UNIVERSIDAD

La educacién evoluciona

UNIVERSIDAD SIGLO 21

SIGLO PJ 55500
ESCUELA DE NEGOCIOS Y POSGRADOS

Maestria en Administracion de Empresas

ANALISIS DE LOS FACTORES CLAVES PARA EL EXITO Y
RENTABILIDAD DE LA INVERSION EN FRANQUICIAS

DISPONIBLES EN ARGENTINA

Autor
Pablo Daniel Varela
Director

Luis Gerardo Garcia Oro

Rosario, Argentina

Julio de 2019




Dedicatoria

Dedico este trabajo final de graduacién a mi sef@agolina, quien ha sido el apoyo
fundamental para el logro del objetivo final. Quiagradecerle por su ayuday
paciencia, que me permitieron superar el desafentf@ender el cursado de una

maestria en esta etapa de mi vida y concluir Isemte investigacion.

Agradezco también a mis hijos, Manuel y Lorenza,l@s horas que dejé de
compartir con ellos a su corta edad, para avammalaccarrera y finalizarla con la

presentacion de este trabajo.



Resumen

El presente trabajo de investigacion tiene com@d@sibo principal identificar
los factores, cuya consideracion por parte del engador en el formato de franquicia
en Argentina, resulta clave durante el andlisisipra la inversion, en el momento de
la toma de decisién de emprender y, posteriormenté gestion del negocio.

Para esto, se lleva a cabo un analisis documerdfiruo y detallado de la
literatura existente en el campo del sistema dgftrigia, que comprende los topicos
mas importantes y estudiados en torno al mismo bieamcomplementariamente y en
base a la documentacion relevada, se disefia yapi& encuesta estandarizada tanto
a los duenios de las franquicias constituidas eemnga (franquiciantes), como a las
personas que invierten para incorporarse a esasasdfranquiciados).

Como resultado, se logra establecer la importamdéh proceso de
investigacion y analisis de informacion previo airdgersion del franquiciado, asi
como también, se identifican los beneficios y vgstade la franquicia para los
emprendedores argentinos y se evaltan los incosviesi y riesgos que estos deben
asumir. De esta forma, se prueban los objetivostgdalos y se contestan las
preguntas de investigacion.

Consecuentemente, las repuestas obtenidas a gartia aplicacion de la
encuesta permiten validar los hallazgos surgidosadevisién de la literatura, en
relacion con los factores que influyen en el éyita rentabilidad del inversor en el
formato de negocio de franquicias, tales como, alocimiento del sistema de
franquicias, el sector de actividad, la localizacidel local, la popularidad de la
marca, la experiencia del franquiciante, kelow howy asistencia continua del

franquiciante y el riesgo del negocio, entre los medevantes.
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Introduccion

La franquicia constituye un esquema de negociohguecanzado un elevado
grado de madurez en el mundo, con mayor extensibEstados Unidos, donde
supera el 55% del comercio minorista; en paisespeos como Inglaterra y Francia,
este indicador se aproxima al 30% (Barbadillo, 2054 bien en Argentina esta
proporcién es bastante inferior, las franquiciaseseuentran consolidadas con 30
afos de experiencia. Ademas, nuestro pais es eligue la mayor cantidad de
empresas franquiciantes con relacion a su poblaamdhatinoamérica, asi como, el
principal exportador de franquicias de la regiéngsv, 2018).

Diversos trabajos han analizado el sistema de fiiaizgy sefialado las lineas
principales de investigacion con respecto a ldswds publicados hasta el momento
(Diez de Castro y Rondan, 2004; Elango y Fried,7198in embargo, a pesar del
importante aumento en los ultimos afios del niumerdrabajos cientificos sobre
franquicias, todavia son insuficientes los estudjes se han centrado en este tema.
Por lo tanto, el espacio dedicado a la investigad® este formato de negocio podria
considerarse escaso, incluso mas en Argentina, ede®d desarrollaron pocas
investigaciones en este sentido.

La franquicia representa, hoy en dia, el que quseasel sistema de expansion
empresarial mas empleado y desarrollado de laoatdas modernas. Se trata de una
modalidad de negocio en donde, mediante un acusydercial y financiero, una
empresa denominada franquiciador o franquiciantenipe utilizar su formato de
negocios a otra llamada franquiciado o franquidatmediante el pago de regalias.
El franquiciante es el propietario del modelo arfato de negocio, mientras que el
franquiciado es quien explota el formato de negpeigando a cambio unos derechos

(fed y unas regaliasdyalties.



En funcion de lo expuesto, la franquicia es uneraditiva de creacién de
negocios para emprendedores, que les permite aeplimegocio exitoso de su gestor
y aprovechar la sinergia que de esto se derivacit€@amente, el inversor que desea
iniciarse como empresario, empieza con un negogi@rpbado, utiliza la imagen
extendida de la franquicia y recibe el apoyo capeo del franquiciante. Ademas, se
encuentra respaldado por la experticia de est@mailtel conocimiento del mercado y
la base de clientes y proveedores.

Sin perjuicio de los pros indicados de este esqumamneercial, el proceso de
seleccion de una franquicia requiere de tiempoicden y mucha paciencia, ya que
esta en juego el capital del inversor. En esteidmntleben analizarse minuciosa y
conscientemente aquellos factores claves que posdkrencia directa en la
sustentabilidad econémica de este formato de negtates como: conocimiento del
sistema de franquicias, localizacion del local caaé posicionamiento de la marca,
experienciaknow howy seguimiento permanente del franquiciante, y matd la
inversion, periodo de recupero y rentabilidad daisma, entre otros.

Esta investigacion, entonces, busca expandir ebaionento acerca del
sistema de franquicias y pretende constituirse cama fuente de informacion
disponible para todos aquellos interesados enratacion y gestion éptima de una
franquicia en nuestro pais. Los emprendedores ersionistas podran acceder al
presente trabajo de investigacion en busca denm@dcidbn o respuestas a sus propias
inquietudes, para analizar y comparar la elecc®mumh franquicia y sus riesgos, y

aplicar con éxito la toma de decisiones.

Estructura del Trabajo Final de Graduacion
El presente trabajo de investigacion comienza teagtulo vinculado con el

planteamiento del problema de investigacion, ercugl se presenta la linea de



razonamiento que lleva a la identificacién del naside este modo, desde el punto
de vista del franquiciado, se focaliza tanto exadbr de la captacion y analisis de la
informacion de la franquicia como en la importangiee reviste la consideracion de
determinados factores o0 elementos que afectan deergabilidad econdémica del

negocio e influyen en el éxito del emprendimierRor consiguiente, se comienza
exponiendo los antecedentes del caso, se introdugdanteamiento propiamente

dicho y se formulan las respectivas preguntas destigacion, se definen el objetivo
general y los objetivos especificos, se justifigainvestigacion en funcién de su
relevancia, conveniencia y utilidad, y se menciolaariimitaciones del estudio.

En segundo término, en el capitulo correspondiehtenarco tedrico, se
presentan los hallazgos mas importantes que setaapbasta la actualidad en la
literatura relevante de franquicias, reflejada @g@almente a través de articulos
cientificos y libros especializados en la matdparticularmente, se detallan teorias,
conceptos, terminologia y clasificaciones de ladtacia que facilitan la organizacion
de la teoria desde la Optica del presente trabajondestigacion y sustentan la
metodologia utilizada.

Seguidamente, el capitulo referido a la metodologga inicia con una
descripcion general del enfoque metodoldgico endplem la investigacion realizada,
asi como también, la justificacion de su elecciarapesolver el problema planteado
y alcanzar los objetivos del estudio. Ademas, dnele el alcance y disefio de la
investigacion y se mencionan las fuentes que dagsti la base de informacién del
presente estudio. Asimismo, se describen los im&nios empleados para la
recoleccion de los datos, los participantes virdagacon la aplicacion de la encuesta,
el procedimiento seguido para colectar los dattansformarlos en informacion vy,

finalmente, la estrategia de analisis.



Continuando con la estructura del presente trabejo,el capitulo que
contempla el analisis de resultados, se presemanathera ordenada los datos mas
relevantes que resultaron de la investigaciénzaddi, asi como su interpretacion en
funcién del problema planteado, los objetivos fijgd/ el marco teérico expuesto.
Principalmente, se detalla la informacién surgiddas respuestas obtenidas luego de
la aplicacion de la encuesta, por medio de tablguyas, en forma complementaria,
con aquella surgida del texto de los documentosadues. Asimismo, en base a los
resultados del cuestionario y a la disposicion de ®spuestas en categorias, se
identifican, ordenan y priorizan en funcion de swaértancia, los elementos que
permiten responder a las preguntas de investigacion

Por dltimo, en el capitulo de conclusiones, se mesu los principales
hallazgos de la investigacion, es decir, se llegdrterminar aquellos factores que, en
caso de ser advertidos y considerados por el frailago, facilitan la toma de
decisiones y el proceso de gestion del negocimceeiinentan las posibilidades de
éxito del nuevo emprendimiento. Por otro lado, e apartado, se exponen aspectos
gue no se contemplan en este estudio, pero queempuser objeto de futuras

investigaciones.



