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«<
Las estadisticas respaldan a
la Iranou icia como modelo
exitoso. EI US Small Business
Administration seriala Que en
EE.UU. el 35% de los «nuevos
negocios» fracasan dentro del
primer ario y solo el 23% de
los negocios independientes
contlniian operando luego de los
primeros cinco arios: no obstante,
eI 90% de las Iranouidas operan
en eI mercado al Quinto ario.
»>

Felix Villanueva, Magisterenadministraci6n
estrategica deempresas, CENTRUM·PUCP.
favillanueva@gmail.com

Lo relevante son los primeros aries, aquellos en
los cuales se produce una -rnortandad intantil- aso­
ciadaa diversos factores tales comofalta deun plan
de negocios, incorrecto dimensionamiento del mer­
cado, escasezderecursos, errores financieros, etc.
La franquicia permite superar la etapa dificil de los
primeros aries al contribuir al inicio de una empresa
con la docurnentacion (manual de operaciones de
la franquic ia) y la informacion acerca de un negocio
que ya supero, quiza con tropiezos, su propia etapa
infantil.

Para comprender la fortaleza de una franquicia es importante analizar el
cicio de vida de las empresas. Una empresa, a semejanza del cicio del ser
humano, nace, pasa por una etapa diffcil, lIega a la pubertad, atraviesa la ado­
lescencia y, finalmente , lIega a la adultez y la madurez, donde debe relanzar su
producto, innovar 0 reinventarse para entrar en un
nuevo cicio.

E
n el Peru, segun el Monitor Global de Emprendimiento (GEM por sus
siglas en ingles), cuatro de cada diez peruanos adultos han iniciado una
actividad emprendedora en los ultirnos doce meses 0 estan realizando
actividades para iniciarla en los proxirnos doce meses. De acuerdo con

el GEM, el indice del Peru es 27 veces mayor que el del Japan, por ejemplo.
Segun el Ministerio de Trabajo y Prornocion del Empleo, el 80%delas iniciativas
empresariales fracasan al tercerafio de su creacion, En el CADE 2006, el presi­
dente del BID sefialo que el 40%de las empresas desaparecen antes de haber
cumplido un ario y solo el 15%continua operando al tercer afio,
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Finalmente, paraobtener losbeneficios delmodelo, es importante identificar
aquellos factores que se deben monitorear para minimizar los riesgos en la
adquisicion de los derechos de una franquic ia. Sobre este punto hemos iden­
tificado 15 factores que describimos, a continuaci6n en orden de importancia.
Este trabajoesta basado enentrevistas efectuadasa mas de 100 directivosde
franquicias posicionadas en mas de 5 paises,

I . lnrnediata y correcta transferencia del know how
EI conocimiento y la experiencia que transfiere con respecto de su negocio

deben constituir una ventaja competitive frente a los que no disponen de esta
ventaja. EI Manual deOperaciones constituye el medio para transferir granparte
de ese conocimiento, alii debe estardescrita paso a paso y en forma estandari­
zadacada actividad relevante de producci6n, venta, distribuci6n, administraci6n
y loglstica en forma estandarizada.

2. Calidad del producto y/o servicio
En el caso de las franquicias es relevante que la calidad sea estandar, Es

un requi site indispensable que en cada establecimiento se encuentre la misma
calidad, ademas de contar con algun elemento diferencial que 10 distinga de la
competencia y Iede una ventajaen el mercado.

3. Desarrollo de un plan de negocios
EI plan de negocios es el estudio y la planeaci6n de una iniciativa ernpre­

sarial antes de comenzar a operar. En el se detalla , entre otros aspectos, el
analisis del mercado 0 el segmento a atender, c6mo va a funcionar y se va a
dirigir el negocio y cual es la factibilidad econ6mica de la iniciativa comercial.
En el caso de lasfranquicias, parte deeste analisis esta incluido enel know-how
transferido pero debe -tocalizarse- al mediodonde se desarrollara la franquicia.
Este plan de negocio debe tener como parte integrante y fundamental el analisis
y/o estudio del mercado potencial, adicionalmente incluir el plan financiero, el
plan operativo, el analisis estrategico, el plan de marketing, el plan organizativo
y en ocasiones incluirunplan tecnol6gico.

