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Resumen

El desarrollo de las pequefias y medianas empresas se rige, cada vez mas, por las reglas de
desarrollo del mercado internacional. Para ello, deben observarse constantemente las posibilidades
de acciones hasta hoy, no tomadas en cuenta. Este texto, expone cuéles son los inmediatos
beneficios de las franquicias, para el desarrollo de las PYME.
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Las franquicias y sus beneficios para el desarrollo empresarial

Abstract

The development of small and medium-sized enterprises is increasingly governed by the rules of
international market development. For this, the possibility of actions until today, not taken into
account, must be constantly observed. This text, which explains the immediate benefits of
franchising, for the development of SMEs.

Key words: franchise; SME; international market; business development.

Resumo

Desenvolvimento de pequenas e médias empresas é regido cada vez mais pelas regras do
desenvolvimento do mercado internacional. Para isso, as possibilidades de acdo deve ser
constantemente observada até hoje, ndo séo tidas em conta. Este texto define o que séo os beneficios
imediatos de franchising para o desenvolvimento das PME.

Palavras chave: franquia; PME; mercado internacional; desenvolvimento empresarial.

Introduccién

Los procesos actuales de cambio, transformacién y desarrollo, donde las grandes transnacionales se
apropian del mercado, las pequefias empresas necesitan evaluar alternativas que contribuyan a elevar
su productividad e incrementar su papel en el mercado financiero. Las pequefias y medianas
empresas (PYMESs) tienen que hacer frente a una serie de factores politicos, econdmicos, sociales y
culturales, que se imponen hoy en dia debido a un proceso globalizador que las obliga a cumplir con
las exigencias de los consumidores, la especializacidn de los mercados y al desarrollo tecnolégico,

para poder mantenerse y superar a sus principales competidores.

Ecuador no escapa a esta realidad, por lo que el perfeccionamiento de las pequefias empresas como
sustento de la microeconomia y el desarrollo enddgeno del pais, debe constituir una preocupacion
constante. Una de las vias para hacer crecer un negocio sin la necesidad de aumentar los activos, es
el desarrollo de franquicias. La franquicia se considera un modelo de negocio exitoso, que puede
traer grandes beneficios a quien desea iniciarse en el mundo empresarial, asi como para el duefio de

una empresa que desea crecer y pudiera considerar la posibilidad de franquiciar su marca y sistemas.
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Desarrollo

Carlos Diez y José Gonzalez definen la franquicia como “un sistema de cooperacion entre empresas
diferentes, pero obligadas por un contrato, en virtud del cual una de ellas -la franquiciadora- otorga a
la otra (u otras), denominadas franquiciadas, a cambio de unas contraprestaciones (pagos), el
derecho a explotar una marca y/o una formula comercial materializada en unos signos distintivos,
asegurandole al mismo tiempo la ayuda técnica y los servicios regulares necesarios destinados a

facilitar dicha explotacion”. (Diez y Gonzalez, 1998: 4).

De la anterior definicion puede entenderse entonces que la franquicia es la reproduccion de un
negocio de éxito, mediante un acuerdo en el que cada parte trabaja para un beneficio mutuo y que se
recoge en un contrato de franquicia. El franquiciador, aporta la experiencia de un negocio
desarrollado con éxito donde, a cambio de determinadas contraprestaciones econdmicas cede la
explotacion de su marca y su negocio al franquiciado, facilitindole formacién y asistencia

continuada.

La decision de franquiciar un negocio, afecta conjuntamente la forma de entender el crecimiento
empresarial, la vision de la organizacion y la filosofia de la gestion. Para poder franquiciar una
empresa, esta debe cumplir unas determinadas particularidades. Es necesario comprobar que las
bases del negocio son sélidas, construir el proyecto sobre dichas bases y preparar la empresa para
afrontar el proceso de concesidon de franquicias. La utilizacion de la franquicia como método de

crecimiento implica modificar todos los esquemas operativos y organizativos.