Capitulo 1 — Planteamiento del Problema

1.1. Antecedentes

La franquicia representa una forma de comercialgaductos o servicios,
mediante la cual, la parte franquiciante conceda atra parte, el franquiciado, el
derecho de utilizar su marca y de explotar su misisterna comercial en un territorio
exclusivo. Este ultimo, como contraprestacion, pagalerecho inicial y posteriores
regalias mensuales al franquiciante, asumiendcesiiém y el riesgo comercial y
financiero del negocio (Canudas, 2016).

Asimismo, la franquicia constituye una oportunidigdnegocios real y factible
gue contribuye a la creaciéon de empresas exitasetentables y generadoras de
fuente de trabajo y de inversion en el pais, fasierglo el desarrollo econdémico y
disminuyendo el nivel de desempleo. En este senlédofranquicias crean empleo
para los mismos emprendedores o franquiciados dangi@o), asi como también,
para otras personas involucradas en este formatwegecio: trabajadores que son
empleados por franquiciantes, franquiciados y pFduees, entre otros.

Por otro lado, una caracteristica propia del siatata franquicias es la
innovacion, ya que surge cuando aparece una empogsana idea innovadora y
exitosa que da lugar a la réplica. A esa idea malgse suman los aportes de los
franquiciados en la consolidacion de la marca;resgs, en esta asociacion radica una
de las razones del éxito del modelo de franquicia.

Cabe indicar, que para un empresario establecidmdfiiciante) es mas
rentable permitir el uso de su conocimiento a sade la gestion de su modelo de
negocio actual y recibir regalias mensuales s@weéntas, que la alternativa de abrir
nuevas sucursales con inversion propia (Silva Bu@®03). Adicionalmente, otras

ventajas de los franquiciantes asociadas al neglecftanquicias, se relacionan con la
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expansion rapida y controlada y el posicionamieatelerado del negocio, la
simplificacion de los procedimientos administraiyda optimizacién de costos
vinculada a la existencia de economias de escath mpenor nivel de inversion
requerido, entre otras.

Sin perjuicio de esto, la problematica del presdrdbajo de investigacion
alude a la otra parte de la relaciébn comercialterts en el sistema de franquicias: el
franquiciado. Concretamente, apunta a proporciaglamentos para ampliar el
conocimiento de aquellos fendmenos cuya consideraeisulta clave para el éxito y
la rentabilidad sostenida de la inversién en ehfiio de negocio de franquicias.

En este sentido, resulta pertinente mencionar fiogipales beneficios de la
franquicia para los emprendedores o franquiciadentro de sus ventajas mas
importantes, se encuentran la baja inversion inimguerida para adquirir una
franquicia en comparacidbn con la necesaria pararcoma empresa nueva, la
asociacion del emprendimiento con una marca reddamoen el mercado y un
producto o servicio probado, y Ehow howy asesoramientdécnico, econémico,
legal, fiscal y comercial (marketing y publicidatBl franquiciante.

A su vez, la franquicia es un formato comercial queimiza los riesgos del
inversor, inherentes a la creacién de una empnesaan Segun datos relevados por la
Asociacion Argentina de Marcas y Franquicias (AAMB)tasa de supervivencia de
las franquicias durante los primeros cinco afosa®idad se aproxima a 85% en
promedio, mientras que los emprendedores por cyeofa tienen apenas un 10%
de probabilidad de tener éxito en el primer afiaad#idad.

Sin perjuicio de lo expuesto, el sistema de frariguno garantiza totalmente
el éxito para el emprendedor, ni tampoco, que tdoedgranquiciantes cuenten con

férmulas de negocio beneficiosas para sus fraraposi. La manera de llevar a cabo



una seleccién precisa de una franquicia en la iowattir, es recabando la maxima
informacion en relacidon con aspectos de vital irtgparia para el éxito posterior del
emprendimiento.

En este sentido, resulta fundamental el analisi®slsiguientes temas, entre
otros: el negocio en si mismo, por la necesidaelegir entre una amplia variedad de
actividades que ofrece el formato de franquiciamercado en el que se desarrolla la
actividad, en relacion con su localizacion, reriddd, nivel de competencia directa e
indirecta y fortalezas y debilidades del sectorstascia técnica, debido a que la
relacion comercial puede extinguirse por una asisdedeficiente del franquiciante; y
perfil profesional, econémico y social del empreatute respecto al hecho de reunir
las condiciones necesarias para ser franquiciado.

Por ultimo, desde una dimension temporal, el dekardel sistema de
franquicias pas6 por diversas etapas, desde umenarigeneracion consistente en la
comercializacién no exclusiva del franquiciado, pmrcual los mismos productos
podian encontrarse en locales minoristas no cordjgtes en la franquicia, hasta una
cuarta generacion de aprendizaje continaarfing network con participacion del
franquiciado en el proceso de toma de las decisiestrategias del franquiciante. El
presente trabajo de investigacion se centraratarni#iéna etapa, poniendo foco en el

desarrollo actual del formato de franquicias erstrogais.

1.2. Planteamiento
En virtud de los antecedentes descriptos, a caidn se enuncia el
problema bajo estudio, a partir de la siguientgyméa general de la investigacion:
¢,Cudles son los diferentes factores que influyeel éxito y la rentabilidad
del inversor en el formato de negocio de frangsictiesarrollado en las principales

ciudades argentinas?



En forma adicional al interrogante planteado, élidie busca responder las
preguntas especificas que se indican a continuacion
1) ¢Qué importancia reviste la investigacion previa @anversion, para allanar el
camino al éxito del negocio propio del franquiciado
2) ¢Cuales son los beneficios o0 ventajas que obtieseamprendedores del negocio
de franquicias?
3) ¢Cuales son los principales riesgos que deben darasilos inversores en

franquicias del pais?

1.3. Objetivos
A partir de la definicién de los objetivos de estiide pretende contribuir a
resolver el problema indicado en el apartado pre@wmncretamente, los siguientes
objetivos expresan la problematica que se espdralias y resolver, asi como

también, los aportes que realiza el presente atmjnvestigacion.

1.3.1 Objetivo general
Identificar los factores que poseen influencia keéxéo y la rentabilidad del
inversor en el formato de negocio de franquiciggrado en las principales ciudades

argentinas.

1.3.2. Objetivos especificos

1) Determinar la importancia de la investigacion paevila inversion, para allanar el
camino al éxito del negocio propio del franquiciado

2) Analizar los beneficios o ventajas que obtienereloprendedores del negocio de
franquicias.

3) Evaluar los principales riesgos que deben congidesanversores en franquicias

del pais.



1.4. Justificacion

Como se mencion6 a modo introductorio, la franguies un formato de
negocio que se encuentra consolidado y en constegttgniento en todos los paises
del mundo, principalmente en Estados Unidos, doapgeesenta mas de la mitad de
su comercio minorista. Nuestro pais no es la exéepreste movimiento expansivo;
datos recabados en el anuario 2018-19 de la Guyjanfina de Franquicias (GAF),
guia oficial de la AAMF, revelan que el 2017 fuehuren afio para un sector que no
para de crecer (Russo, 2018).

En este sentido, la facturacion del sector de framg en el pais representa el
22% de las ventas minoristas, que equivale a dowguwel producto bruto interno
nacional (PBI), y se proyecta un crecimiento de Ilf¥omarcas y 7% de nuevos
puntos de ventas para el afio 2018. Ademas, 17%9amangentinas exportan sus
franquicias a todo el mundo, con 1.750 puntos ddéageen 62 paises, con fuerte
posicionamiento en Latinoamérica, principalmente,Paraguay, Uruguay y Chile.
Asimismo, el rubro indumentaria comprende el 45%addranquicias en el exterior,
seguido por el rubro de gastronomia con un 23%adepacion (Russo, 2018).

Adicionalmente, en los Ultimos afios se estd evidado un proceso de
federalizacién de las franquicias en Argentina, &rimportancia que reviste la
existencia de mayores oportunidades para los ioressnteresados en este modelo
de negocios, que se encuentran radicados en elointiel pais. De esta forma,
aproximadamente un cuarto de las franquicias afescen Argentina son generadas
en las provincias, es decir, no sélo se ofrecamgfrcias en el interior del pais, sino
gue también se crean. De acuerdo con los datosadas por la AAMF en el anuario
2018-19 de la GAF, el origen de las franquiciaslisgibuye de la siguiente manera:

Ciudad Auténoma de Buenos Aires (CABA), Gran BueAmss (GBA) e interior de



la provincia de Buenos Aires, 77%; Coérdoba, 12%ndteza, 4%; Rosario y Santa
Fe, 3.5%; resto del pais, 3.5% (Russo, 2018).

