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Ni toda idea es franquiciable ni todo contrato es
negociable. El correcto funcionamiento de una red de
franquicias exige una homogeneidad que esta refida

con la capacidad que el emprendedor tiene para

discutir con el franquiciador las condiciones de entrada
a la cadena. Sin embargo, este margen existe y puede
materializarse en una disminucién en el canon de
entrada, una exclusividad territorial mas grande, unas
formas de pago mas flexibles...

Mari Carmen ROMERO
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EN PORTADA

., QUE SE PUEDE NEGOCIAR EN UN CONTRATO?

En un contrato de franquicia no
todo es negociable. Las redes
con gran numero de unidades en
funcionamiento son mas rigidas
a la hora de sentarse a hablar,
mientras que aquellas que se
encuentran en fase de expan-
sion se muestran mas sensibles
a posibles modificaciones de
sus contratos tipo. Lo mejor, en
ambos casos, es tener las ideas
claras sobre qué se puede ne-
gociar y qué no en el sistema de
franquicia:

“una persona muy mayor pedia que
en caso de fallecimiento se cediesen
los derechos de franquicia a su hijo;
en principio, y salvo peculiaridades
como esta, el contrato se firma con
una persona concreta”.

Otra de estas excepciones la encon-
tramos, siguiendo al Presidente de la
AEF, en la zona de influencia de la
franquicia, aquella area en la que solo
podra operar un asociado concreto.
“Esta se puede ampliar o reducir en
funcion de las caracteristicas de la
poblacién donde se vaya a poner en
funcionamiento la franquicia”, estima
Vallhonrat.

Pues bien, si se puede negociar,
negociemos. Mario Bautista, delega-
do de Tourline Express en Tetuéan, se
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ES NEGOCIABLE...

 EL AREA DE EXCLUSIVIDAD.
Sobre todo cuando el nimero de uni-
dades de una red es todavia pequefio,
el futuro franquiciado podra presionar
a la central para que la zona en la que
goza de exclusividad para explotar

Su negocio sea mayor. La zona de
influencia se podra ampliar o reducir
en funcioén de las caracteristicas de la
poblacioén en la que se vaya a poner
en funcionamiento la franquicia.
Asimismo, pueden llegarse a acuerdos
sobre el nimero de franquicias que el
asociado se obliga a abrir a lo largo
del tiempo.

e EL CANON DE ENTRADA. Igual
que en el caso anterior, las nego-
ciaciones suelen limitarse a firmas
jovenes. De ser bien conducidas por
el franquiciado, pueden saldarse con
una bonificacién en los canones.

e LOS ROYALTIES. Durante un pe-
riodo concreto de tiempo, es posible
llegar a un acuerdo sobre la cadencia
en el pago de las obligaciones eco-
némicas a las que el franquiciado se
compromete con el franquiciador.

e LOS AVALES. Generalmente, las
centrales franquiciadoras exigen algun
tipo de aval bancario. Este es otro de
los aspectos que, segun los expertos
consultados por TOP FRANQUICIAS,
el futuro asociado puede negociar con
la direccion de la franquicia.

ES INNEGOCIABLE...

* LA OFERTA DE PRODUCTOS.
Todos los establecimientos franquicia-
dos tienen que comercializar exacta-
mente los mismos articulos. Y en esto
no hay negociacion que valga.

* EL APROVISIONAMIENTO. Muy
ligado a la anterior, se situa el abaste-
cimiento. Para lograr la homogeneidad
de la cadena, todos los franquiciados
deben aprovisionarse de los mismos
proveedores, normalmente impues-
tos por la central, que los homologa
siguiendo unos estandares de calidad
prefijados.

o LA DURACION DEL CONTRATO.
Es igual para todos los componentes
de la franquicia, ya que debe ser un
tiempo suficiente para que el franqui-
ciado logre amortizar su inversién. No
obstante, para gustos inventaron los
colores: en Best Credit, red especia-
lizada en intermediacion financiera, la
duracion del contrato de franquicia es
a definir por el candidato franquiciado.

