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Una vez que has seleccionado el negocio en 'cadena que mas te interesa, y
antes de lanzarte a la aventura empresarial, tienes que averiguar si
realmente te conviene. Y para eso debes responder de forma convincente a
una serie de preguntas, como éexiste territorio de exclusividad?, éme
puedo fiar de la cifra de inversidn inicial?, éme ponen excusas a la hora de
facilitarme la lista de franquiciados?, o ¢la ensefia es solvente?

A continuacién te ensefiamos cémo hacerlo

Por Carmelo Hermoso de Mendoza

Jjunie 2004 « En Franquicia m
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;Qué informacion
economica tengo
que conocer?

T_a mayor parte de las redes de franquicia
dispone de un plan de negocio adaptado a
las caracteristicas generales de su modelo

empresarial. Esta informacién se basa en.

situaciones mds o menos estandarizadas,
aplicables a 10_5. distintos mercados de im-
plantacién de la ensefia. Por tanto, los pla-
nes econémicos hay que tomarlos como
punto de referencia de lo que podria ser el
futuro escenario del negocio que se preten-
de franquiciar, sin olvidar que es preciso
adaptar en cualquier caso los datos que fa-
cilite el franquiciador a las necesidades
concretas de cada establecimiento.

Para Santiago Barbadillo, director gene-
ral de Barbadillo Asociados, existe una in-
formacion béasica que cualquier futuro
franquiciado debe conocer antes de su-
marse a una red. En primer lugar, la cuenta
de inversion, que debe tener en considera-

Jesiis Capitan (SdeyF Group): “Ningdn banco financiara
anadie que carezca de capacidad de endevdamiento”,
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cidn rodas las partidag
que forman parte de]
capital inicial. Este de-
sembolso estd consti-
tuido por “fas partidas
econdmicas que apor-
tard el franquiciado
hasta la'apertura de gy
unidad zl pﬁblico, ya
sea con motive de Iy
adquisicién de bienes v
servicios para el esta- .
blecimiento o porel pa-
go de gaslos necesarios
para el mismo”.

Deniro de esta clien-
ta de inversion hay que
considerar [os gastos de
constitucién de lasociedad, obra civil en el
local, proyecto v licencias, equipamiento
de gestion (software), mobiliario, maquina-
Iid y equipamierito general, asi como el de—
recho de entrada 2 1a red.

;Qué grado
de certeza tiene
el plan de viabilidad?

.05 planes de vizbilidad presentados por
los franquiciadores suelen estar funda-
mentades en datos contrastados y funda-
dos en la experiencia previa de Ia red. Sin
embargo, para que un plan en concreto
tenga consistencia habra de evaluar las cir-
cunstancias especilicas de la zona en la que
deseamos explotar Ia franquicia y nuestras
partlculandades cotno futuros integrantes
de la enseria seleccionada,

Basandose en las experiencias adquiri-
das con sus establecimientos y con la ex-
plotacion del conjunto de Ia «cadena, el
franquiciador podré realizar una simula-

Julio Rocafull {AGM Lawrope Abogados): “ES preciso tener mueho cuidado con
las clausulas de la zona de exclusividad, que no debe estar condicionada”,

cion que se ajuste lo mas posible a la reali-
dad. Para elio, “es imprescindible conocer
aspectos como el mercado potencial de la
zona de implantacion, las caracteristicas
del emplazamiento, el grado de competiti-
vidad del entorno, las caracteristicas fisicas
del local seleccionado v sus condiciones de
adquisicién o arrendamiento”, indicd José
Ramén Padros, socio consultor de Mundo-
Franquicia Consulting,

También es esencial saber cuiles son
nuestras necesidades de financiacion, queé
forma juridica vamos a adoptar en el rego-
€10, 0 qué requisitos de personal tendre-
mos. De esta forma el franquiciador nos
podré dar un plan de viabilidad ad hoc,
que se adapte a nuestras necesidades: “Si




los datos son objetivos, el plan se ajustard
bastante a la realidad”, reconoce Cscar Be-
llot, director de Expansion de Abrasador.
No obstante, Federico Zwanck, presidente
de la Asociacion Espariola para el Desarro-
llo y de Defensa del Franquiciado (Aedef)
recomienda “hacer un plan de viabilidad
propic” para ver si realmente merece la pe-
na realizar la inversién.
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;Me puedo fiar
de la cifrade

inversion inicial?