Las franquicias se han convertido en el modo de hacer negocios de mas rapido crecimiento, pero la
explicaciéon mas acertada es que las franquicias responden simplemente a una necesidad del
mercado. Este aspecto ha sido ampliamente tratado por autores como: Arrubia Paucar J. A. (2009),
Diez de Castro (2003), Baena Garcia V. (2008), entre otros. Aunque los resultados econémicos que
se obtengan de las franquicias dependeran de las particularidades de cada empresa, de manera
general, la franquicia es un negocio factible, donde se obtienen rentabilidades atractivas en un
tiempo razonable para la recuperacion del capital invertido, pues se sustenta en productos, marcas o

servicios que ya cuentan con un reconocido prestigio en el mercado internacional.
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Autores como Baena Garcia (2008) plantean que la franquicia es un modelo de desarrollo
empresarial que ha alcanzado un elevado grado de madurez en el mundo. Esto se debe a que resulta
una forma atractiva de organizacion corporativa para las empresas que desean expandirse
rapidamente con una inversion baja de capital, y un control adecuado de sus procesos de
distribucion. Puede afirmarse que la franquicia ha llegado a convertirse en uno de los sistemas de
expansion empresarial mas empleados y desarrollados dentro de las economias modernas al ofrecer
una de las alternativas més rentables y eficaces para la consecucion de todo objetivo relativo a la

cobertura de nuevos mercados (Ferrell, O.C., Hartline, Michael D, 2006).

De acuerdo con Vallet, (2002) la franquicia como estrategia de crecimiento se inicia con una
penetracion progresiva en las &reas de mercado consideradas como més rentables o convenientes. El
éxito del sistema de franquicia provoca una rapida expansion y una saturacion del mercado nacional,
bajo estas condiciones, se produce obligatoriamente la salida a mercados internacionales, incluso

antes de completar la red nacional.
Las premisas basicas para que una franquicia se desarrolle en adecuadas condiciones son:

- Existencia de un contrato de franquicia, que debe ser muy estudiado, detallado, claro, preciso y de

seguro cumplimiento.

- Concesion del uso de marca registrada. La fortaleza y solidez de una red de franquicias se apoya en
la imagen de marca homogénea que se transmite al publico en general a través de todos y cada uno
de los centros (logotipos, adecuacion y decoracion, rétulos y signos distintivos). Esta imagen de

marca proporciona ademas reconocimiento delante de futuros clientes.

- Trasmision del conjunto de saberes y experiencias que son el conjunto de conocimientos, métodos
y sistemas desarrollados por el franquiciador de una forma practica, no patentados, y derivados de la

experiencia de éste en el desarrollo de su formula o concepto de negocio de éxito.
- Concesion de una exclusividad territorial y tiempo de duracién de la misma.

- Que el objeto de la franquicia sea un concepto de negocio original, reproducible de manera

homogénea y durable en el tiempo.
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- Formacién inicial completa y amplia del franquiciado y su personal. El franquiciador actuara como
guia y asesor en los inicios de la actividad, apoyando al franquiciado en la seleccién, adecuacion y
decoracion del local, proporcionandole herramientas de comunicacion y, en definitiva, solucionando

cualquier problema que surgiera.

- Finalmente definir la documentacién a entregar al franquiciado y una guia practica sobre el

funcionamiento cotidiano del negocio.

Existen muchas clasificaciones para las franquicias dentro de las cuales se pueden reconocer:
Franquicia por conversion, franquicia multiple, franquicia corner, franquicia de formato de negocio,
franquicia de marca o de primera generacion, franquicia activa. La clasificacion mas reconocida es
la que hace distincion entre la franquicia industrial (o de produccion), la franquicia de servicios y la

franquicia de distribucion. (Segun el objeto de la franquicia o ramo de actividad econdmica).

e Franquicia de produccion

Es aquella donde el franquiciador, ademas de ser el titular de la marca, fabrica los productos que
comercializa en sus establecimientos franquiciados. Aqui la empresa franquiciadora es la que fabrica
los productos y es ademas propietaria de la marca, el Know-how por lo que otorga franquicias para
que el franquiciado produzca los productos. Por tanto, la marca que distribuye y la que fabrica es la
misma. El franquiciador actia a modo de central de compras, seleccionando y negociando los

mejores productos y las condiciones mas ventajosas con los proveedores.

e Franquicia de servicios

Es la explotacion de un determinado servicio cuya formula original es propiedad del franquiciador,
quien la transmite a sus franquiciados. Este tipo de franquicias es la que tiene mayor auge en la
actualidad, el tipo de franquicia mas dinamico y con mas proyeccion. El franquiciador cede el
derecho a utilizar y comercializar una formula o sistema original de cualquier tipo de servicio con
un nombre ya acreditado y que ha demostrado su eficacia en el &mbito de aceptacién. Dentro de este
tipo, el franquiciador le ofrece al franquiciado una formula original y especifica de prestacion de
servicios al consumidor. Por su parte el franquiciado provee los servicios al cliente con el mismo

nivel de calidad y a los mismos precios. Es importante destacar, que debido a su caracter abstracto,
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esta clase de acuerdo necesita una constante colaboracion y transmisién de Know-how por parte del

franquiciador.