Otra de estas excepciones la encontramos en la zona
de influencia de la franquicia, aquella area en la que
solo podra operar un asociado concreto

vio en esta tesitura hace cinco afnos.
En 2003 la empresa de transporte
Publicourier, de la que era propieta-
rio, se fusioné con Tourline Express
Tetuan. Hasta entonces, habia traba-
jado con otra red nacional. “No hubo
puntos de friccion -recuerda Bau-
tista—, aunque si negociacién”. Esta
se centré fundamentalmente en “las
tarifas y la forma de pago”. Al final,
“como en todos los pactos, nos adap-
tamos ambas partes, de tal manera

que procuramos llegar a acuerdos
que fueran beneficiosos para todos”,
relata el franquiciado.

Morirse de risa

Sin embargo, no todos han tenido la
posibilidad de sentarse a hablar con la
central. Javier Carvallo, franquiciado
de dos locales de Subway en Barcelo-
na, sabe que los contratos que las mul-
tinacionales presentan a los futuros
asociados estan mas que cerrados: “Se

www.topfranquicias.net
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hace alguna excepcién en localizacio-
nes muy particulares, como aeropuer-
tos, pero en el resto de los casos nego-
ciar las condiciones es practicamente
imposible; a una franquiciadora con
mas de 24.000 unidades le dices que
quieres negociar y se muere de risa”.

Los franquiciados de la firma de bo-
cadillerias no negocian con la central,
pero si con los proveedores a través de
una cooperativa en la que se integran
todos los miembros de la red. “Esta-
mos obligados a aprovisionarnos por
proveedores aprobados por la central,
pero nosotros, a través de la coopera-
tiva, negociamos el precio; incluso po-
demos proponer nuevos proveedores”,
explica Carvallo, que abri6é su primer
establecimiento hace tres anos.

Tampoco en el caso de The Wax,
una cadena de centros de estética,
son partidarios de realizar modifica-
ciones del contrato, “ya que estd audi-
tado”. Sin embargo, Ferran Noguerol,
Director de Expansion y Operacio-
nes, reconoce que “en algunos casos
hay condiciones especiales (multi-
franquiciado) y se puede incorporar
algiin anexo en el que se reflejen es-
tas situaciones”.

Condiciones econémicas

En Macson, unared de ropa de hombre
que gestiona 27 tiendas, se negocian
“las ayudas marginales/econémicas se-
gun inversion” y bajo ningtin concepto
se habla de “la ubicacion del local”,
precisa Manuel Obradors, Gerente de
la ensefia de origen catalan.
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Algo similar sucede en Prink. An-
drea Fermiani pasé a formar parte
de la red de rellenado de cartuchos
hace algo menos de dos anos. Bus-
caba un negocio en crecimiento y la
firma le convencién por su soporte y
por los precios de su amplia variedad
de productos. Pudo negociar ciertas
condiciones econémicas y empezar a
operar tras aportar una pequefia can-
tidad. Lejos de su alcance quedo la
zona de influencia, algo innegociable
para los responsables de la ensena.

Decolux es un caso distinto. Pablo
Pacheco, responsable de Expansion
del grupo, explica que “nosotros como
central aportamos a una empresa de
reformas, nueva o en reconversion,
valores y activos muy claros y tangi-
bles. Marketing y publicidad conjun-
ta, herramientas de gestién tanto en
la elaboracién de presupuestos como
en la explotacion de la propia empre-
sa asociada”. En su caso, “el asociado
es libre a la hora de contratar los ofi-
cios y comprar los materiales”.

Un contrato atipico

Elcontratode franquicia, explica Marina
Bugallal, socia de Mariscal&Asociados
Abogados y responsable de su depar-

tamento de franquicias, “no esta so-
metido a una regulacion especifica”.
El ambito legislativo en el que se en-
marca guarda relacién con la obliga-
cién de que la ensena se haya dado
de alta en el Registro de Franquicia-
dores y que haya proporcionado al
futuro franquiciado la informacion
precontractual necesaria. Por lo de-
mas, esta regido por el Cédigo Civil y
el Mercantil.

Por tanto, la negociacion esta abier-
ta. Aunque muchos aspectos depen-
deran de las habilidades negociadoras
del futuro franquiciado, en lineas ge-
nerales Miguel Cuadrupani, de Gru-
po Consulta, considera que “las ne-
gociaciones son mas sencillas en los
arranques de la franquicia; alrededor
de las diez primeras franquicias que
se otorgan son mas negociadas”. Otra
cosa bien distinta nos encontramos
cuando hablamos de ensefias con una
amplia trayectoria, como el mencio-
nado caso de Subway.

