se incrementa. Pero ahora,
precisamente, n0s acercamos a un periodo
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les franquiciados y miembros adheridos contar

con la mdxima seguridad”. Y es que, segin
Francisco Ca_liada, director de Expansion y de
Franquicia de Foto Sistema, “no existe ningin
control serio, que regule la creacion de empre-
sas franquiciadotas, que salen al mercado sin
una formula de éxito probado,‘y la redaccién de
contratos de franqmcm, que-aveces tienen cléu-
sulas que ‘contravienen la normativa”. “Cual-
quiera dede: preséntar su expediente para ser
. _f_ran_quxcxador, sin control o revision de su expe-
" riencia”, asegura Ramon Martinez, director ge-
neral de Home Personal Services. “Le registran,
v ya estd. Si este paso fuera supervisado por la
patronal o por una entidad de referencia, el re-
gistro dejaria de serburocritico”,
Para Didier Dupont, presidente de la ensena
de intermediacidn inmobiliaria Best House, [a
paradoja estd servida:-“Los 1inicos que podrian

extender ‘una- certlﬁcacion de cahdad senan...-'

: profesmna!as avalados

de estancamiento o de crecimiento ralentizado
de los mismos en muchas provincias”™.

Jorge Pérez de Leza, dircctor general de
Fun&Basics, introduce un interesanie argumen-
1o a discutir: “La negociacion para hacerse con
un local comercial, tanto si es a pie de caile co-
mo en centro comercial, estd poco profesionali-
zada”. En todo caso, la preocupacion del sector
por este particular es patente. Y quier mejor lo
ejemplifica es José Navarro, director generai de
Terra Verda. “Resulta frustrante no tener el mis
minime control sobre esta parcela tan clave en
nuestra actividad™. O
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- ‘nancieras ha dado como re-

' escasa implicacién
- delas entidades fi-

sultado, en la encuesta, un
curiose “empate técnico™
un 20% de las respuestas se
ha ido al 5 (mdxima preo-
cupacidn), mientras que a
un 21% de los directivos el
tema parcce dejarles mds
bien frios, pues han marca-
do un 0 en la casitla corres-
poadiente. Y eso que, como
bien apunta Javier Pelayo,
director de Expansién de Pressto,
“mientras los agentes econémicos
no se impliquen, se perderdn
magnificos emprendedores, esca-
sos de capital, y entrard en el la
franquicia gente sin capacidad
empresarial, pero con dinero™.
“Lo que tenemos en este pafs
son entidades financieras que no
estdn por la labor de apoyar el de-
sarrollo de empresas con futuro”,

argumenta Francisco Gutidrrez,.

director de director de Expansion
de Ocaofa. “Deberfan apostar por
la pyme desde una perspectiva de
negocio, 10 basdndose sélo en el
riesgo”. Aunque no falta quien
rompe una fanza en su favor, eso
s{ en tono pesimista: “Bancos y
cajas son lo que son, y siempre lo
serdn. Su trabajo es sacar el ma-
ximo provecho al dinero con el
minimo riesgo posible, y eso es
dificil de cambiar”, opina Gonza-
lo Merodio, director de Franqui-
cia de Ralarsa. “No es exigible su
implicacidn en los negocios o su
exposicidn @ un riesgo excesivo,
porque incumplirian su cometi-
do: aportar estabilidad al sistema
financiero”.

Ademds e una mayor implica-
¢ién de las entidades financieras,
José Ramdn Ochos, presidente de
Interni, mantiene que “en el tema de
Jas ayudas piblicas, las institucio-
nes deberfan volcarse en apoyar a
las empresas nacionales con pro-
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yectos de futuro en vez de ayudar
sin condiciones a multinacionales
gue no o necesitan, con el riesgo la-
tente e ‘deslocalizacion’”".

