COMO CONVE
en franquiciante

[Por qué utilizar el sistema ? |

La franquicia es una estrategia que permite crecer.

Obtendra rentabilidad ya que incrementara las v'as de ingresos y reducira los
: costos unitarios porvolumen.

Le permitird acceder a econom’as de escala, de compra, descuentos, capacidad
: de negociacion, etc.

Consolidara su concepto de negocio y lograra un buen posicionamiento de su
marca.

J Armara una cadena de cobertura geografica extendida, que actuard como
barrerade entrada ala competencia.

Sidistribuye productos, tendra transacciones mas rapidasy seguras.
Obtendra una constante fuentes de ideas de parte de los franquiciados.

(3 Le permitird externalizar la gestién de los locales no estratégicos, para
concentrarse en loimportante.

Le permitird estar mas cerca del cliente final.

[Cuales son los elementos para “franquiciar” su negocio ? |

Los elementos esenciales de la ecuacion s puedo franquiciar? son

Marcareconocida, que esté registraday que seavalorada.

PA Producto o servicio original, ya sea en sus caracter’sticas intr'nsecas o en su
formade ofrecerloalaventa

Negocio exitoso y rentable, el franquiciado duplica “éxitos comerciales” y
nunca fracasos. ELnegocio debe permitirle al franquiciado un buen retorno de la
inversiony pagarle las regal’as al franquiciante.

M Know How transmisible o de facil reproducciéon: El saber hacer de una
compan’anosoloeslaformadeoperar, tambiénlosonsusvaloresylacultura.

Recordemos que hay ciertos conocimientos que son imposibles transmitirlos, y por
lo tanto, no pueden ser objeto de una franquicia, como por ejemplo “la habilidad de
un pintor” o la simpat’a o fama de una persona en particular.

FE Mercadoen expansion: en el sentido que tenga un interés constante y duradero.

Que noseauna MODA

[Cuales son los pasos para convertirse en franquiciante |

El empresario que desea expandir su negocio utilizando un sistema de franquicias
debe antes que nada, evaluar si estd preparado internamente para esta expansion.

La expansidén del negocio en red, requiere una estructura f’sica, financiera y de
personal, alineada con un plano de expansion. Eso requiere pasar por un proceso
de analisis profundo de las condiciones antes de iniciar con el otorgamiento de
franquicias.

Los pasos recomendados para quien desea utilizar el sistema de franquicias se
observan en el siguiente cuadro:

I>>Comprender como funciona el sistema.
»Aprender de los casos de éxito.
»También de los fracasos conocidos.

» | eyes que la afectan y protegen.
»Como es el mercado de la franquicia.

Conocer el sistema

Validar la franquiciabilidad I»\Marca.

del negocio »Mercado y producto.
»0Obtuve éxito en mas-de una localizacion.
»Know How.
»Rentabilidad.

I»\Definir el Plan Estratégico.
»Elaborar los Manuales.
»Plan de asistencia inicial y continua.
» Preparar la documentacion contractual.
»Preparar el control de la franquicia.

Desarrollar el programa
de franquicia

I>>Validar enformapracticaelsistema.
» Ayudaalatransiciondebocaspropiasa
unidadesfranquiciadasaterceros.

Prueba piloto

» Corregirerroresantesdelaimplementacion.

Otorgamiento de franquicias I»\ Cumplimiento del plan expansion.

=)




[Cuales son las ventajas |

Las principales ventajas son:

: [ Crecimiento mas rapido: los esfuerzos del franquiciante mas los de los
: franquiciados permiten un posicionamiento mas acelerado en el mercado. El
mayor numero de franquicias atrae a otros inversores generando un
crecimiento poco probable de otra manera.

: ™I Menor inversién: se expande rapidamente con inversiones menores, pues el
: franquiciado financia gran parte de la expansion.

No hayrelacion laboral: el franquiciado es una empresa independiente.

[ Alta motivaciéon de los franquiciados frente a encargados dependientes,
garantizaun canaldedistribucién leal.

Econom’a de escala: a mayor cantidad de locales se optimizan las comprasy la
produccion, logrando mejores preciosy condiciones.

XX otros ingresos: Con el fee o canon de entrada mas las regalias periddicas, se
diversifican losingresos.

X Aumentan las acciones de marketing: con el aporte de cada eslabén de la
cadena se posibilitan mayoresy mejores acciones de mercadeo.

= Mayor innovacién y desarrollo: Permite concentrarse en el desarrollo de
nuevos productosy servicios.

[Cuales son los inconvenientes ? |

Las principales desventajas para el franquiciante son:

= Anhelo de independencia del franquiciado: con el transcurso del tiempo, es
comun que quieran separarse de la red, atribuyéndose el éxito de la operatoria,
queriendo evitar asimismo, los pagos al franquiciante. También existe el deseo
deretirarse cuando la rentabilidad es escasa.

Riesgo de desprestigio de la marca: El franquiciante corre con este peligro por
lamala operacion de sus franquiciados.

Menor discresionalidad y menor capacidad de imposicion: dicho facilmente,

[ Posible eleccion de franquiciados no idoneos: La tentacién de elegir a sus

no se puede hacer lo que se quiere, por lo menos tendra que convencer a sus
franquiciados del porque de determinadas acciones.

candidatos por el dinero del franquiciado y no por el perfil de los mismos es
elevada.

[Qué tipo de asistencia debe prestar el]

Independientemente del entrenamiento operacional y gerencial del franquiciado
en la primera etapa, llamada Pre-apertura y Apertura, la Asistencia Inicial
consiste en:
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La segunda etapa es durante toda la vigencia del contrato de franquicia y la
denominamos Asistencia Continuay consiste en:
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| Franquiciante al Franquiciado ? |

Planificarel procesode apertura.

Investigacion del mercado de lazonaafranquiciar.

Busqueda dellugar mas adecuado.

Definicidn del drea de exclusividad territorial.

Estimacion deinversionesiniciales conindicacion de posibles proveedores.
Elaboracién del proyecto de adecuacién, decoracion y equipamiento del punto
deventa.

Colaboraciénen laseleccion del personal.

Formacidninicialdel personaldelfranquiciado.

Determinacion del stock de productos para la apertura.

Planificacion de lacampana de lanzamiento.
Asistenciatécnicaycomercialeneliniciode laactividad.

Formacion continuada del franquiciadoy su personal.
Centralizacion de negociaciones con proveedores, generando econom’a en
escala.

Desarrollode nuevos productosyservicios. ::;
Supervision de forma preventiva. =
Asistenciatécnicay comercial permanente. i)
Coordinacién de campanas de publicidad y promocién (administracion del =
fondo de marketing]. fe)

Convenciones periddicas de los franquiciados. &
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