Habilidades negociadoras

Pero, jcomo ha de encarar el em-
prendedor la negociaciéon de un con-
trato de franquicia? Una vez que ha
recopilado toda la informacion rela-

“Las negociaciones son mas sencillas en los arranques
de la franquicia; alrededor de las diez primeras
franquicias que se otorgan son mas negociadas”

TOP
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SEGUNDO ROUND:

TOCA RENOVAR
EL CONTRATO

Si en el primer contrato que fir-
mamos para pasar a formar parte
de una cadena de franquicias nos
cerraron las puertas a la negocia-
cién, en la renovacion puede que
encontremos una nueva oportu-
nidad. Todo dependera, segun
Miguel Cuadrupani, socio de la
consultora Grupo Consulta, “del
mercado y de la situacion general
del franquiciador”.

Pasado el plazo de validez de
nuestro contrato, “no deberia
contemplarse el pago de un canon,
pero si una revision de las condi-
ciones, tanto de los royalties como
de los avales”, afirma Cuadrupani.
La negociacion puede ser larga
porque, en general, “las condicio-
nes tenderan a endurecerse”. Sin
embargo, todavia hay margen para
la negociacion: “si el franquiciador
tiene un franquiciado que funciona
bien, puede que en la renovacion
este pueda mejorar su situacion;

si no cumple con las expectati-
vas del franquiciador en cuanto a
resultados, puede encontrarse en
la situacién opuesta”, estima Ma-
rina Bugallal, socia del despacho
Mariscal&Asociados y responsable
del departamento de franquicias.

Las obligaciones econémicas
tenderan a incrementarse cuando
el mercado haya obligado a la
central a la adaptacion del
concepto inicial de negocio.
Jordi Ruiz de Villa, socio del
despacho Jausas, ofrece un
ejemplo muy significativo:
“con el cambio del papel a la
tecnologia digital, las cadenas
de fotografia han tenido que
modificar su forma de trabajar;
para adaptarse a la nueva
situacion, los franquiciados
deben realizar una mayor con-
tribucién para que se pueda
desarrollar un departamento
de 1+D que permita reenfocar
la actividad”.

No es infrecuente tampoco
que el franquiciado se com-
prometa a implantar la imagen
de la franquicia vigente en ese
momento coincidiendo con la
renovacion del contrato.

Miguel CUADRUPANI y Gonzalo FERNANDEZ,
Grupo Consulta

21/4/08
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OPINION

i0JO CON LO QUE FIRMAS!

José Augusto SANCHEZ,
Presidente de la Asociacion Espafola para

el Desarrollo y Defensa del Franquiciado
(AEDEF)

AW A EDES

902 40 40 50
www.aedef.com
Numero de registro: 161737

tiva a la ensefia, como aconsejan la
Asociacion de Franquiciadores y la de
Franquiciados, Bugallal sugiere, en el
plano econémico, “intentar asumir
las menos cantidades fijas posibles”.
Detrés de esta recomendacion se en-
cuentran dos objetivos: evitar asumir
cargas importantes que lastren el ne-
gocio y, en segundo lugar, asegurar-
se el respaldo del franquiciador con
pagos variables. “De esta forma, la
central tendrd una mayor implicacién
con la unidad franquiciada”, determi-
na la abogada.

Los enfrentamientos méas frecuen-
tes entre franquiciadores y franqui-
ciados se centran en la falta de for-
macion y asistencia por parte de la
central al asociado; por eso, la socia
de Mariscal&Asociados insiste en la
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Practicamente en todas nuestras
intervenciones intentamos transmitir
la idea de que la precipitacién no es
una buena consejera a la hora de
decidirse por ser empresario fran-
quiciado. En este capitulo, si cabe,
es cuando esta expresion alcanza su
maxima expresion. La eleccion del
concepto o negocio es un trabajo
previo necesario, pero nunca debe-
mos dejar para la firma del contrato
el criterio de la buena voluntad de
las partes. Hay que tener en cuenta
que dicho contrato es elaborado por
el franquiciador y la cruda realidad
nos dice que esa voluntad inicial no
siempre se mantiene a lo largo del
tiempo, cobrando especial impor-
tancia el contenido de las clausulas
del contrato. Por ello destacamos
algunas consideraciones previas a
la firma:

e Informacion sobre las empresas
con consulta al Registro de Fran-
quiciadores y al Registro Mercantil.
Esta informacion se puede conseguir
también a través de www.aedef.com.

