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8.- SISTEMA DE FRANQUICIA

Nuestra relacion deranquicia.
Especificamos los elementos mas sobresalienteg sblyontenido de nuestra
relacion con los franquiciados:

1.- Signos distintivos:

Son los instrumentos que ponemos a disposiciorudstros franquiciados, con
las finalidades expresas de:

1).- La diferenciaciémle los productos y servicios:

Las Funciones de nuestro actuar, que expresa aueatalogo, son la muestra
mas significativa de nuestra distincion: En nuesteator, aun nadie se ha atrevido a

- dar presupuesto exacto, por adelantado,

- controlar la ejecucion y

- garantizarla en su resultado.

2). El desarrollo y proteccion de la empreda cara a la confianza ante nuestros
franquiciados.

Hay funciones con las que soélo se puede confiamocdas aludidas
anteriormente.

Alguien, que sabe y puede, ......

- se compromete en su preparacion (técnica y de@sju

- le cede sus propios clientes, y

- garantiza su resultado.

3).- La defensa y proteccion ante el cliepi@r,a confianza del franquiciado

Tras de cada solucion técnica, aplicada por elfraado, esta el consulting,
garantizando materiales, métodos, aplicacionesuyjteglos.

En el contrato se especifican y transmiten los tagas relativos a esta
proteccion, como los siguientes, entre otros:

1)- La marca
Identificacion y diferenciacion ante competidom@s nombre y logo.

2)- El nombre comercial
La denominacion a utilizar en la actividad. Tambiégistrado y protegido.

3)- Rétulos y signas
Para dar a conocer y situar la ubicacion y la eapéad, distinguiéndose de
otros de actividades similares, pero sin la espea@on concreta.




2.- El saber hacer, “know-how".
Lo especifico de la franquicia y elemento clavdadgentaja competitiva para
los franquicidados.

- Nuestro_sabelespecial y muy por encima de los especialistasasel®l mercado.
- Nuestro_hacercapacidad de poner en practica ese sabery
- Nuestro_hacer sabarapacidad de transmitir tanto el saber como ethac

Algunas de estas caracteristicas:

1)- Conjunto de conocimientos

El saber la estructura organizacional; el surtido adecudatécnicas de venta
y de aplicacion; la gestion de aprovisionamient®; gestion de procesos tanto
productivos, como administrativos, financieros ytables; merchandising; publicidad,
relaciones publicas y promociones.

2)- Préctico

El hacer Aplicacion en mercado real, con resultados ptesig satisfactorios.

Flexible y con adaptabilidad a toda situacion emetg, con toda la efectividad
ante cualquier situacién problematica o tema eapsurgido.

3)- Transmisible

El hacer saberCapacidad para hacer que los franquiciados Iptexgreciban y
asimilen, con los mismos resultados que si lo ban®s nosotros directamente.

Este proceso de comunicacion exige:

- a) un andlisis y conceptualizacion de ese sabaErhpara poder sintetizarlo y
exponerlo; y

- b) un acondicionamiento de esa informacién akpear. Su lenguaje, su
concepcion y su entendimiento; no el general, acemodado al simple uso.

4)- Estandarizado

Para que resulte transmisible, es imprescindiblaetodologia:

- adaptable a todo franquiciado y

- facil de comprender y analizar por él.

Y no solo informar y formar, sino demostrarlo commto de apoyo de nuestra
decision.

No bastan las palabras y exposiciones.

5)- Experimentada@on éxito.

Los conocimientos recogidos en el know no apareweno forma tedrica, ni
como réplica de los utilizados por la competen8ian fruto de actividad empresarial,
de logros reales, de periodo amplio y fructifer@leterreno.

Para ello contamos con las demostraciones-pilotaliRaciones donde se
experimenta especificamente para la demostracion, ikdependencia de toda la
experiencia acumulada.

Mantenimiento en investigacion permanente, continabdia.

Lo importante son las caracteristicas de éstas stems@mnes -piloto:

- Rentables,

- adaptables a su mercado y

- fiables.




6)-_Secreto

No conocido o de facil acceso. Clausulas de confidéidad expresas en el
contrato. Lo importante, la formacién y practicaagia, de profesional a profesional.

No obstante, contamos con la certeza de que redificdmente transmisible
por un experto “no entrenado”, por muy experto gezimentado que sea.

De ahi que el clasico silencio suponga la menardstras preocupaciones.

7)- Sustancial

Ante mercado real, sélo caben conocimientos pi@gtigue logren ventas,
presentacion y gestion eficientes. Sin esa sustando sobra. Y el franquiciado tiene
que verlo y experimentarlo previamente y por éinais

Se trata de un franquiciado que ya es un entendjde, tiene experiencia
general. Por tanto, para nadie resultard masyaaildente distinguir lo real o no de los
resultados.

8)- Identificado

Obligatoriamente descrito y mostrado en forma cetaplpara permitir verificar
gue cumple las condiciones de secreto y sustasadhli

Cada situacion requiere un sistema técnico y apboaespecificos, distintos, a
medida. Y cada ficha técnica, con sus procedimgntoprotocolos, recoge los
pormenores especiales que le hacen resultar efgcidecuado al caso.