e Franquicia de distribucion

El franquiciador actia como intermediario en las compras, selecciona productos que son fabricados
por otras empresas y los distribuye a través de sus puntos de venta franquiciados en condiciones
ventajosas. El franquiciante cede los productos que el mismo fabrica y/o la marca a sus
franquiciados a cambio de regalias o precios de compra mas altos. Sus caracteristicas basicas se
concentran en el desarrollo del producto o servicio, mas que en la operaciéon del negocio. Se le

concede mas libertad al franquiciado, pero a la vez menos aporte operacional.

Se fija en este caso al franquiciado, los productos que tiene que vender con la aportacion de la
marca, por ejemplo: productos alimenticios, textiles, en la que el franquiciador cede al franquiciado

la distribucion de sus productos, junto con el derecho a utilizar su nombre comercial.

En el proceso de desarrollo de una franquicia intervienen una serie de elementos, que requieren ser
tomados en cuenta de manera precisa pues influyen de manera directa en la calidad y la rentabilidad

del negocio. Estos elementos son:

e Seleccidn del franquiciador

Después de tomada la decision por parte de una empresa para integrarse a una red de franquicia el
paso siguiente consiste en seleccionar el sistema de franquicia mas idéneo de acuerdo con sus
intereses. En este sentido se establecen distintas fases por las que debe transcurrir un franquiciado
cuando busca una cadena de franquicia en la que integrarse. (Diez de Castro, E, Rondan Catalufia, F.
2003).

En relacion a las caracteristicas que busca el franquiciado en su franquiciador se han realizado
diversos estudios. En este sentido autores como Diaz Bernardo, R. (2000) considera que entre las
mas importantes se destacan: el apoyo del franquiciador, que éste tenga una marca reconocida, la

independencia y que sea una formula de negocio probada.
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e Técnicas de seleccidn de franquiciadores

En el proceso de seleccién de franquiciadores se utilizan técnicas de ayuda a la decision,
proponiendo como herramienta adecuada las técnicas de analisis multicriterios. Dos aspectos
intimamente relacionados habria que considerar: en primer lugar, seleccionar las técnicas o
instrumentos mas idoneos (Electra, Prometeo, AHP, etc.) y, en segundo lugar, investigar los criterios
y/o subcriterios fundamentales por los que el franquiciado se rige para elegir franquiciador. Por
ejemplo, Padilla Garrido (2002) ha utilizado la técnica del AHP (Analytic Hierarchy Process) para

que un franquiciado pueda seleccionar una posible cadena de franquicias, en el sector de tintorerias.

e Informacion suministrada por el franquiciador al franquiciado

Cualquiera que sea el proceso que sigue el franquiciado para tomar la decision de adhesion a una
franquicia debe disponer de informacién. Esta puede obtenerse por si mismo en el caso de que
conozca el sector, a través de agencias de consultoria que proporcionan informacion generalmente

pagando la misma o directamente a traves de los franquiciadores.

Los cddigos deontoldgicos de las asociaciones y algunas legislaciones de franquicia obligan al
franquiciador a proporcionar al franquiciado una informacion completa con una antelacion
suficiente que le permita analizar y estudiar la conveniencia de adhesion a la red, realizando las
consultas de asesoramiento que considere oportunas. Como los codigos éticos y disposiciones
legales explicitan la informacion que debe suministrarse al franquiciado, proponemos partiendo de
esta informacion determinar cual deberia ser la informacién idonea que debe proporcionarse al

franquiciado.

e Manuales de operacion de franquicias

Los manuales de operaciones son el conjunto de normas de funcionamiento de la empresa que debe
ser transmitido como el “saber hacer” o “know-how” de la franquicia; éste es el principal activo de

una empresa.