e Visita personal en el domicilio de
los posibles candidatos para ampliar
informacioén y obtener direcciones de
actuales franquiciados de la marca,
para poder realizar visitas persona-
les a varios de ellos y obtener asi
informacioén in situ de cémo funciona
el negocio

e Verificar la realidad de la informa-
cion financiera presentada en el plan
de negocio tedrico que seguramente
le ha entregado el franquiciador.

e Especial cuidado debe tenerse en
el aspecto del tiempo necesario para
la recuperacion de la inversion y la
duracion prevista en el contrato y en
las clausulas para la renovacion del
mismo.

e | a exclusividad de zona y el
potencial de la misma, ubicacién y
coste de los alquileres en funcién de
las ventas previstas y del coste del
personal necesario.

e Sistema de aprovisionamiento,
condiciones de exclusividad y forma
de pagos.

e | a revision previa del contrato con
un abogado experto en franquicias
es indispensable, ya que las obliga-
ciones previstas para el franquiciado
suelen ser mas claras que las que
asume el franquiciador en caso de
que algo falle.

¢ Por qué debemos elegir bien? A
esta sencilla pregunta sélo cabe una
respuesta: jporque nuestro futuro
personal y profesional esta en juego!
Es una lastima ver, cuando uno
pasea por las calles de cualquier
ciudad, la ilusién con la que se abren
negocios y tras unos meses observar
cémo se van cerrando.

La duracién del contrato tiene importancia. Basta con
saber que el periodo debe ser lo suficientemente largo
para que el asociado pueda amortizar su inversion

necesidad de que “en el propio con-
trato quede lo mas explicitado posible
ese soporte; deberia plasmarse, por
ejemplo, la duracion de la formacion,
los niveles de experiencia que tendria
que alcanzar el franquiciado, la pe-
riodicidad con la que el franquiciador
visitara al franquiciado, etc.”.
También la duracién del contrato
tiene importancia. En lineas genera-
les, basta con saber que el periodo
debe ser lo suficientemente largo
para que el asociado pueda amorti-

zar su inversion. No obstante, nunca
estd de mas tener en consideracién
que “no debe ser excesivamente
largo porque si al franquiciado le va
bien, a la hora de negociar podra me-
jorar sus condiciones; y si le va mal,
podra poner fin a la relacion contrac-
tual lo antes posible”. En un ultimo
apunte, Bugallal también advierte
sobre periodos demasiados cortos:
“hay veces que cuando el negocio
empieza a dar resultados positivos el
plazo expira”.

www.topfranquicias.net
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Duracién de las negociaciones

La duraciéon de las negociaciones
es, evidentemente, variable. En The
Wax, por ejemplo, “oscila en funciéon
de si el franquiciado tiene local o no,
ya que en el primer caso los tiempos
se acortan; de media se han de consi-
derar dos meses”, sefnala su Director
de Expansion.

La renovacioén es un buen momen-
to para que el franquiciado intente
mejorar, o al menos mantener, las
condiciones de su contrato. El aso-
ciado no tendra que pagar de nuevo
el canon de entrada a la red, salvo
acuerdo previo en ese sentido. Lo
normal es que el franquiciador apro-

Marina BUGALLAL,
Mariscal&Asociados
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ASI NEGOCIAN LOS FRANQUICIADOS

Andrea FERMIANI,
franquiciado de Prink en Madrid

“Negocié la inversion y la forma de pago”

¢En qué aspectos se centré la negociacion previa a la firma
del contrato de franquicia con Prink?

Principalmente en la inversién y en la forma de pago. En mi
caso la negociacion fue muy breve. Acordamos que aportara
una pequena cantidad para trabajar y no me exigieron aval
bancario.