“Bancos y cajas deben tener
mis claro lo que es la franquicia”,
opina Josep Mas i Giménez, di-
rector de Expansién de Sports
Bar. Y tampoco estarfa de mds
un empleo racional y operativo
del dinero ptiblico que se entrega
a los emprendedores en forma de
subvenciones™.

La tdnica general entre las
centrales de franquicia es la gueja
par el escaso niimero de produc-
tos especificamente dirigidos a
fos franquiciados del que dispone
el sistema financiero espaiiol.
“Ademds, es vital un interés serio,
y no meramente especulativo, del
capital-riesgo por nuestro siste-
ma, en el que abundan buenas
oportunidades de rentabilidad,
pero hay escasez de inversores or-
ganizados”, concluye Antonio
Ldpez, responsable de Desarroli
de SSK- Superskunk ]
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n exhaustivo proceso de selec-

cidn para estar completamente

seguros de que el candidato

que ha llamado a nuestra puerta -las
franquicias sé:conceden, no se venden—

- esidr la Yinjca forma de crecer

tiempo a esta parte parecen escasear los
perfiles interesantes. Asi, un 60% de las
respuestas oscila entre el “me preocupa” y
el “me empieza a preocupar bastante”. ;Se
trata de un problema coyuntural o estruc-
tural? Para Julidn Guerrero, cofundador
del Grupo Core, “ent Espafia tenemos un
nivel muy bajo de emprendedores,
y escasa preparacidén téenica; lo

L)
29% 3'_"_’

12% 12%
5%
04
Mdimo Minima
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cual se suple, sin embargo, con el entu-
stasmo de muchos de ellos™. Javier Pelayo,
director de Expansién de Pressto, no se
asombra. “Siempre he dicho que somos de
los pocos sectores que se nutren de profe-
sionales llegados precisamente de ofras ac-
tividades; expertos, lo que se dice exper-
tos, hay muy pocos™.

{Existen perfiles adecuados, pero aca-
so no se buscan en el lugar preciso? “Cla-
ro que hay gente vélida para ta concepto;
lo importante es disponer del marketing
adecuado para atraer a esos posibles fran-
quiciados”, sefiala Santiago Martin, presi-
dente de Ciencia Divertida. “Existe nume-
rosisima demanda”, comenta Carlos Polo,
director de Expansién de Video Club Lu-
xe, “lo que ocurre es que sélo el 1% cum-
ple con nuestras expectativas”.

Entonces, ;en qué quedamos? “La ver-
dad es que no creo que exista falta de per-
files adecuados, sino déficit de formacidn;
porque la responsabilidad primera de que
el franquiciado esté preparado es de la pro-
pia cadena”. Una opinién que comparte

ste punto si que ha soliviantado
los dnimos de los encuestados.
Nohay més que fijarse que 3 de
cada 4 respuestas estdn entre el 3 y el 5.
Pero empecemos con dos directivos
a quienes no le parece relevante la
competencia desleal de otras oportuni-
dades de negocio, la aparicidn en ferias
y guias de marcas que no son franqui-
cia y la equiparacion de ensefias serias
con firmas que no cumplen la legalidad
{no estdn registradas, no tienen locales
propios donde se prueben los concep-
tos, eteétera). “Es que, en realidad,
tenemos poco que hacer al respec-
16", se lamenta Jesiis Dugue, direc-
tor de Formacién de Alfa Inmobi-
liaria. “Al no haber una legistacién
que diga qué empresa es franquicia
¥ qué ofra no lo es, sirve de paco el
registro, y las ferias se convierten
en todo menos en un lugar donde
encontrar buenos candidatos. Si
que podria exigirse la demostra-
. -ciém.de que se da todo lo que se
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promete. Ahi ya caerfan muchos”, Para
Marfa Zamdcola, directora de Expansién
de Neck&Neck, “es mucho mis impor-
tante estar bien preparado internamente
que preocuparte por lo que sucede de
puertas afuera”.