Los manuales de operaciones constituyen la herramienta fundamental para formar y supervisar a la

red de franquiciados, esto es, transmitir el know-how y controlar su aplicacion.
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En la apertura de las primeras franquicias de la red se debe estandarizar la franquicia mediante un
conjunto de manuales que expliquen en detalle como se debe gestionar un negocio, que identifiquen
claramente la imagen corporativa, marca, requerimientos de local, procedimientos internos de
actuacion, politicas comerciales y de marketing, reglas de asociacién y pertenencia a la red, etc. Asi

se conseguira homogeneidad en la marca y el perfecto funcionamiento de la franquicia.

Los manuales de operacidn son varios y es la base documental de la transmision del know-how de

una franquicia:

a) Manual de logistica

» Manual de asociacion entre la central y franquiciados

b) Manual comercial

« Manual de Identidad Corporativa
» Manual comercial

» Manual de marketing y publicidad

c) Manual de Gestién

* Manual de RR.HH.
» Manual de procedimientos internos

* Manual de administracion y gestion

d) Manual técnico

» Manual de adecuaciéon del local (o similar)

e  Contrato de franquicia

El tipo de relacién que se establece entre las empresas en una franquicia estan determinadas por un
contrato que determina el papel que le corresponde a cada una: sus responsabilidades, derechos y
limitaciones. Este es un documento privado suscrito por las dos partes, el franquiciador y el
franquiciado, donde se plasma el “acuerdo de franquicia”. (Farina. 1993).
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A través de este acuerdo, una empresa (el franquiciador) cede a otra (el franquiciado) el derecho a la
explotacion de un determinado sistema para comercializar ciertos productos y/o servicios, todo ello

a cambio de una contraprestacion economica.

El contrato de franquicia facilita la circulacion y distribucion de los bienes y servicios, ofreciendo
cierta seguridad a la inversion, pues se brinda un producto o servicio, ya introducido y probado en el
mercado. Aunque no es posible hablar de un tipo de contrato general, debido a que este debe
ajustarse a las particularidades legislativas de cada pais, a las normas que regulan los contratos
comerciales y a su contexto, es posible determinar la existencia de algunas caracteristicas claves en

todo contrato de franquicia:

- Oneroso: Ya que una de las partes (franquiciador) obtiene una ventaja a cambio de una

contraprestacion en dinero a favor de la otra (franquiciado).

- Conmutativo: Porque desde el momento de su establecimiento cada una de las partes conoce las

obligaciones y ventajas que le corresponden.

- Consensual: Porque queda perfeccionado y genera los efectos juridicos correspondientes desde el

momento en que las partes manifiestan su consentimiento.

- Bilateral: Porque cada una de las partes se encuentra obligada respecto a la otra, existiendo
prestaciones reciprocas para cada una.

- Tracto sucesivo: Las obligaciones que se generan para cada parte no se agotan en el momento del

establecimiento del contrato sino que perduran mas alla de éste.

El contrato de franquicia estad integrado por tres elementos esenciales que lo caracterizan y lo

diferencian de otras figuras afines, estos son: la marca, el know-how y el apoyo continuado.

a) La marca se refiere al uso de una denominacion o rétulo comdn y una presentacion uniforme de

los locales objeto del contrato.

b) El know-how responde a la transmision al franquiciado de un conjunto de conocimientos o

procesos practicos verificados por el franquiciador y fruto de su experiencia.
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c) El apoyo continuado es la prestacion continua por el franquiciador de asistencia comercial y

técnica durante la vigencia del acuerdo de franquicia.

El contrato es el instrumento basico y principal para establecer los derechos y obligaciones del
franquiciador y del franquiciado, a través de este se establecen formalmente el contenido de la
relacién a todos los efectos. Es por ello que debe establecer con claridad los elementos esenciales de

este tipo de relacion y regular detallada el contenido bésico de este tipo de acuerdo.
El contrato de franquicia debera contener los siguientes aspectos:

e El encabezamiento: Las partes que intervienen
Los datos del encabezamiento identifican al franquiciador y franquiciado por lo que se deben
especificar con claridad lugar, fecha y cualquier otro general que identificativo de la sociedad o

persona fisica que la representa.

e Los expositivos

Generalmente son precedidas por la expresion “exponen”, “manifiestan” u otra similar, es normal
hacer constar determinadas afirmaciones o manifestaciones que pueden ser sobre la titularidad de la
marca, el cumplimiento de requisitos administrativos (registro, informaciéon precontractual),

independencia empresarial de las partes, etc.).

