LA FRANQUICIA
Si hacemos un seguimiento y análisis, tanto del mercado nacional como internacional, podemos decir que la franquicia resulta ser la fórmula de distribución más dinámica que existe en la actualidad y que cuenta con un gran futuro comercial, en todo el mundo. 
En los últimos 10 años se ha producido en España un aumento significativo de cadenas en sistemas de franquicia. En 1990 existían 195 empresas franquiciadoras, a finales de 1995 ya operaban 340, la mayoría de ellas de capital español, mientras que a comienzos del año 2001 se contabilizan más de 700. Esto supone un crecimiento anual del sector que se aproxima al 16 por 100. Algunos sectores están más desarrollados y parecen más saturados pero en otros, el campo se presenta casi inexplorado. 

Aun así, la diferencia cuantitativa que mantenemos con otros países es elevada. A título de ejemplo, comentaremos que en EE.UU. la franquicia supone más del 50 por 100 del comercio minorista; en Francia cercano al 20 por 100, mientras que en España sólo representa algo más del 7 por 100. 
Las Franquicias son la clave del éxito en los negocios y el sistema más moderno y eficiente:

Hoy en día, Estados Unidos, Canadá, Japón, España, Italia, Francia, Alemania, Taiwán, Corea del Sur y otros países, son los líderes en cuanto a globalizar los negocios a través de FRANQUICIAS.
El sistema de franquicias se ha convertido en una fórmula cada vez más acertada y amplia para poner en marcha una actividad comercial. Muchos negocios, amparados por una marca reconocida, una gama de productos o servicios demandados en el mercado y un know-how (Es una expresión anglosajona utilizada en los últimos tiempos en el comercio internacional para denominar los conocimientos preexistentes no siempre académicos, que incluyen: técnicas, información secreta, teorías e incluso datos privados (como clientes o proveedores). Un uso muy difundido del término suele utilizarse en la venta de franquicias, ya que lo que se vende es el "saber como".) específico, buscan en el sistema de franquicias una forma de expansión rápida dentro de un ámbito geográfico determinado. 

Pero al igual que nos encontramos inmersos en un cambio de las tendencias generales en la distribución comercial, he de decir que el sector franquicias también se verá envuelto de forma creciente, en un profundo cambio que tendrá como consecuencia la clarificación del sector y por ende la aún mayor consolidación de la que goza actualmente, ya que el éxito de la franquicia se basa principalmente en la confianza y reconocimiento mutuo que se debe producir entre el franquiciador y franquiciado. Pero realmente, ¿qué es una franquicia?. 
La definición de la Franquicia

Podemos definirla como un sistema de comercialización de productos, servicios o tecnologías basado en una colaboración estrecha y continua entre personas físicas o jurídicas financieramente distintas e independientes, denominadas franquiciador y franquiciado. En esta relación comercial el franquiciador otorga al franquiciado el derecho a explotar su idea de negocio conforme al concepto y criterio del franquiciador. Este derecho faculta al franquiciado a la utilización del nombre comercial, marca de los productos o servicios, know-how y demás derechos de propiedad intelectual que posea el franquiciador a cambio de una contraprestación económica, pactada dentro del marco legal de un contrato escrito y firmado por ambas partes. 
Estados Unidos Líder de la Franquicia

El origen de la franquicia podemos situarlo en EE.UU. hacia el año 1929, donde la General Motors se valió de ella para oponerse a la ley antitrust, que le prohibía como fabricante tener su propia red de vendedores. En España comenzó tímidamente en la década de los sesenta con la implantación de firmas como Pingüin, Spar o Pronovias, pero no se hizo notar hasta los años setenta cuando una serie de cadenas, principalmente multinacionales, se establecieron con cierta fuerza: Burger King, Prenatal... 

Entre los años ochenta y noventa se acelera el punto de salida, tanto para las empresas como para las tiendas, siendo punto de arranque para franquicias españolas con éxito como Telepizza, Adolfo Domínguez, Mango, MRW, Pan's & Company..., y otras no nacionales como McDonald's, Burger King, Hot Pizza, Rodier, Body Shop, Häagen Dazs, Bo Concept...
La Franquicia, como parte del Marketing, cambia vertiginosamente constantemente 

La situación actual de la franquicia en el mundo está cambiando sus datos continuamente, por ello hemos considerado oportuno no facilitar ninguno ante la disparidad y multitud de datos que existen en las diferentes fuentes y guías de franquicias que se encuentran en el mercado, así como los manejados por las Cámaras de Comercio, verdaderas motores de gestión y ayuda para el sector.
¿MÁS DE, QUÉ ES UNA FRANQUICIA?