E=xisten unos gastos que no siempre se

hallan recogidos en las partidas que ofrece
el franquiciador en la informacisn econé-
mica que facilita a los candidatos. Normal-
mente son partidas que, sin estar conside-
radas técnicamente comg inversicn inicial,
tendran que ser desembolsadas también
antes del comienzo de Iz activad; cantida-
des que normalmente podran ser recupe-
radas por el emprendedor sin necesidad de
Tecurrir a la amortizacién: mercancia, gas-
tos de la campana de lanzamiento, IVA de
los importes que forman Ia inversion, fian-
zas y depositos.

Es recomendable prever todos y cada
uno de los gastos de la puesta en marcha del
negocio. De nada vale ilusionarse con previ-
siones y datos que no se ajusten 2 la estricta
realidad. El responsable de Expansion de la
cadena de restauracion Abrasador reco-
mienda sentarse a la mesa con el franquicia-
_dor v derallar absolutamente todas aquellas
partidas que supongan un desembolso para
el franquiciado. “Es la tinica manera de no
lievarse 2 engafio y de tener una idea lo més
realista posible del coste del negocio”.

En este sentido, Javier Pelayo, director de
Expansion de Pressto, aconseja confrontar v

“Para no llevarse a engaiio,
hay que detallar
ahsolutamente todas las
partidas que supongan un
desembolso para el asociado”
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analizar partidas similares de enseias del
mismo sector, de manera que puedan obser-
varse las diferencias reales entre unz y otra.
“Hay cadenas cuya inversion iricial aparen-
te es lamitad de otras de la competencia por
el simple hecho de que ne incluyen partidas
como la decoracién o el suministro de con-
sumibles”, explica,

Tampoco se suele tener en cuenta el capi-
tal circulante necesario en el despegue de
c;aéi todos los negocios. Para Santiago Bar-
badillo es primordial contar con tirf fondo
de maniobra “para los primeros meses de la
actividad, en prevision de comienzos flojos
0 de situaciones de tesorerfa dificiles come
consecuencia de unos ingresos iniciales no
muy alentadores”.

Sino se hacen bien los calculos nos po-
demos ver en unasituacién comprometidaa
expensas del flujo de caja. Es preferible par-
tir de escenarios conservadores durante los
primeros meses y contar de antemano con
nUmeros rojos que se irdn corrigiendo con
ese fondo de maniobra. “Es mejorseral- B




P> go negativo en la prevision de ventas en
los primeros compases de un negocio antes
que echar las campanas al vuelo y encon-
trarnos con que la financiacién prevista a
través Ge! flujo de cajano se produce”, sefia-
la Oscar Bellot.
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Facilita el
franquiciador
opciones de
financiacion?

Para iniciar un negocio en franquicia lo
ideal es contar cor: la mayor cantidad de re-
cursos propios. Algo que no siempre es po-
sible y que nos llevara indefectiblerente a
buscar financiacion a traves de créditos,
Préstamos, proveederes o cualquier otra
formula que permita poner el negocio en
marcha. Lo normal es contar con, al menos,
un 35% del capital necesario para acometer
la inversion.

En materia de financiacion bancaria re-

sulta positivo el hecho de que una ensefia
tenga suscrito algin acuerdo con condicio-
nes ventajosas y preferenciales. Para el res-
ponsable de Barbadilio Asociados, estos
convenios le dan al franquiciado “una segu-

' ridad econémica y una confianza en Ia soli-
dezdelared”.

No cbstante, aunque pricticamente to-
das las grandes cadenas cuentan con algin
acuerdo de este tipo, no siempre se obtienen
mejores condiciones que con el banco o Ia
caja de zhorros con la que habitualmente
trabajamos.

Segiin Jests Capitan Lopez, director ge-
tente de Sdeyf Group, al margen de los tipos
preierenciales Gue se puedan manejar en es-
tos acuerdos, a veces se simplifican los tra-
mites burocratices, pero en todo caso el
franquiciado debe ser consciente de que
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Como criteriogemeral, 1o
ideal s que el co nceto haya
‘sido experimaniado a]
menos en tras umicades
durantes clos afios

“ningin banco lova fmarciar sing Hene

- capacidad de endeudarmientso’.

Nohay duda de qmealah.aa de tratar
con los bancos lo mejooressira vlado y res-
paldade por una gran ez Fiaes Ja me.
jor garantfa. Mayotes dificulizdes nos en-
contraremos cuandola ande vz £ de nuevs
creacion y no pueda demostrmim “histcri-

‘co” delamarcs.