¢Como cambiaran sus condiciones al renovar el contrato?

Las condiciones econémicas se mantendran, e incluso habra
partidas que se reduciran al ser mayor el nimero de locales
que forman parte de la red.

Javier CARVALLO,
franquiciado de Subway en Barcelona

“El franquiciado debe resignarse a
aceptar las condiciones”

¢ Qué aspectos del contrato
de franquicia negocié con la
central?

Realmente ninguno. En Subway
el contrato con el franquiciado es .
un documento cerrado en el que
no hay margen de negociacion,
solo en casos excepcionales en
localizaciones muy particulares,
como aeropuertos. Al ser una

red de mas de 24.000 locales, el
franquiciado ha de resignarse a
aceptar las condiciones que le
impongan.

¢Hay alguna clausula excesiva-
mente abusiva?

El contrato es sumamente exten-
so y complicado... No obstante, .
estoy viendo cumplidas mis expectativas y el apoyo que
recibo es satisfactorio.

34
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AS| RESPONDEN LOS FRANQUICIADORES

Pablo PACHECO,
responsable de Expansién de Grupo Decolux

“Antes de formalizar el contrato, se firma
una opcion de compra”

¢Cual es el margen de negociacion del que goza el asocia-
do de Decolux?

Nosotros como central aportamos a una empresa de reformas,
nueva o en conversion, valores y activos muy claros y tangi-
bles, como marketing y publicidad y herramientas de gestion.
El asociado es libre a la hora de contratar los oficios y comprar
los materiales.

¢Durante cuanto tiempo se prolonga la negociaciéon?

Antes de firmar el contrato for-
malizamos la opcién de compra
con el objetivo de conocernos y
de que el candidato reserve su
zona o ambito de trabajo. En este
periodo, de dos o tres meses,
buscamos oficina y nos vamos
preparando. Nuestra estrategia
es que la firma de contratos se
produzca de forma simultanea
en grupo, ya que los periodos de
formacién son méas provechosos
cuando se pueden compartir.

TOP
Franquicias

Ferran NOGUEROL,
Director de Expansion y Operaciones de The Wax

“En algunos casos hay condiciones
especiales”

¢Hasta qué punto pueden variar las condiciones del
contrato de The Wax?

No somos partidarios de realizar modificaciones del
contrato, ya que esta auditado. Sin embargo, en algunos
casos hay condiciones especiales (multi-franquiciados),
y para reflejar-
las se puede
incorporar algun
anexo.

¢Cual es la
duracién del
contrato?

Diez afios,
creemos que

es un periodo
que favorece al
franquiciado, ya
que le da tiempo
de generar unos
buenos benefi- F
cios.

- T
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4 NEGOCIOS

EN UN MISMO LOCAL
VIDEO MANIA | BT

Mario BAUTISTA,

delegado de Tourline Express Tetuan N2 1 en E!-Fﬂ‘lﬂfl'l
“Hubo negociacion sobre tarifas marketing y publicidad

Rentabilidad las 24 horas
Sin camon de entrada
Producios amsncados en TV

y forma de pago”

A la hora de negociar
el contrato de franqui-
cia, ¢cuales fueron los
principales puntos de
friccion?

m
Tu negocio desde 266 €/mes
o una cuota Onica de 12.900 €
No hubo puntos de fric-
cion, aunque si negocia-
cion, sobre todo de las
tarifas y la forma de pago.

¢ Qué recomendaria a un
futuro franquiciado que
tiene que negociar un
contrato de franquicia?

Basicamente que deman-
de el plan de actuacion
para los proximos cinco afos de la ensefay, si le con-
vence, que se identifique plenamente con la marca. De
la calidad que ofrezca el grupo —de la cual son responsa-
bles también todos y cada uno de los franquiciados- de-
pendera la buena marcha de la empresa.

Manuel OBRADORS,
Gerente de Macson

=

“La ubicacion del local
es innegociable”
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¢ Qué es negociable y qué es innegociable en Mac-
son?

Son negociables las ayudas marginales/econémicas
segun la inversion. Es innegociable la ubicacion del local.

¢Qué importancia
tiene la clausula
de confidenciali-
dad?