También, la franquicia es una forma de comercio spi@ncuentra cada dia
mas presente en la mayoria de las actividadesiamdisl Se pueden encontrar
franquicias para desayunar, almorzar, cenar o gacacomida, para comprar
indumentaria, etc. Ademas, las franquicias se elire presentes en otras
actividades esporadicas, por ejemplo, comprar vilalquna vivienda, organizar un
viaje, hacer un curso o aprender idiomas, etc.sEstan sélo algunas de las
actividades en las que se encuentra presentenquicda y sobre las que se pueden
encontrar marcas de reconocido prestigio, lo questnal la importancia de este
formato de negocios para cualquier economia. Acteiade, el sistema de franquicias
en Argentina agrupa mas de 1.000 marcas (90% raedeg)ny 34.000 locales,
destacandose los rubros de gastronomia, negogesiakizados y servicios (Russo,
2018).

Asimismo, el sector de franquicias posee un impbtetampacto econdémico y
social, debido a que genera empleos, proporciomangéas a los empresarios
franquiciantes, beneficia al consumidor con la aaepn de la gama y calidad de los
productos y favorece la competitividad de los diss sectores. Cabe indicar, que en
nuestro pais las franquicias generan 209.000 puekstdrabajo (Russo, 2018). Esta
situacion no sélo se explica por la apertura devosidocales tras la inversion de
franquiciados, sino que también, por el poder dgoci@cién con los proveedores,
debido a la adquisicion de volumenes significatidesnercaderia para abastecer a las
grandes redes de franquicias.

Adicionalmente, la importancia del sistema de ftacigs en Argentina reside

en su reformismo permanente, que se explica ar pkrrtlos siguientes aspectos: la
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aplicaciéon de una legislacion especifica en matdgifranquicias, la existencia de la
AAMF como una camara empresarial propia, la profesizacion del sistema, la
federalizacién de las franquicias, la innovaciérdgsarrollo de los conceptos de
negocios y un marco politico acorde.

Sin perjuicio de lo expuesto, la principal razén édto y expansion de las
franquicias, radica en la filosofia de este esqueoraercial: poner al alcance de
inversionistas la posibilidad de un negocio exitosa una menor probabilidad de
fracaso, respecto a la constitucion de empresgsgstoEs asi que una franquicia se
constituye como una posibilidad de inversién reaknactiva para aquellas personas
interesadas en desarrollar su propio negocio, aylada que puedan conseguir sus
objetivos con mayor rapidez y seguridad y sorteegte que siempre supone el inicio
de una nueva empresa. Se podria indicar que, exiatiera este formato de negocio,
quizds muchas personas nunca se hubiesen arriesgadstituir su propia empresa.

Sin embargo, no bastara con la decision de inventiuna u otra cadena de
franquicias, sino que sera sumamente necesario glaemprendedor lograr un
entendimiento importante del sistema de franquig@asa determinar si el mismo se
encuentra alineado con sus expectativas empresa(mionso, 2010). En este marco,
y considerando que la franquicia constituye unaatidad de inversion que pocos
experimentan por su escaso conocimiento, se delducecesidad imperiosa de
entender, analizar y estudiar su problematica deslddado del inversor o
franquiciado, en favor de facilitar el proceso den& de decisiones y promover el
desarrollo de un emprendimiento exitoso y rentable.

Cabe indicar, que la mayor parte de la bibliograkestente sobre franquicias
esta orientada a las empresas que quieren deaaswlhegocio y crecer por medio de

la utilizacién de este sistema, aportando la tqueftinente y datos relevantes para tal
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fin. Sin embargo, no hay disponible informacionidehte, tanto tedrica como
practica, destinada a las personas que estan lolasgarertir en una franquicia; es
decir, aquellos interesados en abrir su propio ciegoon el respaldo de una marca
importante y conocida, explotando una idea inventagrobada que ya funciona. Si
existe, en cambio, bastante bibliografia sobreoetepto de emprender en general y
la filosofia que deben adoptar quienes emprendémayikt, 2016).

Por lo tanto, aunque la literatura sobre franqaisa limitada, el inversor no
debe verse obligado a emprender en forma precgitagrendiendo a base de
experiencias propias, malas y buenas. Si bierestjoi de negocio siempre existe, el
futuro franquiciado puede minimizarlo desde el agimaje tedrico, es decir,
formdndose de manera adecuada antes de comendalaa &ntonces, la franquicia
requiere del emprendedor el accedo a un volumenifisafivo de informacién y un
nivel de formacion importante para integrarse fatisriamente al sistema. De este
modo, previamente a la concrecion de la relacianeroial con el franquiciante, el
franquiciado dispondra de un grado de certeza @mopen relacion con su papel en
la relacién comercial, las condiciones de la mignlas expectativas de un acuerdo
pensado para alcanzar el éxito (Alonso, 2010).

De esta forma, la inversion en una franquicia ésfstinada al fracaso si el
emprendedor o franquiciado no considera ciertaactanisticas propias de dicho
sistema de negocio, requiriéndose para esto, wadgenivel de conocimiento que
facilite la comprension de todos sus aspectos.fAsite a la disyuntiva de saber qué
hace a algunos emprendimientos vinculados con dielag mas exitosos y rentables
gue otros, se ha considerado conveniente estudiaellas factores que poseen

influencia directa en la sustentabilidad econdondieaste formato de negocio, los que
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fueron mencionados en los apartados previos y dobreuales, también, se ahonda
en los siguientes capitulos del presente trabajo.

De esta manera, la presente investigacion servina gntender estos
fendbmenos o factores propios de las franquiciagdaedesd punto de vista del
emprendedor o franquiciado y, a partir de su estughoder generar teorias
significativas que ayuden a explicar su realidadograr un conocimiento mas
detallado de como y por qué se presentan y cuaélessss principales efectos.
Ademas, la investigacion buscara realizar un apmnestructivo a la teoria existente
en Argentina, desde una perspectiva diferente, rgade datos empiricos
significativos y reutilizables que resulten pentites para otros académicos que

estudien la problematica en cuestion en nuests pai

1.5. Limitaciones del Estudio

Como se menciond anteriormente, la literatura digpe en relacién con el
sistema de franquicias es escasa en la actuahdasl aun, si se pretende abordar el
tema desde la perspectiva del emprendedor o fraaqoi Esta escasez de
informacion se confirma y agudiza en nuestro pdgbjdo a que existen muy pocas
investigaciones cientificas u otro tipo de biblafis que aborden la problematica que
se estudia en el presente trabajo, incluso en a@amipa con otros paises
latinoamericanos.

A través de esta investigacién se recopilan opesoextraidas de obras de
distintos autores respecto al problema planteadd, camo también, aspectos
subjetivos vinculados con la percepcién de los duiriados y franquiciantes
encuestados y su evaluacién personal de la exprdsi@xito de las franquicias. Sin
embargo, el presente estudio se encuentra limitpdia explicar todas las

posibilidades deléxito del sistema de franquicias desde la persgmectel
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franquiciado, dada su complejidad y la cantidadfad#ores externos e internos al
mismo que influyen sobre la gestidén y la sustehithal econdmica del negocio. Sin
perjuicio de esto, se pretende proporcionar elemseritya consideracion por parte del
franquiciado resulta relevante al momento de adquima franquicia, para evitar
cometer los errores mas frecuentes y reducir jjoiele fracaso del emprendimiento.

En cuanto a las encuestas realizadas, una de ri@ninentas utilizadas para
recopilar la informacion, se recurrié al anuarid2d9 de la GAF, guia oficial de la
AAMF, para acceder a los datos de los encuestadobtgner las respuestas al
cuestionario enviado. Cabe aclarar que, si biem gsia recopila informacién sobre
un universo representativo de 212 franquiciasptal de empresas que operan bajo el
formato de franquicias en nuestro pais asciendeaacantidad de 1.000, como se
indic6 més arriba.

En este sentido, resulta valido sefialar, que hulend predisposicion de
algunos de los franquiciantes y franquiciados caatis, para contribuir a los
resultados de la investigacion. A modo de interéamiparticularmente los
franquiciados, podran acceder al presente estudibisqueda de informacion o
respuestas a sus propias inquietudes, para anatados los elementos
proporcionados en el mismo y tomar la mejor denisidculada con la seleccidén de
la franquicia adecuada, incrementando la probatulde éxito del negocio.