4 . Poseer un manual de procedimientos
Otro factor relevante y caracteristico 10 constituyen los manuales de proce­

dimientos u operaci6n 10 suficientemente claros para traspasar el conocimiento
al franquic iado con el fin de que este logre producir el bien 0 el servicio con
las mismas caracteristicas que los originales. EI franquiciado dispondra de una
documentaci6n a la que pueda remitirse en todo momento. Los manuales de
operaci6n son el punto de referencia basico para conocer el -corno-, -donde-,
-cuando- y -por que" de la franquicia y -quien- es el cliente.

S. Posibilidades de Que el producto y/o servicio pueda ser
reproducido exitosarnente

Debe tenerse cuidado debido a que existen productos que por su compleji­
dad no podran ser reproducidos 0 distribuidos enotros medios, climas, zonas 0

parses , 0 que tienen dificultades legales comoaranceles 0 cuotas que dificultan
su normal importaci6n. Esuna consideraci6n importante verificar las posibilida­
desque tenemos de replica rio sin perder la esencia y fide lidad que hace exitoso
el negocio.

6. Red de cornunicacion bien desarrollada entre la Iranoulcla
matrizy los Iranouiclados

EI negocio compromete a ambaspartes del contrato a mantener una buena
comunicaci6n. Ambos deben comprender que es un negocio conjunto y que la
relaci6n debe ser del tipo ganar-ganar. EI franquiciado debe sentirse respaldado
por el franquiciador y la red de franquicias.

7. Plan Estrateglco
Es aquel que alinea las capacidades internas con las demandas externas,

facilitando la formulaci6ny la implementaci6n de estrategias quepermitan alcan­
zar los objetivos y las metas.

8. Potencial adaptaclon del producla y/o servicio al rnercado
local

Tarnoien lIamada tropicalizaci6n, es la adecuaci6n del producto 0 servicio a las
necesidades propias del pais 0 la localidad en donde se cornercializara el producto

o entregara el servicio. Existen ejemplos
diversos en las franquicias de comida ra­
pida que -tropicalizan- susproductos con
sabores e ingredientes locales.

9. Ubicacion de los puntas de
venta

Otro factor de exito es la adecuada
ubicaci6ndelos puntos deventa franqui­
ciados. Una inadecuada ubicaci6n oca­
siona riesgoscomerciales. Un efecto de
la ubicaci6n muy cercana entre puntos
de ventas es la lIamada canibalizaci6n,
enla cual alatender dos 0 mas puntos a
unmismo mercado, las ventas se sobre­
ponen 10 que perjudica a todos.

I O. Apoyo en marketing de la
casa malriz

Este apoyo se plasma en la elabora­
ci6n de planes, generalmente anuales,
de marketing para todas las franqui­
cias, en ocasiones personalizados y/o
adecuados a cada franquiciado. Como
ya se mencion6, en muchas franquicias
existe una regalia de marketing que fi·
nancia estas actividades.

I I . Programa de capacuacion
Este programa busca transmitir el

modelo de negocio de la franquicia. La
operaci6n, la producci6n, la forma de
atenci6n al cliente, entre otros, deben
ser replicables y estandar (la base para
repetir el exito) ,

I2. Marca posicionada
Lamarca es unelemento diferencia­

dor de la competencia y ariade unvalor
a la franquicia . Bien posicionada en un
territorio puede aportar considerable­
mente en el momenta de la decisi6n de
compra por parte del potencial cliente.
La marca de una franquicia viene aso­
ciada a caracteristicas quefavorecen su
posicionamiento en territorios nuevos y
apoyan su rapido reconocimiento.

I 3. Contrato de [ranouicia
adecuado

EI contrato de franquicia es el docu­
mento que vaa delinear la relaci6nentre
ambas partes, sus obligaciones y sus
derechos. Puntos claves que este con­
trato debe estipular son los referentes
a la cesi6n de la marca al franqu iciado,
la transmisi6n del know how y la presta­
ci6n de asistencia permanente durante
la vigencia del contrato. EI analisis del
contrato por ambas partes evitara se
presenten problemas inesperados en la
relaci6n contractual. Un contrato justa
para ambas parte perrnitira el exito fi­
nanciero y la continuidad del negocio,
partiendo de que si el franquiciado tiene
exito. el franquiciador 10 tendra.