9)- Dindmico

Adaptarse y mantenerse a lo largo del tiempo emirgados en que actla.

De ahi, nuestra inversion en mejoras y nuevasdasijue imponen la constante
actualizacion del know.

Después de este avance no nos podemos quedanan el

10)- Original

Que distingue nuestra franquicia de otras formylasoductos.

Pero eso solo se da cuando el know resulta utikssio y efectivo.

Abarcar todas las especialidades parece demasiattn@oso; pero somos los
anicos que lo hacemos en el mercado de hoy.



3.- El conjunto de la franquicia (“pakage™).

Fase esencial para la transmision de conocimientds conceptualizacion
formal del proyecto

El instrumento que garantiza la identificacion klew. Son los documentos que
explican y recogen las técnicas, métodos y asppcaasicos que se transmiten.

Contiene, y muy especificamente, al menos cuatmehtos sustanciales:

1)- Conjunto informativo.

.Creacion y desarrollo del vinculo inicial: Follette franquicia, con las
caracteristicas principales de la empresa y elsidomformativo” que contendra:

- a) Explicacion de la estrategife franquicia. Origenes, tipologias existentes,
sectores en que actla, ventajas e inconvenientdscgnjunto de elementos que lo
integran.

- b) Descripciébn del franquiciado Nombre, grupo, historia capital,
planificacion, campos de actuacion, recursos hus)asgiructura organizativa, gama de
productos, cota de mercado, imagen de empresatediantiguos y actuales, y razones
para la expansion.

- ¢) Presentacion de la reé franquicia.

El proyecto para el franquiciado: Concepto del cegamagen y potencial de la
franquicia, argumentos para adquirirla, ventajas g inversion requerida, fuentes de
financiacion, rentabilidad esperada, planes presstptios, condiciones del contrato,
caracteristicas de las instalaciones, apoyo ptdoficiy demas servicios ofrecidos.

- d) Cuestionario de candidatura

2)- Conjunto contractual.

La regulacion y control de la relaciéon. Contieneped-contrato o acuerdo de
opcién y el contrato.

En anexos, recogeremos la normativa reguladoreaidtato, tanto estatal como
europea y el Cédigo Odontoldgico de la asociaciqneapertenecemos.

3)- Conjunto operativo.

Manuales que recogeran tanto la experiencia, cdkogv, acera de...:
- 1) de normas gréficas e imagen.
- 2) de adecuacion de instalaciones (planos, estuklorativos y exigencias de la
franquicia).
- 3) de la estructura empresarial, con organigrdeniaa cadena y del establecimiento.
- 4) del Concepto de negocio, con parametros defios e incluyendo el perfil del
cliente, la demanda potencial, los productos afledalas caracteristicas del local, etc.
- 5) de la Gestién comercial, marketing y publicideon elementos diferenciadores de
los productos, la fijacion de precio, las técnidaventa y merchandising.
- 6) del Procedimiento, con conocimientos paranig@lantacion, gestiones previas,
reclutamiento, seleccién y funcion de cada puémsirgrios, turnos, etc.
- 7) del aspecto Técnico de Productos, con coneaitos practicos sobre fabricacion,
maquinaria al efecto, aplicaciones corespondiegtiEsgestion y control de stocks.
- 8) del Administrativo, con procedimientos conehlinformaticos y analiticos de la
gestion
- 9) de la Supervision, con las técnicas de cbathespeccion,
-10) del Econdmico-financiero, con la cultura basal efecto, para que él pueda
interpretar los presupuestos previsionales, asbdombalances y ratios facilitados por
nosotros.




4)- Conjunto formativo.

La formacién efectiva, tanto practica como tedgriea métodos y materias,
ademas de la imprescindible motivacion.

Es la transmisiébn del saber hacer, ampliada tambiélos empleados y
especialistas, en su escala correspondiente.

Incluye: la formacion inicial, la permanente y ehscio asistencial.

4.- El surtido o ampliacion del servicio

Las caracteristicas mas importantes e impresceglilal respecto son las
siguientes:

- 1. DiferenciacionlLo original y Unico, como especializacion indisle.

- 2. CompetitividadEn precio, en calidad y su relacion mutua. Aumietd ésta
con un surtido variado y completo; ademas, y sdbdo, de la imprescindible
homogeneizacion en el hacer.

Dicha homogeneizacion habra de extenderse tambiétras areas, como
descuentos por volumen, cooperacién y financiadién proveedores, etc. Es la
confianza del cliente final para con cualquieraeeggista asociado a la red.

-3. Exclusividad Tanto territorial como de aprovisionamiento, dodas las
distinciones que cada una pueda conllevar.

5.- La ubicacion y ambito de negocio

Dos componentes imprescindibles, estudiados cusdexente:

-1). Ubicacion y emplazamient@on todos los factores que influyen en la
calidad de la localizacion.

- a) Factores de la Demanda. Nivel de poblaciomitbe&s de consumo, viales de

proximidad, poder adquisitivo, facilidad de traasitrecimiento de la region, etc.