Al margen de la finum ciacn bancaria,
existen otras formualas *S.¢ pueden estable.
cer acuerdos con proveedmres quz dejen pa-
gara 30,60 090 dias , GeOnececIcATenclas en
los canenes, financiar | g e isenciag 0 con-

Isabel Arriero

Roberto Mangum (Coltwall Eakor Geastiar): <Hay que
hablar con los franguiclades aniges «18  torv 1 centrai”.

tar con la participacion inicial del franqui-

ciader —con un capital minimo— en la socie-
dad que se'vaa montar”, explica José Ramén
Padrés.

Un ejemplo de financiacién extrabanca-
tia lo encontramos en la marca Abrasador.
“El franquiciado paga a 30, 60 0 90 dias Ias
existencias iniciales de carnes y productos.
También le podemos retrasar el abono de los
canones v, en algunos casos, hasta el dere-
cho de entrada. Incluso con l obra civil,

que suele representar una inversion consi-

derable, le marcamos un calendario de pa-
gos: 30% a la firma del presupuesto, 20% al
mes siguiente y el resto en 8 letras mensua-

les”.
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;Se cumple
el plazo medio de
recuperacwn de
la inversién?

Para valorar adecuadamente una propues-~
ta de negocio de franquicia es necesario fi-
Jarse en el plazo medio de la recuperacion
de la inversion. Este puede depender no s6-
lo del montante de dicho desemboiso, sino
también del sector en el que nos movamos.
En términos generales, segtin Santiago Bar-
badillo, para una inversicn de 120,000 eu-
ros se debe esperar, al mencs, 24 meses.

Javier Pelayo considera que un plazo ra-
zonable para recuperar el capital invertido
deberia producirse en torno a los tres arios.
“Aungue no hay una regla matemarica, por-
que 1o es lo mismo tener el local en propie-
dad que pagar un alquiler”.

En todo caso, para conocer con cierta
exactitud cudl serd el plazo de recuperacion

de la inversion efectuada en la franquicia es

necesario elaborar un plan de negocio a me-

dida, una vez tengamos clara la ubicacion
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dellocal y el estudio de mercado de la zona.
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;Qué me ofrecen

como contmprestacwn
al derecho de entrada
ya los cdnones de
mantenimiento

y publicidad? _'

T _os pagos por derecho de entrada y cano-
nies deben guardar una relacion con los ser-
vicios que ofrece la central de franquicia, v
nunca ser abusivos ni desproporcionados,
Como en otros easos, lo mejor es comparar
las contraprestaciones que oftecen distintas
ensefias del mismo sector, de manera que
podamos analizar con criteric las supuestas
veritajas o inconvenientes de cadz una de
ellas en esta materia.

Ajuicio de Guillermo Bermudez Gonza-
lez, autor del libro 1a franquicia: elementos,
relaciones y estrategias, las cuotas han de ser
en todo momento “transparentes ¥ objeti-
vas, y proporcionales a lo que el franquicia-
do recibe a cambio”, ,

Puede parecer que el derecho de entrada
no tierie una contraprestacién matetial con-
creta, pero “hace al franquiciado recepror de
la marca, del saber hacer, de la formacion

inicial y de la exclusividad territorial”, expli-

ca Santiago Barbadillo.

El montante de esta cuota no es hornoge-
neo en ningiin caso, sino que dependera “de
la notoriedad de la marca, de la diferencia-

Lo importante en una
cadena no es su antigiiedad
como empresa, sino el tiempo
que lleve operando como
franquicia

. ci6n de los productos, de los resuitados pre-

vistos y de la inversion exigida al franqulaa-
do”, matizg Bermtidez.

No obstante, existen decenas de cadenas
qué no aplican a sus franquiciados ningin
tipo de canon de enttada. Suele tratarse de
ensefias de produccion (cuando el franqui-

ciador estd involucrado en la fabricacion del -

producto que se franquicia) o de distribu-
cion (no lo fabrica, pero dispone de distri-

buidores que lo suministran a [a red), en las

que la central aplica un sobreprecio.

A la hora de analizar los canones de ex-
plotacién o mantenimiento hay quie consi-
derar en concepto de qué se van cobrar. Por
un lado, son una contrapartida a los resylta-
dos periodicos que vamos a obtener como
franquiciados. Pero, por otro, constituyen
“una contraprestacién por el apoyo conti-
1o que la central presta al franquiciado”;
dice el director general de Sdeyf Group.

Los canones pueden ser fijos, variables y
mixtos. “La gran mayoria son variables; me-
diante un porcentaje sobre las ventas.
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