Adicionalmente, el trabajo de investigacibn no aecunscribe a las
franquicias radicadas en Buenos Aires, donde seeobtra la mayor cantidad de
empresas gue operan bajo este modelo de negoiciogjue también se extiende a
ciudades de otras provincias del pais, en concolanon el proceso de
federalizacion de las franquicias que tiene lugaAmentina. Sin embargo, aunque

cada vez existan mas empresas consolidadas erdesudhicas que crecen a partir
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del sistema de franquicias, el foco de esta inyasibn esta definido en las
principales ciudades de los distritos mas impoesadel pais.

Sin perjuicio del alcance y las limitaciones meneas para el presente
estudio, es preciso indicar, que la investigaci@féctible debido a que se dispuso de
los recursos (humanos, financieros y materiale®)l yiempo necesario para llevarla a
cabo, sin que se presentaran inconvenientes rédésvajue afectaran el normal

desarrollo de la investigacion.
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Capitulo 2 — Marco Tedrico

2.1. Concepto de Franquicia

En lo concerniente a la conceptualizacion de ladguécia, existen casi tantas
definiciones como autores que han escrito respeekie sistema, aunque la literatura
se concentra en aquellas cada vez mas homogéreabsténte, Bermudez Gonzalez
(2002) plantea dificultades respecto a lograr uefinition de franquicia, ya que
segun las fuentes que se consideren, se atiermmlzh en uno u otros aspectos. En
este sentido, el autor menciona tres tipos de éserihformacién recolectada de
instituciones, asociaciones u organismos diversgacionados con franquicias
(fuentes institucionales); leyes, sentencias y asrmue recogen la definicion de
franquicia (fuentes normativas); opinion de invgestiores basada en la literatura
existente y en observaciones experimentales (fseluetrinales).

En primer lugar, aludiendo a fuentes instituciosafgieden mencionarse las
conceptualizaciones de la Asociacion Internaciatal Franquicias (IFA) y de la
AAMF como las mas relevantes para este estudidF-Aalefine a la franquicia como
un método para expandir un negocio y distribuinégey servicios a través de una
relacion de licencia en la cual el franquicianterspna o compafia que otorga la
licencia a un tercero para llevar a cabo una alzo/icomercial bajo su marca, no solo
especifica los productos y servicios que ofreceos ffanquiciados, personas o
compafias a la que se le otorga la licencia pacg&rhaegocios con su marca
registrada y nombre comercial, sino que también gesporciona un sistema
operativo, una marca y soporte.

Por su parte, la AAMF define a la franquicia comormoderno sistema de
distribucion de productos y/o de servicios, seditual una empresa que ha logrado

un éxito comercial en un area especifica de negptiansmite a otro empresario
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independiente todos sus conocimientos especiflaosxperiencia sobre el negocio
original y el uso de sus marcas comerciales y dimsbdistintivos, a cambio de un
derecho inicial mas un porcentaje de regalias nadesude esta manera, se reducen
las posibilidades de fracaso para el adquirenta ftanquicia.

En relacion con las fuentes normativas, es validenaionar el concepto
incluido en el nuevo Cédigo Civil y Comercial de N&cién Argentina. En dicho
marco normativo se indica que hay franquicia comkrcuando una parte
(franquiciante) otorga a otra (franquiciado) eled#o a utilizar un sistema probado,
destinado a comercializar determinados bieneswicges bajo el nombre comercial,
emblema o la marca del franquiciante, quien prayeeonjunto de conocimientos
técnicos y la prestacion continua de asistenciaid@co comercial, contra una
prestacion directa o indirecta del franquiciadoy(DNg 26.994, 2014).

Por ultimo, es importante profundizar en las fugrdectrinales en torno al
concepto de franquicia. Orozco (2006) sostiene existe franquicia cuando una
empresa duefia de la marca comercial permite avensior usar su nombre e imagen
y operar su negocio, al mismo tiempo que trasmiteasiocimiento y da soporte para
la obtencién de ingresos.

Asimismo, Bermudez Gonzélez (2002) alude a un mstde cooperaciéon
empresarial que vincula contractualmente a dosgatonidmica y juridicamente
independientes, donde el franquiciante otorgaaaduiciado el derecho de explotar
su negocio y comercializar productos de calidadada, a cambio de la recepcién de
pagos como contraprestacion a la cesion de aquethie En la misma linea, Alonso
(2010) define a la franquicia como un sistema debmyacion contractual entre dos
partes juridicamente independientes e igualesragigtiiciante, como titular de la

marca y de productos y/o servicios que poseen engabilidad probada, y el

17



franquiciado, como integrante de la red de frangugue obtiene el derecho a
comercializar dichos productos o servicios con @odes preestablecidas y la
asistencia permanente del franquiciante.

Finalmente, Mosquera Mufioz (2010) desglosa lasipaites definiciones de
franquicia y plantea las caracteristicas que magt&imcionamiento de este sistema:
- Colaboracion entre el franquiciante y sus fran@uios.

- Cesion del derecho y la obligacién, por parte dahduiciante, de gestionar un
negocio exitoso con pautas preestablecidas.

- Contraprestaciéon econdémica a cargo del franquiciado

- Transmision del know how del franquiciante y formacion permanente al
franquiciado.

- Existencia de un contrato de franquicia pactadeedas partes.

- Actuacién como parte de una red y respeto de tag@aciones del sistema.

- Conocimiento y aceptaciéon de estandares por patteathquiciado.

- Existencia de mayor probabilidad de éxito pararehduiciado respecto a un

negocio independiente, sin que el mismo esté Jgasaiut

2.2. Vocabulario Relacionado con Franquicias

Asistencia continua: constituye el apoyo que ehdtaciante presta al

franquiciado durante el periodo de explotacién aldranquicia, para asegurar la
trasmision efectiva ddtnow howy garantizar el éxito de la empresa. Un plan de
asistencia continua incluye aspectos como contel géstion, supervision de
actividades, cursos de perfeccionamiento del patsamcorporacion de mejoras en

los procedimientos y nuevas estratégicasdeketing entre otros (Alonso, 2010).
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Asistencia de apertura: actividades que el frangpiie lleva a cabo antes de la

apertura del establecimiento del franquiciado, y ceordinacion con éste, para
optimizar el proceso de puesta en marcha del ne@atonso, 2010).

Autoevaluacion: proceso de analisis pormenorizade @l candidato a

franquiciado debe llevar a cabo en relacion conpsapio perfil, aptitudes y
posibilidades, con anterioridad a la compra defrtarauicia (Alonso, 2010).

Canon de publicidad o fondo dearketing erogacion del franquiciado

mediante la cual se materializa su obligacién demater determinadas acciones de
difusién de la marca, es decir, representa la dadt(fija 0 porcentaje sobre ventas)
gue el franquiciado debe destinar a un fondo ma@Edmocion de la franquicia, que

es gestionado por el franquiciante en beneficitode la red (Alonso, 2010).

Cartera de clientes: forma parte del fondo de cometel franquiciado y

comprende la relacién de clientes captada en etig de la actividad que se
desarrolla durante la vigencia del contrato deduaria y que suele corresponder al
franquiciante luego de la conclusién de la rela@tpresarial (Alonso, 2010).

Contrato de franquicia: es el documento que legdizrelacion comercial

entre el franquiciante y el franquiciado, estaldedd los derechos y obligaciones
para ambas partes; este contrato deberia serbegddi para proteger los intereses
tanto del franquiciante como del franquiciado (GHas) 2016).

Control: supervision del franquiciante de los dists puntos de venta para
comprobar y medir la gestion de la franquicia yedttr puntos débiles, a fin de
cuidar la imagen de su marca y evitar que la gestig@propiada de un franquiciado

afecte a otro eslabédn de la cadena, sea propanquiciado (Canudas, 2016).
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Documentacién de franquicia: documentos informativa@ontractuales,

operativos y corporativos en los que se especificadineamientos de concesion y
explotacion de la franquicia (Alonso, 2010).

Fee de ingreso (canon de entrada): cantidad de digeso debe pagar el

franquiciado para incorporarse a una red de framuComprende el derecho de uso
de la marca, la busqueda del local, la formaci@iah los manuales de la franquicia,
la colaboracion en el proceso de reclutamientopdesonal y la planificacion de la
apertura, entre otros aspectos (Canudas, 2016).

Formacion: capacitacion del franquiciado en lagité&s de explotacion de la
actividad objeto de la franquicia. El proceso demfacion comprende tres fases: la
formacion en el establecimiento del franquiciatfddormacion del franquiciado y sus
empleados en su propio punto de venta y el apolyfsadeuiciante durante la puesta
en marcha a través de asesores o supervisosés (Canudas, 2016).