Otra directiva, Olga Cafiizares, fran-
guiciada maestra de Elephant House para
Espaiia, sc muestra mds beligerante: “"He-
mos sufride la competencia desleal en no
pocas ocasiones, y ni la ley, ni los organi-
zadores feriales han estade a la altura y

L]

han sabido defendernos”.

David Solé, director de Franquicia de
General Optica, también deja clara su opi-
nién: “La competencia desleal, que de for-
ma depredadora ha acudido a la franquicia
en busca de ‘victimas’, al margen de toda
ética y legalidad, ha contribuide a que es-
ta formula de éxito haya sufrido un cierto
desprestigio en determinados dmbitos”.

La culpa de que exista esta “confu-
sidén” interesada se debe, segiin Fesis Ca-

38%

17%
12%

Maxima Minima
preceupecion preocupacion
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Miguel Argiiclles, director
comercinl de The Body
Shop: “Si existe una iden-
tificacion con ¢l rotulo y la
marca, por parte def posi-
ble franguiciado, el cami-
no a recorrer €5 mas corto
y sencitbo. La formacidn
posterior, para inculcarle
el saber hacer, es labor del
franquiciador”.

Un buen lugar para
apreciar ese clerto desco-
nocimiento, por parte del
gran piiblico, de las venta-
jas de este sistema de co-
laboracién  empresarial,
son las citas feriales. “En
los salones monograficos
del sector se detecta a mu-
chas personas que acuden
a informarse sobre las
condiciones  especificas’
de una o varias marcas,
sin antes tener nociones

pitdn, director general de
SPEYFE, “a la voracidad
comercial de determing-
dos profesionales y de
entidades que inicamen-
e desurrodlan intereses
lucritivos, pero que por
contra han perjudicado a
personas interesadas en
Lvertin en un sistemi que
debe hasarse en la elica-
cin y la flabilidad™.

Y ey que. scgtin fulio
Guerrero, cofundador del
Grupo Core, “hay mucha
firma que. o bien dice
vender una copia de algo
que funciona, sin nada
detrils gue o avale. o bien
dice franquiciar lo infran-
guiciable. St existicra una
huena leaislacidn deberia
aunar ¢l seguimiento de
lys  planteamientos  de
franquicia y la salvaguar-
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.*larga; descuidan el dia.a
© dfa. Y eso el estar-eng
‘.-_ma—_.‘e_'s_{u_ndam B

bisicas de lo que significa
trabajar en franquicia”,
asegura Carlos Fabregi,
responsable de Franguicia
de Fotoprix. “Motivo por
el que, en esta casa, crec-
mos Importante (ite se po-
tencie la formacién acadé-
mica sobre esta tGrmula’”.

Porque sino, los can-
didatos seguirdn buscando
actividades gue no les den
problemas, con una cleva-
da rentabilidad; y lo finico
que dispondrin es de un
buen local. *Pocos son los
que quicren vivir Gnica-
mente de su negocio”,
apunta Juan Infante, di-
rector de Expansion de

- Pizza Jardin. “La mayoria

son _inversores qué, a la

L

da de los dercchos de los
ftanquiciados, lo que a la
postre protegerfa los de
los franguiciadores y 1e-
dundarin en una sana

competencia”.

Un armumento mads, y
no poco polémico. Miguel
Notario, presidente de ab
Club del Viaje: “Hay ca-
denas de agencias de via-
jes en las que sus Trangui-
ciades no poseen el titulo-
licencin necesario pari
ejercer esta actividad, y
trabajan con el del fran-
quiciador. Estas pseudo-
enseiias s0lo Franguician
la gestion del negocio, no
J actividad turfstics en si,
ya que lodas ellas depen-
den de manera absoluta de
la central. Se trata de su-
cursales, y no de agencias
franquiciadas”. L4

n 24% de las res-

puestas sobre si la

reaccion adversa
de los franquiciados ante
determinadas situaciones,
o el asociacionismo dentro
de las redes es motivo de
preocupacién, con un 0 0
un | marcados, demostra-
ria que la calma sobre este
aspecto reina en el seclor
Pero un 58% ha tachado el
2y el 3, lo que indica que
subyace cierta inquietud al
respecto. Escuchemos a
quienes viven el dia a dia.