Estas manifestaciones son extremadamente Utiles ya que especifican el objeto del contrato y los

fines de las partes, lo que facilita la interpretacion del contrato.

e Las estipulaciones

Esta parte del contrato es una de las mas importantes, es extensa porque en ella se detalla el

contenido de los compromisos y obligaciones de ambas partes. Incluye entre otros, aspectos como:

- La cesion del uso de las marcas y diferentes signos distintivos (logotipos, colores

corporativos, tipografias, etc.), asi como las normas para su correcto uso.

- La transmision del know-how de la franquicia y sus concreciones: Manual de operaciones,
formacion inicial y continuada, etc.
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- Los requisitos que debe cumplir el local comercial.

- La determinacion de la oferta de producto que podra ofrecer el franquiciado, asi como sus

condiciones de suministro.

- La exclusividad territorial de la franquicia.

- El uso de la tecnologia (software, etc.) y la prestacion de soporte técnico correspondiente.
- Los procesos y obligaciones de informacién y control.

- Las campafias publicitarias por ambas partes.

- El soporte y apoyo al que vendra obligado el franquiciador.

- Las condiciones econdmicas de la relaciéon. Garantias. Seguros.

- La duracion del contrato de franquicia.

- Las posibles causas de terminacién de la relacion.

- Las consecuencias de la extincion tempestiva o anticipada del contrato.

- Lugar y forma de las notificaciones, disposiciones interpretativas, medios de resolucion de
conflictos, etc. (Palacios, M. 2014).

Para que una franquicia se considere rentable, la empresa franquiciada debe representar una opcion
real de negocios, y mostrar que puede abrir por si misma nuevas opciones y necesidades para los
consumidores en el mercado en el que operan. Una franquicia se considera rentable cuando tiene las

siguientes caracteristicas:

* Reporta beneficios: Como es obvio, las franquicias rentables son aquellas que reportan un alto
namero de beneficios a los franquiciados o duefios de la marca. Pero no sélo eso. También es
necesario que esos beneficios se materialicen de forma réapida y que sirvan para recuperar la

inversion inicial en la mayor brevedad.
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« Facil de implementar: Otra caracteristica es la facilidad de su puesta en marcha. Los plazos fijados
por el franquiciador y el franquiciado deben ser viables y sin dilaciones en el tiempo. En un sistema
de franquicias importa mucho la celeridad con que se llevan a cabo los planes de negocio, pues la
visibilidad es un elemento fundamental para quienes ostentan los derechos de la ideas de negocio.
Entre mas cobertura tenga una marca, mayores seran sus posibilidades de posicionamiento y

expansion.

« Prestigio de la marca: Mas importante aln es el prestigio de la marca. Cuando se gestiona un local
que cuenta con el respaldo de un grupo o conglomerado bien posicionado y apreciado entre los
consumidores, se gana mucho terreno. De la gestion realizada dependera el éxito o el fracaso del

negocio.

« Reglas definidas: Aunque es un sistema aparentemente sencillo, eso no quiere decir que esté
exento de desacuerdos o conflictos. Para evitar esto, el contrato entre el franquiciador y el
franquiciado debe explicar detalladamente todo lo relacionado con la gestion de la marca y los

derechos y deberes que le corresponden a cada uno.

« Exclusividad geografica: Cada nueva extension de la marca debe tener exclusividad en la que zona
en la que opera. Si no es asi, dificilmente el franquiciado va a obtener beneficios reales con la
gestion de su negocio. Es decir, si otro franquiciado ingresa en un area geogréafica en la que ya
operen otros locales de la misma marca, no se trataria de beneficios; seria un escenario de

reparticion de dividendos. Las franquicias rentables otorgan este derecho a los franquiciados.

Conclusiones

La franquicia es un sistema de cooperacion-negociacion entre dos empresas (la franquiciante y el
franquiciado), en relacion con una actividad comercial o de servicio, cuya formula de
funcionamiento ha sido demostrada como exitosa y econémicamente atractiva. Sin embargo, este

negocio presenta ventajas y desventajas, las cuales deben evaluarse dentro del ambito de cada actor.

El sistema de franquicia le permite a la franquiciante diversificar, y por consiguiente, minimizar el

riesgo del negocio, ya que permite la asociacion con comerciantes—inversionistas que aportan su
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capital propio a cambio del derecho de uso de una marca y/o una férmula comercial. Sin embargo,

para lograr dicho éxito es necesario que la contratacion se plantee bajo un esquema de Ganar/Ganar.
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