Franquiciado: persona fisica o juridica que ineieen la adquisicion del
derecho de comercializar un concepto de negociardgiado por el franquiciante,
asi como todos los métodos inherentes al mismaneterritorio exclusivo; en este
marco, recibe asistencia inicial y continua pareianse en la actividad comercial por
cuenta propia (Canudas, 2016).

Franquiciante: persona duefia de un modelo de regepglicable, exitoso y
rentable, el cual busca expandir a nivel naciorial igternacional y de manera
acelerada, por medio de inversiones de los fraraglos (Canudas, 2016).

Inversidn inicial: monto que debe erogar el frap@do para la adquisicion de

los bienes, productos o servicios, software y astifijos, que le permitan operar.
Generalmente, no se presupuestan en la inverddal iaquellos gastos que conlleva

la instalacion de cualquier negocio: alquiler y cagalicionamiento del local,

20



constituciéon de una sociedad comercial, segur@sstampuestos y contribuciones
correspondientes al territorio franquiciado (Carsi@®16; Russo, 2018).

Inversidn total: comprende la suma a pagar pataelguiciado en concepto de
feede ingreso e inversion inicial, es decir, el comdento técnico y tactico mas las
herramientas y recursos que necesita para opeaau@as, 2016).

Know how (saber hacer): constituye uno de los elementogeslale la

franquicia, que comprende todo el conjunto de e&pelas y procedimientos
adquiridos por el franquiciante en la explotaci@ésd negocio y que le permitieron
alcanzar cierto éxito en el mercado; se trasmiteaaluiciado a través de procesos
formativos, manuales de negocio y cualquier otrdimapropiado (Canudas, 2016).

Local o emplazamiento: establecimiento en el qudesarrolla la actividad

empresarial del franquiciado; sus caracteristiesigles y las cuestiones vinculadas
con su ubicacion, son predeterminadas por el fiaizne (Alonso, 2010).

Marca: representa el nombre de las empresas, wyestun elemento de
distincién entre ellas e implica una fuente de agntompetitiva de una compairiia
gue no puede copiarse. Por otro lado, cuanto nsggel reconocimiento de la marca

en el mercado, menor sera la probabilidad de feadaknegocio (Canudas, 2016).

Perfil del franquiciado: aptitudes profesionalesmerciales, personales y
patrimoniales exigibles a un franquiciado parargrdso en una determinada cadena
de franquicia (Alonso, 2010).

Politica comercial: es el plan estratégico y opesate actuaciéon, definido por

el franquiciante, con el objeto de conseguir deiteaidos objetivos de ventas en el
conjunto de la red de franquicia (Alonso, 2010).

Royalty (regalias): constituye la modalidad de pago deiduéciado por el

derecho a hacer negocios bajo la formula y mart¢drdequiciante. Las regalias
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comprenden el canon inicial por afiliacion al gisée pagos mensuales como
porcentaje de las ventas (netas del impuesto ar vajregado), regalias para
reinversion en publicidad, etc. (Pérez Llanes, 2017

Zona de exclusividad o area de influencia: espagie se asigna a un

franquiciado para que desarrolle su actividad sirpilesencia comercial de otro
franquiciado en dicha zona y sin que exista lalpldad de que el franquiciante

explote alguna otra unidad de negocio dentro @(Albnso, 2010).

2.3. Literatura y Teorias Relevantes del SistemBrdaquicias

2.3.1. Origen de la franquicia

De acuerdo con lo indicado por distintos autoraspalabra franquicia o
franchisingtiene su origen en los términos francesaac, que significa libre, ye
franc, que se referia a un privilegio otorgado. En lanEra medieval, el verbo
francher implicaba conceder mediante una carta de frarguwcicarta franca un
privilegio, dar autorizacion o abandonar una senvidre, es decir, un soberano
autorizaba por medio de dicho instrumento a sudigha realizar actividades tales
como la pesca, la caza y la libre circulacion desqeas o ganado en determinadas
zonas, por ejemplo. Bermudez Gonzalez (2002) ingieala franquicia se concibio
en sus origenes como una figura en torno a losepbos de libertad, exencion y
concesion.

Sin embargo, la franquicia como representacion evadli concluye con la
extincion de este modelo social. Después del wiw® la Revolucidon Francesa, la
palabra desaparece junto con los privilegios ottwmgaa los nobles, y recién en el
siglo XIX renace en el Nuevo Continente, con unecepcion diferente. No obstante,

no se puede establecer exactamente en qué afi@\aleitilizarse esta figura y son
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muchas las teorias sobre el momento histéricolygalr geografico donde surgio la
franquicia como se la concibe actualmente, esto@sp una relacién contractual de
colaboracién entre los empresarios franquiciarftanquiciado.

Asi, parte de la doctrina sitta el origen de ladracia de distribucién en las
Ultimas décadas del siglo XIX, post Guerra de leeS#n, cuando algunas empresas
industriales del norte de Estados Unidos no pudiestender su actividad en todo el
territorio con capital propio y debieron recurrirlaa colaboracién de comerciantes
locales y viajantes, quienes asumian el riesgolgaorenta de los productos y/o
servicios respaldados por nombres y marcas reabosci

Sin embargo, Bolea de Ante (1990) plantea que igeorde la franquicia
industrial pudo ser incluso anterior a la de distcion, en el afio 1899 en la ciudad de
Atlanta. En ese afio, el farmacéutico Candler vemadids abogados Whitelhead el
derecho en exclusividad de embotellado de la cormpadca Cola, quienes buscaron
empresas locales para la fabricacién, embotellamieventa y distribucién del
producto, cuyo preparado era suministrado porda cantral.

Otros investigadores consideran que la franquicialemma surge en Nueva
York en 1912, en la empresa Singer Corporationfagés de un esqguema de
distribucion que suponia la integracion parcialida red de empresas independientes
para sus respectivos puntos de venta, a cambionderetribucion econdmica
(Bermudez Gonzélez, 2002). Por su parte, Bolearda f£990) considera que recién
en la década de 1920 las grandes compafiias norieamas comenzaron a crear
estructuras de franquicia para evitar leyes dendaef@le la competencia, siendo su
promotora la empresa General Motors en 1929.

A patrtir de 1960, surge una gran cantidad de frarapiincluyendo cada vez

mas sectores; entonces se crea la fundacion IFA,egige para el afio 1970, la
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inscripcion de todas las centrales de franquicrasire registro publico, haciendo de
las franquicias un negocio famoso y reconocidoosrHstados Unidos. Asimismo, a
mediados de la década de 1980, cadenas de comapidas, como McDonald's y
Burger King comenzaron su expansion, a través wénsa de franquicias, en
Sudamérica y, particularmente, en Argentina. Fieal®, a fines de los '90 nace la

AAMF, el sistema de franquicia se hace conocido gdoptan empresas nacionales.

2.3.2. Teorias en el sistema de franquicia

Durante una primera etapa de la investigacion ifieatsobre franquicia, las
dos teorias mas utilizadas como marco teérico fuleréeoria de la agencia y la teoria
de la escasez de recursos. Con el transcurso dafitss fueron surgiendo nuevos
enfoques relacionados con las mismas, que las eomepktaron y extendieron sus
aspectos estudiados (Navarro Garcia, Diez Uli ytiMafelicia, 2017). Por lo tanto, a
partir de un enfoque integrador en detrimento deolesideracion de cada teoria en
forma individual, son seis las teorias usadas dmdopredominante y que han
posibilitado a los investigadores realizar impatancontribuciones a la literatura
cientifica sobre franquicia (Baena Gracia, 2010).

2.3.2.1. Teoria de la agenciha teoria de la agencia es la mas utilizada para
explicar la relacion entre el franquiciante y elnfquiciado. Este enfoque estudia el
sistema de franquicia desde la perspectiva de @ltssp entre las que resulta probable
la existencia de intereses divergentes: principalanquiciante) y agente
(franquiciado). El primero delega determinadasasude trabajo en el segundo, dado
gue no posee las capacidades, recursos y/o tiengoesarios para llevarlas a cabo
por cuenta propia (Jensen y Meckling, 1976).

En un segundo plano, esta teoria estudia la exjpadsi un negocio mediante

la franquicia, en funcion del hecho de que losdtagiantes tienen que decidir entre
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unidades propias o franquiciadas, atendiendo @bads supervision asociado con
ambas alternativas (Baend y Cervifio, 2009). Destke merspectiva, la franquicia
puede minimizar dicho costo a partir de la redutdié las actividades de control por
parte del franquiciante, dado que el franquiciaoeee fuertes incentivos para obtener
la maxima rentabilidad de su negocio, lo que coallen mayor esfuerzo comparado
con el de un gerente de una unidad propia de neadue trabaja por cuenta ajenay
con un salario fijo (Combs y Ketchen, 1999). Parsiguiente, la teoria de la agencia
llevaria a sostener que en la franquicia la mayatéa las unidades serian
franquiciadas, en contraposicion con la teorieadestasez de recursos.