“Preccuparse ante situa-
ciones de desconcierio cs una
reaccién naturat en el ser hu-
mano, que suele sentir panico
a lo desconocido y miedo an-
te cualquier variacion. Desde
pequefios nos ensefian que ef
cambio da micdo, pues no se
conoce lo que viene detrds, y
que las crisis son malas por-
que nos rompen los esque-
mas”, sefiala Julidn Guerrero,
cofundador del Grupo Core.
“Pero yo hace anos gue rom-
pi ese paradigma y veo las
crisis como una oportunidad
para crecer’.

Evitar que cunda el péni-
co en determinados momen-
tos o ante coyunturas desfa-
vorables se sotuctona, segiin
Alberto Conguero, director
de Expansion y de Franguicia
de Clinicas Vital Dent, “se-
leccionande  frangquiciados
con una capacidad empresa-
rial clara, para que manlen-
gan lucalma y scan responsa-
bles en plena crisis, y sumen
esfucrzos en esos Momentos
en los que la ensefa les nece-
sita para solventar kas dificul-
lades. En este sentido, el per-
fil de franquiciade es impor-
wntisimo, porque no puede
ser un mero inversor, ni tam-
poco un autoempleada, que
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cuando vengan mal las cosas
piense que una franquicia #0o
es duradera, sino una oportu-
nidad de negocio temporal”,

Y de la incertidumbre, al
asociacionismo entre iguales.
Mucho se ha hablado sobre
fos comités de [ranquiciados,
y no tode bueno, en los ili-
mos tiempos. “Es que en csle
pais los que se asocian no son
los buenos, que quieren ver
cémo mejorar el pegocio
conjuniamente con la marcy;
son fos malos, que buscan es-
tudiar dénde te duele. (Es
que nadie les ha explicado, a
ésos gue tanto se asustan en
cuanto vienen mal dadas, (ue
la franquicia es cosa de dos:
gue no por haber pagado un
canon de entrada la marca les
va a llevar el negocio?”,

Sin embargo, para Josep
Mas i Giménez, director de
Expansion de Sports Bar, y
para Jesis Pegalajar, director
de Marketing y de Franquicia
de Tiendas UPI, “el asociacio-
nismo no es malo, si es cons-
tructivo. Pero ha de ser una
solucién posterior. A priori,
existen suficientes canales de
informacicn como para que el
franquiciado pueda reselver

-con el franguiciador sus posi-
bles diferencias™ O
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ll a defensa de los intereses en
casos de controversia en este
sistema hacen que sea dificil

proteger el saber hacer y el concepto

franquicia n §1 mismo. Por su parte, los
dl‘bltl‘d_leb no garantizan ka resolucidn de
dlc §“controversias, pero minimizan

‘lams de Tos conflictos, si bien los

as’ ‘de arbitraje aiin o estdn bien

‘Oiicabidos y aplicados, al menos en

. Espafia”, sefialan desde el propio De-

-"___.partamento Juridico de Clinicas Vital

.Dent “Al no existir una rormativa cla-

" 14,y al no exigirse unos requisitos pro-

“pios y definidos, son muches los que se

avefturan a exponer su concepto de ne-

-—gocio bajo la palabra franguicia, sin ser-

Jlo realmente, a sablendas de que este
aitémalo comportamiento no tendrd
consecuencias legales inmediatas”.

Un 38% de as cadenas cuyos di-
rectivos han respondido a esta encuesta
dice no estar preocupado en absoluto
por el asunto judicial. Aungue también
es cierto que un 20% ha marcado las

=)

casillas 4 ¥ 5. “No tener que mencionar
temas legales serta lo ideal”, comenta Mi-
guel Argiielles, director comercial de The
Body Shop, “pero ya que hay que hacer-
lo, porque existen diferencias irreconci-
liables, lo mds sensato parece el arbitraje.
Es la mejor herramienta para que las dos
partes obtengan una respuesta ripida a
sus demandas”.