14. Act itud del franouiciado
Los directivos de los franquiciados que tienen exito suelen mostrar una acti­

tud positiva en todos los campos de su actividad, no solo en los negocios sino
tarnbien en suvida social y familiar. Son personas que buscan soluciones, abier­
tas a los cambios y dispuestas a colaborar. Esto, adernas de ser un valor en
si mismo, contribuye a sembrar un espiritu positivo en la cadena. La franquicia
constituye un negocio de menor riesgo, pero noesta libre de ello, por 10 que es
necesario buscar tranquicias en sectores en los que seamos afines y tener una
dedicacion importante al negocio.

I 5. Selecci6n del francukiado
Lo importante es encontrar una persona, un socio, que lidere esesueiio que

el franquiciador puso en marcha. Cuando se trata de definir el perfil del franqui­
ciado, la mayoria defranquicias se refieren a factores como experiencia laboral,
lrayectoria profesional , caracter emprendedor, disponibi lidad del tiempo nece­
sario para el negocio y capacidad econornica adecuada para desarrollarlo.

Primero s pasos
Si ha tomado la idea de la franquic ia como suya, sea para hacer crecer su

negocio exponencialmente sin inversion de capitales propios (franquiciador) 0

para realizar un emprendimiento con menor riesgo (tranouiciado), la pregunta
inmediata y naturales lque actividades 0 pasosdebo seguir?Aqui algunas suge­
rencias desde ambas perspectivas.

Para el franquiciador:
• Lo primero es determinar si tenemos un concepto franquiciable, es decir, que
adernas de ser probadamente exitoso y rentable sea repetible y estandarizable.
Revisar y comparar los factores de exito nombrados en el articulo.
• Luego elaborar los manuales de operacion, documentando cada proceso, y
los programas de capacitacion y asistencia tecnica.
• Se debe redactar la circu larde oferta de franquicias y el plan demarketingde
prornocion de la nueva franquicia.
• Redactar, con asesoria legal, el marco juridico (contrato de franquicia) .
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• Estructurar el area de la empresa que
rnanejara las franquicias otorgadas y
lanzara la franquicia al mercado.
Para el futuro franquiciado:
• Encontrar la franquicia. Se puede
buscar en carnaras y asociaciones que
existen en cada pais. En el Peru exis­
te la Camara Peruana de Franquicias
(cpfranquicias.com) que estaconectada
con distintas asociaciones gremiales en
todo el mundo. Otras direcciones utiles
son: buscafranquicias.com, tormo.com,
franquicias.com, franchising.com, fran­
chise.org.
• Si ya se encontro alternativas, recopi­
lar informacion: buscar otros franquicia­
dos, hablar directamente con los prin­
cipales responsables de la franquicia,
verificarsu estructura, pedir referencias
bancarias y comerciales, conocer los
detalles del contrato marco de franqui­
cia, de la circular de oferta de franqui­
cias, estimados econornicosy de retor­
node la inversion.
• Revisar y comparar los factores de
exito seiialados en este articulo con 10
que ofrecen lasfranquicias escogidas.

En suma, como en cualquier
inversion se debe ser cauto. No esta
dernas solicitar informacion en las
cameras comerciales 0 con un asesor
de confianza.E
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Cemento Portl and Blanco HUASCARAN
Cal Hid raulica COMACSA
Cal Hidratada KIMIKAL
Cal Viva Mo lid a
CalViva en trozos

Barbot inas
Pastas
Engobes
Arcillas
Feldespato
Sflice

Antracita
Arcillas
Barit ina Blanca
Barit ina API
Bentonitas
Calcita
Calizas
Caolines
Creta
Cuarcita
Cuarzo
Diatomita

Di6xido Manganeso
Esquistos
Feldespato
Grafito
Mica
Marrnoles
Pirofilita
Piedra P6mez
Puzolanas
5f1ice(Arena)
Talco
Tripoli
Yeso

Adhes ivos
Ag ricola
Aislante
Caucho
Cerarnic a
Const rucc i6n
Farmacia
Fund ici6 n
Insect icidas
Minerfa
Mosaicos
Papel

Petro lera
Plasticos
Pulido res
Qu im ica
Refractarios
5id erurgica
Soldadu ra
Terrazas
Vid rio s
Yeso
Otros

Indus tria Manufactu rera en General

Nuestro Lema: "CAUDAD Y SERVICIO"