2.3.2.2. Teoria de la escasez de recurkssa teoria parte de la decisidon de un
empresario de crecer por medio de la adopcionisteinsa de franquicia, de modo de
obtener los recursos necesarios que le permitarairgu expansion, desarrollar un
crecimiento rapido y alcanzar un tamafio minimoiefie, durante la primera etapa
del negocio (Sigué y Rebollero, 2004). En esteidentos recursos necesarios mas
importantes los constituyen los recursos finansietos recursos humanos y los
recursos de marketing, es decir, el conocimientordecado local. Asi, los recursos
intelectuales estan asociados a la gestion efecieiet las unidades de negocio,
asimismo, los franquiciantes necesitan capitahitnero para crecer, el cual puede ser
proporcionado por los franquiciados a un bajo c@Stambs y Ketchen, 1999).

Sin embargo, con el transcurso del tiempo y elicrieato de la cadena, los
franquiciantes acumulan recursos y disminuyen kxsesidades de buscar socios
franquiciados. Entonces, algunos franquiciantesddacabrir nuevas unidades como
propias y/o convertir unidades franquiciadas ermigsin renovar los contratos con
sus franquiciados, comenzando por las de mayorftamaentabilidad. Por lo tanto,

segun una perspectiva a largo plazo de esta tdarfaayoria de las unidades del
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franquiciante serian propias en detrimento derksgliiciadas (Navarro Garcia, Diez
Uli y Martin Velicia, 2017).

2.3.2.3. Teoria de la extension del ries@wnjuntamente con la teoria de la
agencia y la teoria de la escasez de recursospi@tde la extension del riesgo ha
sido utilizada, principalmente, para entender teategia del franquiciante (Combs y
Castrogiovanni, 1994). La misma supone que logyframmantes sélo hacen propias las
unidades mas interesantes y ofrecen a los frarglasi aquellas que implican
mayores riesgos. De esta manera, la franquiciaifgeque un franquiciante adverso
al riesgo, pueda mantener el control de las unglatnsideradas como mas
interesantes, dejando la gestibn de aquellas ndssgadas en manos de sus
franquiciados.

2.3.2.4. Teoria de las sefaldsn el contexto del sistema de franquicia, la
teoria de las sefiales ha sido objeto de analisiiséintas investigaciones, como las
mas relevantes pueden mencionarse los trabajosaliei @ Lutzt (1992) y Michael
(2009), con el fin de explicar las decisiones de flmanquiciantes en torno a la
expansion de sus negocios por medio de unidadegapro franquiciadas. De acuerdo
con este enfoque, los sectores que se basan as lmeangibles deben emitir sefiales
a los clientes, los competidores, los proveedoredros agentes vinculados a la
empresa, a través de aspectos observables, pditarfée toma de decisiones de los
potenciales compradores.

Segun esta teoria, los franquiciantes utilizan aosed propias en una primera
etapa, que constituyen la sefial enviada al mergagermiten a los franquiciados
interesados en adquirir la franquicia, valorar aggecomo la visibilidad de la marca,
la calidad del producto o servicio, las ventas ygeaes, la rentabilidad del negocio y

la viabilidad del proyecto, asociados con la déaigie unirse a la cadena (Erdem,
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Swait, y Valenzuela, 2006). Una vez que la cadécenaa una cierta notoriedad e
imagen y se consolida en el mercado, el franquei@ontinia su expansion por
medio de unidades franquiciadas, buscando alcamzarproporcion o porcentaje
Optimo entre tiendas propias y franquiciadas.

En otro orden, la teoria de las sefiales ha sidizadta para explicar el
supuesto de que los franquiciantes que reclamanonesyoyalties a sus
franquiciados muestran una menor probabilidad deaBo en su negocio (Gallini y
Lutz, 1992), debido a que los franquiciados enegengue solamente los negocios de
mayor calidad y experiencia estan en condicionesedamar regalias elevadas. Por
lo tanto, la existencia de una mayor cantidad @mt&g interesados en convertirse en
franquiciados de la cadena, reduciria la probailide fracaso del negocio.

2.3.2.5. Teoria contractuaEsta teoria, analizada principalmente por Shane
(1996), determina que una franquicia estard mésgiatla cuanto mayor sea el
namero de unidades y, a su vez, se minimizaranri&sgos y se estimulard la
inversion en los activos de dicha franquicia. Enés) de acuerdo con este enfoque, el
franquiciante decidird franquiciar una unidad st@to de supervision es menor que
aguel asociado a la gestion de una tienda propideeir, el mayor costo de unidad
propia respecto al de una ajena, las hace mentables

2.3.2.6. Teoria de los costos de transacci&sta teoria considera a las
empresas como agentes eficientes que minimizanctsdos a través de la
subcontratacion de actividades a agentes extemrodugar de llevar a cabo la
internalizaciéon de las mismas (Burton, Cross y Risp@000). Concretamente, para el
caso de franquicias, el franquiciante acude a tamqgliciados para gestionar su

negocio de forma mas econdmica y eficiente; sinaggd) debe soportar costos
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vinculados con la negociacion del contrato de fuigig, la supervision de tales
actividades y el control del cumplimiento de la®uslulas acordadas en el mismo.

Este enfoque supone, ademas, que el estudio thsisle franquicia no debe
limitarse a las relaciones principal-agente, tambié&ne que contemplar aquellos
costos de transaccion surgidos del acuerdo coundlaentre el franquiciante y el
franquiciado; este aspecto cobra mayor relevacciando el contrato se firma entre
agentes con diferencias culturales y/o geograficas.

Por ultimo, es posible pensar en investigaciones pnéfundas, basadas en
teorias modernas de la empresa, utilizadas de faroigiente, como la teoria del
marketing relacional y la teoria de recursos y cilaaes; también, otras mas
recientes y poco aplicadas, como la teoria delnalraje, la teoria del capital
humano vy la teoria del capital social, que podc@mducir a resultados novedosos y

practicos (Diez de Castro y Rondan Catalufia, 2004).

2.3.3. Lineas de investigacion referidas al sistelm@ranquicia

En una primera etapa, la importancia del sistemaateuicia fue advertida
por cientificos, académicos y profesionales a pal¥ su preponderancia como
sistema de distribucion moderno. Posteriorment&atzquicia elevo el interés de los
investigadores cuando comenzd a imponerse como egamsmo de expansion
empresarial. Finalmente, este modelo de negocimsmnsolidado como un sistema
de expansion internacional (Elango, 2007).

Por lo tanto, la importancia académica y practiedadfranquicia esta siendo
cada vez més reconocida, despertando un interéem® entre los investigadores.
Sin embargo, se trata de una disciplina académ@ativamente joven, en
comparacion con estudios referidos a otras arekioradas con el ambito

empresarial, resultando ciertamente escasa ladeantie trabajos elaborados al
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respecto para comprender la complejidad del sistfeanquicia. En este sentido, la
mayoria de los estudios cientificos realizados isétaron a dar a conocer este
esquema comercial, en primer lugar, y a explicamknera de llevar a cabo su
implementacion empresarial, en segundo términor{@&xracia, 2010).

A raiz de lo expuesto, es preciso indicar que smlbs estudios que agrupan
los trabajos cientificos vinculados con la franguien diferentes lineas de
investigacion: Elango y Fried (1997), Diez de GastrRondan Catalufia (2004) y
Baena Gracia (2010). El primero de estos trabdmsdo a cabo por Elango y Fried
(1997), ha sido considerado de gran importancidgopmunidad cientifica y se ha
constituido como un punto de partida para futuresadollos cientificos; estos
autores clasifican la literatura de franquicia s fineas de investigacion: franquicia
y sociedad, creacion de la relacién de franquidiangionamiento de la franquicia.

Posteriormente, Diez de Castro y Rondan Catalu®®4§2 hacen una
modificacién al trabajo precedente y establecemande estudio con independencia
de la existencia 0 no de investigaciones y de soend, asi determinan cuatro lineas
de investigacion: razones sociales de la franquigiestigaciones sobre el
franquiciante, investigaciones sobre el franquiziad la relacion franquiciante-
franquiciado. Como puede observarse mas adelasttes Bneas de investigacion se
describen en forma detallada.

Por ultimo, Baena Gracia (2010) identifica los pifales trabajos publicados
en el sistema de franquicia, presentando una viidplia de la literatura desde los
afios ‘60 hasta la primera década de los afios 30Q asocia con las lineas de
investigacién identificadas por Diez de Castro ndm Catalufia (2004). La Tabla 1

resume la clasificacion realizada y hace refereadias trabajos mas citados en las
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investigaciones llevadas a cabo, entre ellos, Wosc actas de congresos,

monografias, capitulos de libro y tesis doctorales.