20%
16%

8%

6%
-
.
Méxima Minima
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“Ultimamente creo que existen multi-
tud de acuerdos de franquicia que abogan
por soluciones mediante ¢l arbitraje”, se-
fiala Jesds Capitdn, director general de
SDEYF. “Aunque quiza el tiempo conltri-
buya a mejorar esta férmula que, desde mi
punto de vista, es buena y rdpida para que

hora va a resultar que ¢l de-

bate de si hay o no demasia-

dos compromisos feriales alo
Jargo del afio nos lo hemos sacado de la
manga los medios de comunicacidn.
Asi se han zanjado siempre las polémi-
cas internas en los partidos politicos:
cchdndole la culpz al mensajero. Sea
como fuere, apenas ug escaso 1 7%
de las respuestas s¢ muestra enfa-
dado con esta situacidn {st bien hay

3%
27%

1%

6%

L
-

fdma Minima
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ﬁnl iz

un 58% mds de preocupacion “latente™:
entre Ia puntuacién 3 y Ia 2).

Puede ser que el asunto no importe a
la mayoria, pero lo cierto es que algunas
de las respuestas recibidas son reaimente
contundentes. Asf, Dionisio Botella, di-
rector de Expansidn de Luzete, cree que
“existen demasiadas ferias, y ademds re-

suftan poco eficaces, porque sélo se preo- :
cupan de conseguir sus objetivos econd-
micos y no de la correcta promocion de la
misma o de la publicidad del sistema de
franquicia™,

Para el responsable de Franquicia de
Fotoprix, Carlos Fabrega, “en este mo-
mento hay demasiadas ferias relaciona-
das con ¢l sector en Espaiia, Creo que con
un par de ellas, o como miximo tres se
puede abarcar todo el territorio, ya que al
verdadero interesado en franquiciar no le
importa tener que desplazarse para recibir
informacién, siempre que el salén tenga
una buena representacién de las principa-
les ensenas y una variedad suficiente de
sectores de actividad”.

La tendencia apuntada el pasado afio
por los grandes organizaderes feriales
—excepeitn hecha de Ifema, en Madrid,
que sigue fiel a la franquicia en exclusi-
va—, de dar cabida a otras férmulas de co-
mercio asociado y oportunidades de ne-
gocio, es analizado por Javier Pelayo, di-
rector de Expansidn de Pressto, con un la-
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los problemas entre un
franquiciado v su franqui-
ciador no se demoren en
el tiempo y puedan co-
rromper a otros miembros
de la red”. Para Rafzel
Marco, consejero delega-

do de Primer Grupo In-.

mobiliarias, ‘el ‘sistema

(de arbitraje debe mejorar,

y mucho, porque en estos
momentos su protocolo
de actuacidn lo hace lento,
cOStoso ¥ poco seguro”,
Para Alejandro Pere-
da, director de Franquicia
de Masterfranguicia.net,
“con Jas herramientas de-
las que- dispone en la ac-

cénico, pero esclarece-
dor: “Si no hemos sido
capaces en 12 aflos de ex-
plicar a un visitante, a un
posible inversor, las dife-
rencias que posee el sis-
tema de franquicia res-
pecto a las otras férmu-
las, lo que fahaba es que
le pongamos mds ¢osas a
la vista”.