- b) Factores de la Oferta. Grado de competenmacentracion de negocios y

complementarios, nivel de precios, geomarketing, et

- ¢) Factores de coste. Alquiler o adquisicionrdéras de entrada, acondicionamiento
para la imagen y homogeneidad, armonizacién anddignturbanistica, impuestos,

derechos de traspaso, gastos comunes, etc.

- d) Otros factores, como restricciones de accedesplazamiento, imagen comercial
en zona, lejania nucleos de poblaciépn y otrodcesy etc.

Se destaca como vital, este cuidadoso estudioe sebrarea de influencia
comercial, con sus métodos especificos para elulcalimodelos de gravitacion
comercial, de interaccion, etc.) y los que hacdacién a la cifra de facturacion
(método de analogias, método de cuota, etc.)

- 2). Adecuacion y equipamiento

De los més destacables, como normativa de imagen:

Homogeneidad de pertenencia a colectivo, caraatsizpor una calidad
especial.

Especificacion de toda la instalacion, materialgyipos, necesarios para hacer
frente a la demanda inmediata y a corto plazo.

Prevision de la demanda a largo plazo y su amphagi consolidacion
subsiguientes.




6.- Asistencia técnica y formacion

Complejo proceso de seguimiento y compromiso, osrdiferentes métodos y
materiales empleados en la transmision del kndvaatjuiciador.

No hay franquicia si no hay ese seguimiento rdalgonviccion del largo plazo.

El Cbédigo Deontolégico de la Federacidon europeac&drarios como: la
garantia de asistencia y formacién apropiadasléaentos de funcionamientos para la
determinacion de los resultados y los ratios fireos; etc.

Puede condensarse en 1) teoria, 2) practicaist¢m@sa técnica y comercial.

Se puede considerar la formacion dentro del serdeiasistencia. Asi podemos
distinguir la asistencia en su inicio y en su peremzia.

1.- Asistencia inicial Los servicios mas habituales pueden enumerarse:
- informes previsonales y de explotacion,
- estimacién de la inversion inicial y busqueddidanciacion,
- localizacion de la ubicacién, instalacion y adeanfluencia,
- analisis del mercado de implantacion,
- area comercial de exclusividad,
- proyecto de adecuacion de equipamiento,
- supervision del acondicionamiento de instalacgone
- planificacién de apertura del negocio,
- planificacién de la campana de lanzamiento,
- colaboracion en la seleccién del personal,
- determinacion del stok inicial de apertura,
- cartera inicial de clientes,
-y formacion inicial.

La Formacion inicial incluiria:

- Proceso practico, técnico y psicologico, quarikr transformar el know al
nivel del franquiciado y asegurar su éxito coméréia de ser previo a la actividad.

- Comienza con instruccion tedrica en propia sesigyge con instruccion
practica de aplicacién en establecimiento piloto;rgmata con asistencia formativa,
personal y directa durante la obra, ante posibteblgmas y dudas sobre terreno ya
propio.

- Los empleados también requieren formacion, quegmo se puede impartir.

2.- Asistencia permanente
Elemento constitutivo e indispensable del concdptéranquicia.
Se concreta en muchos aspectos, como algunosade ést

- compras,

- investigacién de mercado,

- soportes informéticos de gestion,

- coordinacién de campafas publicitarias, globplesales,

- gestion administrativa, etc.

-y formacion permanente.

Referente a esta formacion permanente, podemaosaapu
- seminarios periddicos de formacion: cambios &1y comerciales, know, etc.
- convenciones de franquicia: congresos regiorategcionales,
- seminarios de reciclaje: cursos especificos sidiodidad de acciones o resultados,
- comunicacion entre partes: circulares, boletinEgmativos, etc.



3.- Asistencia técnica y comercial

Supone la base de todo el conjunto, que en deéiniiusca los resultados,
incluso a acorto lazo.

Y ello, mediante técnicas antes no conocidas eadscuacion a situaciones
problematicas y su correspondiente aplicacion.

/.- Pagos

La contraprestacion del franquiciado.
Pueden resumirse en tres:

1.- Canon de entrada.
Contraprestacion ante la cesion de un know imptatan
Es inicial y permite el comienzo de actividad, coso de marca, signos
distintivos, exclusividad de zona y servicios &sistales.
La cuantia esta determinada por
- la diferenciacion y originalidad de los servicioproductos,
- los resultados previstos y
- la inversion necesaria.

2.-, Canon periddico, o tasdkos royalties”).

Contrapartida por los resultados periddicos obtenidPor lo que suelen
concretarse en porcentajes sobre las ventas.

Han de cubrir el coste de los servicios como lenémion, la asistencia técnica,
las ayudas a la gestion, el aprovisionamientoghkxtos de control, la renovacion del
know, etc.

3.- Otros pagas
- Publicidad y promocién: ayuda a sufragarla,

- venta de equipos, suministrados por la centehacmaquinarias, software, etc.
- financiacion, si fue facilitada por la central,