Tabla 1
Principales lineas de investigacion en el sistemdranquicia
Lineas de . .
. o Referencias méas destacadas
investigacion
1) Razones a) Balance social de la franquicia (Hunt, 1972).
sociales de la b) El contrato de franquicia (Caves y Murphy, 19&thewson y Winter,
franquicia 1985; Hadfield, 1990; Lafontaine y Kaufmann, 190dfontaine y Shaw,

1996).
c) Etica de la franquicia (Preble y Hoffman, 1988rnandez y Martin, 2006).

2) Expansion de la a) Razones para franquiciar o para abandonartefrasde franquicia
franquicia (Oxenfeldt y Kelly, 1968; Bacus, Bacus y Human, 3;Q8ulian y
Castrogiovanni, 1995; Combs y Ketchen, 1999; ARG()1; Nair, 2001;
Castrogiovanni y Justis, 2002; Lépez y Ventura,Z8atson, Kirby y Egan,
2002; Sigué y Rebolledo, 2004; Garg, 2005).

b) Unidades propias versus franquiciadas (Braddebkies, 1989; Thomas,
O’Hara y Musgrave, 1990; Dant, Kaufmann y Pasw&0821 Thompson, 1992
Calderén, 2002; Garg. Y Rasheed, 2006).

c) Internacionalizacion de la franquicia (Hack&&76; Eroglu, 1992; Huszagh
Huszagh y Mcintyre, 1992; Cahn y Justis, 1993; Kadbtros, 1994;

Zietlow, 1995; Alon y McKee, 1999; Combs y Ketch&899; Alon y Banai,
2000; Quinn y Doherty, 2000; Hoffman y Preble, 2084shi y Karuppur,
2002; Jones, 2003; Michael, 2003; Hoffman y Pred®4; Elango, 2007).

d) Seleccion de franquiciados y franquiciadoreshi@ia, Douglas y Bush,
1972; Knight, 1986; Morrison, 1997; Fenwich y Stimon, 1998; Michael,
2003; Ramirez, Guerrero y Rondan, 2006; Ramiread&oy Guerrero, 2007),

3) Caracteristicas| Tatham, Douglas y Bush, 1972; Edens, Self y Gritle¥6; Knight, 1986;
del franquiciado y| Petersen y Dant, 1990; Withane, 1991; DeCeglie3;1@astrogiovanni,
franquiciante Justis y Julian (1993); Castrogiovanni, Bennet yn@s, 1995; Hing, 1995;
Kaufmann y Stanworth, 1995; Falbe y Trombon, 1%88mni, 2002;
Kasselmann, de Beer y Vermeulen, 2002.

4) Relaciones Hunt y Nevin, 1974; Lusch, 1977; Zeller, Achab@&npwn, 1980; Sen,
franquiciante — 1993; Lafontaine y Slade, 1997; Morrison, 1997;dgais, 2002; Garcia,
franquiciado Sanzo y Trespalacios, 2004.

Fuente: Baena Gracia (2010).

2.3.3.1. Razones sociales de la franquician primer lugar, resulta
conveniente hacer referencia al balance sociah dehquicia, dado que este sistema
presenta una serie de ventajas generales tantéapsweiedad como para la economia
de un pais, tales como: modernizacion de las égtasccomerciales, crecimiento de
la economia, creacion de nuevas empresas, estéabiithpresarial, existencia de
oportunidades para empresarios independientes,rdordel empleo, impulso de la
investigacion 'y desarrollo, tasas elevadas de éwo comparacidon en

emprendimientos independientes y acceso a nueeaslogias, entre otras. Sin
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embargo, los contratos de franquicia suelen contemfausulas que atentan contra la
libre competencia e imponen precios, canonestdeaiy distribucion exclusivos y
desequilibrios a favor del franquiciante (Diez y&5a1998; Hunt, 1972).

Sin perjuicio de lo mencionado en el parrafo pregspecto a las clausulas
anticompetitivas, Diez de Castro y Rondan Catal(#204) consideran que la
franquicia también favorece a la competencia, debidjue facilita la expansion de
pequefios empresarios a través de redes, que puaedgetir con empresas mas
grandes y consolidadas. Ademas, la franquicia esgunversiones menores para la
apertura de nuevos puntos de venta, situacion queuyeve el ingreso de nuevos
competidores al mercado.

También, Gamir y Méndez (2000) profundizan en t@®nvenientes sociales
negativos en torno al sistema de franquicia. E@ sshtido, los autores mencionan la
desaparicion de pequefios comerciantes que no innuvae adaptan al comercio
moderno, la estandarizacion del consumo en regimogsdisimiles, el incremento de
los conflictos entre franquiciantes y franquiciagos concentracién de las redes de
franquicias en las principales urbes, con escasepcia en localidades més alejadas.

Otro de los elementos a considerar como parte the @#mera linea de
investigacion, es el contrato de franquicia, debddque resulta fundamental para
regular las relaciones entre franquiciantes y fu&igdos. Un contrato de franquicia
considera los derechos y obligaciones de las pddsspagos del franquiciado al
franquiciante, las condiciones para su resoluciés, derechos de exclusividad
territorial, la fijacion de precios y la compra deministros, entre otros aspectos.
Ademas, el contrato debe ser completo, claro ylibcado, aunque generalmente se
observa una asimetria en beneficio de la figurafrdelquiciante (Hadfield, 1990;

Mathewson y Winter, 1985).

31



Por otro lado, los franquiciantes suelen ofrecenisimo contrato a todos sus
franquiciados, sin que dichos documentos experiemecambios de relevancia con el
tiempo. Adicionalmente, las condiciones econOmamagempladas en un contrato de
franquicia no estan sujetas a negociacion; logyfremados deben aceptar o rechazar
el contrato, con pocas posibilidades de introdwgimbios en el mismo (Diaz
Bernardo, 2000; Lafontaine y Kaufmann, 1994).

Finalmente, el Ultimo apartado asociado con laomag sociales de la
franquicia, hace referencia a la ética en la fraiguUno de los aspectos claves que
persiguen las asociaciones de franquicia, entes édl AAMF, se relaciona con el
desarrollo del sistema de franquicia siguiendcaimientos éticos, buscando proteger
a la parte débil de la relacion contractual (fraciado) frente a las acciones de la
parte dominante (franquiciante). Para esto, uniséquobligatorio que imponen a sus
asociados lo constituyen los cédigos de ética yeota, que contienen las buenas
practicas que deben seguir franquiciantes y framapns para lograr relaciones
comerciales sustentables.

A partir de un estudio realizado por Preble y H@in§1999), se examinan los
coédigos de conducta de asociaciones de franquierterecientes a 21 paises
(incluyendo Argentina), en términos de su origeontenido y aplicacion de las
disposiciones en ellos incluidos. A su vez, looemg estiman que aproximadamente
el 75% de los cddigos revisados contemplan lasastaje iniciacion, contrato,
implementacion y disolucion de la relacion ent@nfuiciante y franquiciado. Sin
embargo, a modo de conclusion, determinan que ligaafn practica de estos
cbédigos no se lleva a cabo en forma apropiada [@rmayoria de los casos
analizados, por lo cual, las buenas practicas gudalais en la teoria no se traducen en

hechos entre las partes de la franquicia.
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2.3.3.2. Investigaciones sobre el franquicianissta linea de investigacion
reune aquellos trabajos que se centran en la figlriianquiciante, es decir, el duefio
de la marca comercial y creador de la red de friaragu Si bien se realizaron varios
estudios al respecto, cuya contribucion resultavesite para el entendimiento del
sistema de franquicias y las relaciones entre dai®p intervinientes, la problemética
gue se pretende resolver a través del presentgdrdb investigacion, se centra en el
franquiciado. Por esta razon, en forma resumidaguisamente, se mencionan los
principales aportes de la literatura en la lineadestigacion del franquiciante.

Uno de los temas mas investigados en relacibnadmahquicia es aquel que
explica las razones que impulsan a un empresarameertirse en franquiciante. Asi,
Diez de Castro y Rondan Catalufia (2004) agrupas e€azones en las siguientes:
recursos financieros, personal y conocimiento daicado. En el primer caso, bajo el
supuesto de la teoria de los recursos escasos tamaan los apartados previos, una
empresa adopta la franquicia por no disponer dadosrsos para crecer a través
unidades propias.