“Que haya mds opor-
tunidades de dar a cono-
cer tu concepto de nego-
cio no puede ser nunca
perjudicial. Lo que creo
que s es dafiino para el
sector es la admisidn de
formulas comerciales, no
probadas con éxito. Y es
que, aunque evidente-
mente los promotores del
saldn no estdn para hacer
de jueces y verdugos de
empresas, tendrian que

JULIO/AGOSTO 2004 + N2 97
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sisterna judicial. Es nece-
sarta una concienciacion
de que las malas practicas
mercantiles de unos pocos
negociantes repercutirdn
en el resto, para lograr un

modelo de arbitraje equi-
* valente al instaurade en el

sector de las agencias de
publicidad: un autocontrol
desde el propio sector”.
“Llévate bien con la
red de franquiciados, que
es tu obligacién como
central, y no tendrds que

. estar pensando en que si

el “sistema judicial fun-

ciona lento en Espafiao si

tener en cuenta gue deter-
minados negociantes, a
pesar del aporte econd-
mico que pudieran reali-
zar, s0lo le perjudican a
medio y largo piazo, da-
do que le estin dando la
oportunidad de engaiiar a
la gente”, sefala Algjan-
dro Pereda, director de
Franquicia de Master-
franquicia.net.

Mas pricticos han si-
do en sus respuestas Di-
dier Dupont, presidente
de Best House —“la profi-
feracién de ferias, revis-
tas, webs, gufas... multi-
plica los gastos y divide
los resultados”™- y Joa-
quin Guallarte, director
de Expansién de Tapasbar
-el exceso de salones
comporta la dispersion de
posibles candidatos™. LI
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1 molesta, ni deja de molestar
al sistema de franquicia en
Espafia cl que se pueda abrir
en festivo o la preponderancia que es-
tdn adquiriendo las grandes superficies.
Asf se desprende al menos del resulta-
do de la encuesta en este apartado: cua-
tro de cada diez han marcado un 2 ("me
preocupa algo, pero tampoco mucho™).

39%

Minima
preocypacién

- Maxima
preocupacion

A pesar de lo cual hay argumentos “de
peso” entre los cuestionarios recibidos.
“Somos firmemente partidarios de [a liber-
tad horaria y de la libre competencia”, se-
nala Jorge Pérez de Leza, director general
de FundBasics, “porque pensamos que el
pequefio comercio ha de tender hacia la es-
peciatizacion en lugar de reivindicar privi-
legios que van en contra de los intereses del
consumidor”. Precisamente, una de las for-
mulas de las que dispone el pequefio co-
mercto, para hacer frente a las grandes su-
perficies, “pasa por el
sistema de franquicia”,
asevera Jesus Duque, di-
rector de Formacion de
Alfa Inmobiliaria. “As{
que la discusién no es si
hay inseguridad calleje-
ra, © si la libertad de ho-
rarios es perjudicial, si-
no si se adoptan mejores
precios, se potencian las
marcas, hay politicas pa-
ra reducir los costes de

WESIGEDY

adquisicién de los productos, etcétera”.
Y para Juan Acosta Pérez, director de
Gestibn y Marketing de Moblerone, “la
limitacién de horarios comerciales y de
apertura en festivos no sélo puede frenar
el crecimiento del sector de la distribu-
cion, sino que podria llegar a colapsar el
mercado inmobiliario, ante la imposibili-
dad de las empresas para generar més in-
gresos y hacer frente a los elevados pre-
cios del suelo comercial”.

Y st no puedes conseguir que el
competidor logre sus
abjetivos, haz i lo pro-
pio. Como apunta Jesits
Pegalajar, director de
Marketing y Franqui-
cias de Tiendas UPI, “el
excesivo apoyo a las
grandes superficies va .
en perjuicio del peque-
fio. comercio. La fran-
quicia debe luchar por
conseguir unas ventajas
alternativas™, 0 '

n cierto sentimiento de decep-

cién generan los resultados de

la pregunta relativa a la expor-
tacién de conceptos de negocio en fran-
quicia espafioles al exterior. Porque el
particular no Hlega a “quitarle el suefio”
ni a 3 de cada 10 directivos...