La franquicia es un sistema de comercialización de productos y/o servicios y/o

tecnología basado en la colaboración entre empresas independientes. El franquiciador

concede a sus franquiciados individuales el derecho e impone la obligación de llevar

un negocio de conformidad con el concepto del franquiciador.
Este derecho faculta y obliga al franquiciado individual, a cambio de una

contraprestación económica, directa o indirecta, a utilizar el nombre comercial y/o la

marca de productos y/o servicios, el know-how, los métodos técnicos y de negocio, los

procedimientos, y otros derechos de propiedad industrial y/o intelectual del

franquiciador, apoyado por la prestación continua de asistencia comercial y técnica,

dentro del marco y por la duración del contrato de franquicia escrito, pactado entre las

partes a tal efecto.
Elementos básicos en una franquicia
Franquiciador
Permite la utilización de su marca, la comercialización de sus productos/servicios

a cambio de una contraprestación

Aporta su experiencia y “saber hacer” en el mercado

Ofrece formación y asistencia técnica
Franquiciado

Aporta la inversión y el riesgo que conlleva

Lleva a cabo la gestión del negocio y trabajo

Paga el canon de entrada y royalties (Una regalía o royalty es el pago que es efectuado al titular de 
    derechos de autor, patentes, marcas o know-how a cambio del derecho a usarlos o explotarlos)
Contrato de franquicia:

Cesión de derechos de una propiedad industrial y/o intelectual a cambio de una

contraprestación. Determina los derechos y obligaciones de cada parte,

principalmente: duración, canon, zona exclusividad, royalties, publicidad, formación,

compras, seguros,...
Canon de entrada:
Pago inicial que el franquiciado realiza al franquiciador en el momento de su

incorporación a la cadena; lo que le da derecho a:

Utilizar su marca

Recibir formación inicial

Operar de forma exclusiva en el territorio pactado.

Royalties o canon de mantenimiento:

Pagos periódicos que realiza el franquiciado al franquiciador en contraprestación por el

apoyo continuo que le presta.

Canon de publicidad o fondo de marketing:

Pagos que realiza el franquiciado con el objetivo de constituir fondos comunes para

campañas de publicidad de la marca y actividades de marketing.

Formación y asistencia técnica:
La forman los manuales de imagen, operativos, adecuación de locales, así como los

sistemas de evaluación y control.
Unidades piloto:
Verifican la viabilidad del modelo que se pretende “franquiciar”, son como centros de

formación de nuevos franquiciados y sirven de laboratorios de pruebas de nuevos

sistemas de gestión o productos/servicios. El franquiciado piloto es aquel que

conociendo el riesgo que comporta ser el primero en lanzar al mercado el modelo de

negocio, lo asume.
¿Por qué el éxito de la franquicia?

El éxito de la franquicia se debe a distintos factores:
Globalización de los mercados

Presencia de operadores internacionales

Poder de las marcas

Clientes y marcas más homogéneas

Consumidores informados y exigentes

Necesidad de mayor competitividad
Interés de la franquicia para emprender un negocio

La franquicia es una posible vía hacia el autoempleo. Actualmente, existen grandes

posibilidades dentro del mundo de la franquicia, ya que en la mayoría de las enseñas

es más importante el capital humano que el monetario. Las franquicias están

especialmente indicadas para las personas que buscan iniciarse en el mundo de los

negocios, pero no disponen de mucho dinero. Es muy importante que, para desarrollar

estos negocios, se posean dotes comerciales y sobre todo, hay que estar dispuesto a

invertir mucho tiempo.
Las franquicias son un negocio de éxito probado. De cada 10 negocios (no franquicias)

que se ponen en marcha 7 fracasan y cierran al tercer año; sin embargo de cada 10

franquicias que comienzan 7 tienen éxito y superan los tres años de vida.

Eso sí, para reducir el riesgo es imprescindible el poyo en la experiencia (know how)

del franquiciador, la formación sobre el sector y la gestión y la asistencia continuada.
Ventajas e inconvenientes de la franquicia
Ventajas para el franquiciado
Menor riesgo de fracaso como consecuencia del conocimiento del sector y de las

experiencias previas, además del uso de una marca de prestigio

Formación basada en la experiencia

Imagen y prestigio de marca ya creada

Método de gestión probado

La comunicación y el marketing conjunto permiten al franquiciado, como un

beneficio más de las economías de escala, acceder a medios de comunicación

masivos, inalcanzables de forma independiente.

Asistencia comercial por expertos

Ventajas para el franquiciador
Aprovechamiento al máximo de las economías de escala

Reducción de la estructura y costes de personal

Menor inversión (riesgo) para expansión

Mayor expansión en menos tiempo

Mayor motivación en puntos de venta
Inconvenientes para el franquiciado

Menor libertad de gestión
Menor creatividad

Asume los problemas y errores del franquiciador

En principio, menor beneficio a igual facturación
Inconvenientes para el franquiciador

Es muy importante una adecuada selección del franquiciado

Los franquiciados pueden ser potenciales competidores, que tras conocer el sector

se planteen separarse de la red

Menor autoridad que con sucursales

El franquiciador lleva a cabo la formación.

Dificultades para controlar la red y la gestión de los franquiciados

Menos ingresos por unidad de venta
¿Cómo seleccionar una franquicia? Claves del éxito

Tomar como Concepto/producto/mercado algo novedoso

Considerar que la franquicia es un éxito probado

Detectar un fuerte compromiso del franquiciador

Destacar la importancia de la formación y asistencia

Considerar la posible evolución de la red

Otros aspectos que hay que tener en cuenta

Competencia y perspectivas del sector

Plan de Viabilidad

Adaptación al mercado local

Perfil del franquiciado/a

Inversión necesaria

Buscar asesoramiento imparcial 
