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La Franquicia: Una forma de autoempleo 


Franquicia es cuando el franquiciador inventa, ensaya y desarrolla con éxito un modelo de negocio para después ceder toda su experiencia y saber hacer (know-how) a sus franquiciados a cambio de una contraprestación económica. Para ello, deberá facilitarle elementos de aprendizaje: cursos de formación, manual de explotación, manual de operaciones, etcétera. El franquiciado será el propietario de su negocio, aunque está adherido a una cadena. Fuera de esta formula, el resto de las modalidades que ahora dicen llamarse franquicias quedarán fuera: distribuidores, asociados... 

Las Franquicias manejan un vocabulario específico que conviene conocer: 
Canon o derecho de entrada que es una cantidad fija que el franquiciador exige por entrar a formar parte de la cadena. Royalty de explotación es la cantidad periódica que el franquiciado tendrá que pagar una vez que el negocio está en marcha mientras tiene vigencia el contrato. Canon de publicidad lo que el franquiciado pagará en conceptos de gastos de publicidad. Haciendo un cómputo de todas estas partidas, usted sabrá lo que tiene que pagar al franquiciador por formar parte de su cadena. Pero antes de entrar examine con lupa cada una de las cláusulas que deberán estar reflejadas en el contrato de franquicia. 

Cuidado con los royalties. Debería preguntarse qué le ofrece la empresa con el canon de entrada. El periodo de vigencia del contrato es otro de los datos a tener en cuenta. Rechace contratos que se refieran a un periodo corto de tiempo, en el que sea muy difícil recuperar la inversión. También resulta una práctica abusiva cuando, una vez finalizado el periodo que estipula el contrato, el franquiciador le exige otro nuevo canon de entrada si el franquiciado desea renovar. Todos estos conceptos deberán aparecer de modo claro y preciso en el contrato, al igual que las posibles incidencias entre las dos partes. Pero antes de saber si las condiciones que le proponen son interesantes tendrá que comprobar la solvencia y seriedad del franquiciador. Acuda al Registro Mercantil. Este trámite le aportará datos sobre la empresa: situación financiera, fecha de creación y le dará referencias sobre su magnitud. 

Aunque usted será propietario de su negocio dependerá de lo que ocurra al franquiciador. De otro lado, usted compra el valor comercial de una marca. Por ello, pida el certificado de esa marca en el Registro de la Propiedad Industrial. Algunos franquiciados presentan un certificado provisional, que avala que el registro se está tramitando. También deberá pedir rigor en las previsiones que realicen de su posible negocio. Un buen modo para conocer las entrañas del negocio es el de pedir opinión a los franquiciados de esa misma cadena que no estén establecidos en una zona en la que usted pueda entrar en competencia. De todos modos, antes de firmas un contrato conviene que cuente con asesoramiento. Existen algunas empresas consultoras y abogados especializados, además de las Cámaras de Comercio. 

Teléfonos de Interés:
Consultores de Franquicia:
Barbadillo Asociados: Tlf: (91) 556 70 12
§ Guía franquicias de España 1998: Tlf: 902 11 60 10
Tormo & Asociados: Tlf: (91) 413 31 13
§ Franquicias 98: http://www.tormo.com/
Franchisa: Tlf: (93) 237 73 00
Ussía: Tlf: (91) 576 90 95
Asociación Española de Franquiciadores
Tlf: (96) 386 11 23 




Para más información, mándanos un correo a: inforj@ext.step.es 
También puedes enviarnos tus sugerencias a: infjtec@ext.step.es 