Pero es que, ademds, existe una
enorme disparidad de criterios entre
quiencs afirman gue “la informacidn
que llega de posibles
ayudas a la internacio-
nalizacidn es prictica-
mente nula”, como es
el caso de Francisco
Calzada, director de

" Expansion y de Fran-
quicia de Foto Sistema,
v quienes estin encan-
tados “con la eficaz co-
laboracién que nos
prestan, a tales efectos,
tanto el Instituto de
Comercio  Exterior
(Icex), como la Asocia-

cidn Espafiola de Franquiciadores (AEF) y
las cdmaras de comercio locales. No pue-
do hablar por los demas”, se excusa San-
tiago Martin, presidente de Ciencia Diver-
tida, “pero nosotros les damos un notable”.

A quién asiste entonces la razon?
(Por cudl de los dos decantarse, o hacer
caso? Una vez mds, Javier Pelayo, direc-
tor de Expansién de Pressto, aporta cl to-
que conciliador: “Lo que hace falta en es-

33%

21%

te asunto es mds trabajo en comtin, mis
reuniones y mas comunicacion”.

VETERANA VS. PROFANA

Neck&Neck sabe bien lo que es ex-
portar su concepto. Por eso, Marfa Za-
nticola, su directora de Expansion, ha-
bla con conocimiento de causa: “Es di-
{ici] salir al exterior sin ningtn tipo de
ayuda, pero cuando ésta existe es abso-
lutamente dispar a las ne-
cesidades reales de los
franquiciadores™.

“Hasta ahora no habia-
mos pensado en exportar,
PEro vamos a comenzar la
expansién  internacional
por Portugal”, sefiala Maria
Moreno directora de Ex-
pansién de Dehesa Santa
Maria. “Pero hemos encon-
trado muchas trabas legis-
lativas, y 1a ayuda oficial es

Méxima
preacupacion

Minime practicamente nula y dificil

preocopacien de conseguir”. O
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Més infermacion:
franquiiiashoy.es

legamos al final con la auto-
critica voluntaria que distingue
a quien tienc la conciencia
teanquila. Franguicias Hoy ha pregun-
1ado al sistema por el desempefio de los
medios de comunicacién —especializa-
dos y generalistas, que de todo hay en
el mundo editorial- en relacidn a la in-
formacion aparecida sobre esta formu-
la de colaboracién. Y la respuesta, a los
-que: ha dejado intranquilos es a noso-
Aros: un 28% de los encuestados estd
gustado con la misma, y otro 28%
o'la-aprueba de ningin modo,
#Las publicaciones del sector debe-
“rian cumplir con un cédigo étice, y no
“Idar eco a aquellas cadenas gue propor-
:cionen informacion falsa, exagerada y
~manipulada, aunque se trate de um
" anunciante”, abre el fuego Gonzalo Me-

rodio, director de Franquicia de Ralarsa.
Le sigue Javier Pelayo, director de Ex-
pansién de Pressto, para quien “en otros
sectores hay mds escdndalos, y no se aire-
an tanto. Mientras en un mismo medio sal-
gan marcas prestigiosas y firmas ‘basura’
se estard dando alas a la manipulacién”.

28%

12%

.

-
Maxima Minima
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Fl siguiente en pronunciarse es Jor-
ge Pérez de Leza, director general de
Fund:Basics, para quien “el método de
franquicia tiene, en los medios genera-
listas, mala prensa. En muchas ocasio-
nes se identifica con una férmula abusi-
va ¢l franquiciador se enriquece a cos-
ta del franguiciado—, ya que sélo apare-
cen noticias negativas”. Aunque Miguel
Argiielles, director comercial de The
Body Shop, cree que si 1as marcas lo hi-
ciesen siempre bien, “que es una obli-
gacién ética, no tendrian gue preocu-
parse de si las sefialan con el dedo”.

Y concluye Didier Dupont, presi-
dente de Best House, preguntindose
“;en qué sector hay una informacidn
100% objetiva? Lo que ha de hacer el
lector es contrastar fuentes.., y hablar
con los franquiciados™. O