Damos mucha
importancia a la
confidencialidad,
aunque a dia de
hoy nunca hemos
tenido problemas
en este sentido.

“TU HIJO SERA EL PROTAGONISTA"

e R
¥ e AR
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Jordi RUIZ DE VILLA,
Socio de Jausas Abogados

veche para actualizar las condiciones
del asociado. El endurecimiento de
estas dependera de la buena marcha
o no del negocio del franquiciado, de
la situacion de la cadena y del mer-
cado en general.

A pesar de las precauciones, para
que el matrimonio empresarial que
presupone la firma del contrato de
franquicia no termine en un divorcio
prematuro, Xavier Vallhonrat insiste
en que “ambas partes deben partir
con la actitud de que el contrato lo
van a utilizar poco. La relaciéon debe
basarse en la confianza y sobre todo
en el feeling entre franquiciador y
franquiciado”. Si el perfil de fran-
quiciado estd definido y la seleccién
por parte de la central se ha hecho
correctamente, “el contrato deberia

TOP
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ROTO EL CONTRATO,
LAS OBLIGACIONES
CONTINUAN

¢Qué pasa cuando el franquiciado abandona una red de franquicias? Tanto si

la experiencia no le ha sido grata como si lo que quiere es montarselo por su
cuenta tras los conocimientos adquiridos, ha de considerar ciertas obligaciones
postcontractuales que pueden limitar su capacidad de actuacion. No son obliga-
torias, pero estan incluidas en un buen nimero de contratos de franquicia.

La clausula postcontractual por excelencia es la de no competencia. Para

evitar que el franquiciado aproveche las ensefianzas de la franquiciadora para
establecerse de forma auténoma, constituyéndose en competencia de la central,
se prohibe “el desarrollo de actividad objeto de franquicia, en el territorio en el
que se establecié el negocio y durante un plazo que no puede superar el afio”,
explica Jordi Ruiz de Villa, socio del despacho Jausas.

Pero esta clausula no es aplicable a todas las situaciones. Como excepcion, Ruiz
de Villa sefala “los casos de reconversion, en los que el franquiciado ya contaba
con una experiencia; si un emprendedor que gestiona una optica decide unirse a
una cadena, no seria légico que al término del contrato se le impidiera proseguir

su actividad, dado que ha adquirido un conocimiento en la cadena, pero también
ha aportado un valor”.

Lo que si se puede exigir es que el franquiciado “deje de utilizar la parte confi-
dencial relativa al know-how de la empresa”. Esta es, en opinién del abogado
especializado en franquicias, “tanto o mas importante que la anterior”.

Como no son incompatibles, no seria de extranar que pudiera encontrarse con
las dos clausulas en un contrato de franquicia.

Y si el asociado ya no forma parte de la red, ¢qué sucede si se incumplen estas
estipulaciones? Sucede que tendra que hacer frente a las indemnizaciones
estipuladas en el contrato, que pueden contemplar desde una penalizacién diaria
durante el tiempo que se incumplan las obligaciones postcontractuales hasta un
Unico montante econémico muy elevado.

Las desavenencias
“matrimoniales”

deberan reconducirse
por la via del dialogo.

Si el objetivo es que la
relacion subsista, debera
analizarse cual es el
motivo de insatisfaccion

guardarse en el cajon y evitar que
saliera del mismo”.

Desavenencias “matrimoniales”

Las desavenencias “matrimoniales”
deberan reconducirse siempre por la
via del didlogo. Si el objetivo es que

la relacién subsista para ambas par-
tes, como en un primer momento se
entiende, debera analizarse cual es
el motivo de insatisfaccion e inten-
tar resolverlo. En este sentido, Jor-
di Ruiz de Villa estima que “cuando
se trata de un problema de incum-
plimiento de pagos por parte del
franquiciado, el franquiciador debe
tener flexibilidad y facilitarle un plan
de pagos razonable; se puede llegar
incluso a condonar royalties y a re-
forzar el apoyo al franquiciado con
campanas de marketing”. Cuando
es el franquiciador el que no cumple
con sus obligaciones de asistencia,
“el asociado debe reflexionar sobre
si esas obligaciones asistenciales son
necesarias y si tienen su justa con-
trapartida en el contrato”. M
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