Respecto a los recursos humanos (franquiciadoisgotdres y empleados de
la unidad franquiciada), el franquiciante podrgdiger de unidades franquiciadas con
personal directivo de mayor talento en comparacion aquellos empleados que
trabajen por cuenta ajena, dado que la motivacbfrahquiciado por ser empresario
constituye un rasgo distintivo de buen gestor. ltima razén del franquiciante para
franquiciar su negocio, segun Diez de Castro y Rori¢atalufia (2004), la constituye
el desconocimiento del mercado al que planea iagresie puede ser suplida por el
conocimiento que posean los franquiciados que lasocorporarse a la red.

Otro de los aspectos que desperté el interés ddénamuinvestigadores en

relacion con la figura del franquiciante, es aquet estudia la decisién de optar por
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unidades propias o franquiciadas. Diez de Cas@waio Garcia, Rondan Catalufia y
Rodriguez Rad (2008) indican que las empresas qoelah adoptar el modelo de
franquicias, pueden hacerlo exclusivamente a tradéstiendas franquiciadas
(estrategia monocanal), o bien, expandirse por anath unidades propias y
franquiciadas en funcion de sus intereses (esitaathgpl). Estas Ultimas, tienen el
convencimiento de que un sistema dual les propoacientajas competitivas frente a
sistemas totalmente sucursalistas (propios) o @iargios. En forma

complementaria, la Tabla 2 compara estos dos espudenexpansion empresarial.

Tabla 2
Principales diferencias entre franquicias y suclesgropias

Sistema de franquicias Sistema de sucursales
El franquiciado tiene a su cargo las inversionés inversion y los gastos de apertura del nuevo
y los gastos inherentes a la apertura del local.local comercial son soportados por la empresa.
La expansion se produce con personal ajend. La neijra supone un incremento de |la
némina y, por ende, un aumento importante de
los costos de personal.
Mayor motivacion por el éxito y buena march&lenor compromiso del personal propio con |os
del negocio. resultados empresariales.
Réapida expansién y efecto multiplicador, quea expansion estd condicionada por |la
fortalece la presencia de la marca en| disponibilidad de recursos financieros |y
mercado. humanos.
El incentivo del franquiciado para |aLa empresa debe invertir mucho tiempo| y
consecucion del éxito y resultados de su progimero en el control de la gestion de |as
negocio, facilitara al franquiciante el control deucursales de la red.
la gestion.
La mayor rapidez de expansion favorece| ea lentitud de la expansion implica la obtencion
acceso a mayores economias de escala,| geemenores economias de escala y problemas de
benefician el aprovisionamiento. competitividad.
Esfuerzo de marketing compartido, ya que las empresa soporta todo el presupuesto
franquiciados aportan a fondos publicitarios. | publicitario de la red.
Fuente: Alonso (2010) y Bermudez Gonzalez (2002).

Continuando con las lineas de investigacion enotah franquiciante, la
internalizacion de la franquicia es otro de loseasps estudiados, dado que el éxito
del sistema de franquicia provoca la rapida exgansg saturacion del mercado
nacional, resultando conveniente la incursion ercaums externos. En este caso, los
principales campos de investigacion son las razqonesimpulsan al franquiciante a

salir a mercados externos (Garcia Cruz, 2002; Hadk&76; Kedia, Ackerman, Bush
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y Justis, 1995; Lopez y Gonzalez, 2001) y las difelas que existen entre
franquiciantes con expansion internacional y lose quo se internacionalizan
(Huszagh, Huszagh y Mcintyre, 1992). Adicionalmembe temas relacionados con
las barreras a la internacionalizacion de las fianag, las estrategias de ingresos a
mercados externos y las caracteristicas de loegdéstino, también han sido foco de
atencion de distintos investigadores (Diez de GasRondan Catalufia, 2004).

Finalmente, la seleccion de los franquiciados & otro de los temas
estudiados, por resultar clave en la considerad@briranquiciante para el éxito de la
franquicia. En este sentido, resulta convenienteajignda a cuestiones tales como la
definicion del puesto del franquiciado, la fijacide las caracteristicas necesarias para
ser franquiciado y la implementacion de un procefectivo de reclutamiento y
seleccion de franquiciados (Diez de Castro y Ro@ialufia, 2004).

2.3.3.3. Investigaciones sobre el franquiciaBo este apartado se compilan y
resumen las investigaciones que hacen refereraifiqura del franquiciado, o sea, el
emprendedor que tiene la intencidn de unirse aechae franquicia. De acuerdo con
el trabajo de Diez de Castro y Rondan Cataluiiad(2@Xisten dos grandes campos
de investigacion vinculados con el franquiciadozorees para integrarse a una
franquicia, poniendo foco en la independencia yriesgo, y seleccion del
franquiciante, haciendo referencia a aspectos alsuzion de la cadena, técnicas de
seleccion del franquiciante e informacion propaneida al franquiciado.

Como se expuso previamente, la franquicia congtitina de las alternativas
mas efectivas para la expansion del negocio detjfrigiante, asimismo, se presenta
como un mecanismo para el desarrollo empresaridtatejuiciado. Las razones que
llevan a este Ultimo a optar por este esquema gecios estan relacionadas con las

ventajas que supone su eleccion. En este serdidujeépendencia del franquiciado es

35



uno de los temas estudiados, debido a que el halacorporarse a una cadena de
franquicia supone una pérdida de autonomia patenta de decisiones en torno al
negocio; sin embargo, el apoyo, asesoramiento yireégnto del franquiciante, asi
como también, la comercializacién de un producsereicio probado, la existencia de
una marca reconocida y las mayores probabilidadeito, justificarian su eleccion
(Baron y Schmidt, 1991).

Respecto al riesgo de la franquicia, no existerstigaciones especificas que
determinen un modelo para evaluar el riesgo qumasl franquiciado al momento
de incorporarse a una cadena de franquicia. Sijigier de esto, es conveniente
indicar que, si bien es elevada la posibilidad xitoéasociada con la adquisicién de
una franquicia consolidada en el mercado, el rieggfvacaso del negocio existe y no
puede eliminarse totalmente. Por otro lado, puademcionarse acciones oportunistas
del franquiciante, clausulas contractuales engafidgaow how insuficiente y
derechos abusivos, como principales riesgos queégsdportar el franquiciado (Diez
de Castro y Rondan Catalufia, 2004).

En otro orden, la seleccién del franquiciante dang un tema clave en la
consideracion del franquiciado. En lo referido alkccion de la cadena de franquicia
propiamente dicha, Aquino y Rondan Catalufia (1%9®pnen las etapas que debe
pasar el franquiciado en la busqueda de una fraelaquara asociarse y Diaz
Bernardo, Iniesta y Nueno (1998), describen lasaataristicas que busca el
franquiciado en su franquiciante, entre las cuales destacan, el apoyo del
franquiciante, la existencia de una marca recomgdadindependencia, un producto o
servicio probado, la capacitacion y un menor riedgoegocio.

Por otro lado, Diez de Castro y Rondan Catalufigideran que el proceso de

seleccién de un franquiciante deberia realizasaveés de la utilizacion de técnicas
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de ayuda a la decision, particularmente, herram$erde analisis de criterios
multiples. Ademas, estos autores manifiestan laoitapcia que reviste para el
franquiciado disponer de informacibn completa y ropwa para analizar la
conveniencia de ingresar en una determinada refladquicia; dicha informacion
podria obtenerse a partir del propio conocimient degocio, consultoras
especializadas, asociaciones de franquicias y is$10s franquiciantes.

2.3.3.4. La relacion franquiciante-franquiciadba ultima de las lineas de
investigacion hace referencia a las relaciones rdercambio en el canal de
distribucion, que han sido uno de los centros dacabn de los investigadores que
produjeron mayores contribuciones cientificasnatketing El sistema de franquicia
es un canal de distribucion, aunque se producegiosles mucho mas estrechas que
en otros canales, por lo tanto, las variables guessudian en estos canales pueden
analizarse en el sector de la franquicia (Diez a&tr® y Rondan Catalufia, 2004).

Concretamente, variables como el control, el cotaflila satisfaccion y la
fidelizacion en la franquicia, dieron lugar a intigaciones relevantes en el campo de
las relaciones entre el franquiciante y el franiquic. En el primer caso, Sen (1993)
afirma que los pagos del franquiciado en conceptoashon de entrada y regalias son
utilizados por los franquiciantes como un mecanisg® control sobre los
franquiciados, para alcanzar la calidad deseadadas las unidades de la red. En el
segundo caso, Zeller, Achabal y Brown (1980) imdligae los conflictos surgen por
la dificultad para hacer coincidir los objetivod ftanquiciante, para todo el sistema,
con los objetivos individuales del franquiciadoindsmo, para Anderson y Weitz
(1989) la comunicacién y la confianza entre eldrdoiante y el franquiciado resultan
de vital importancia para reducir los conflictogpmover una buena relacion y

sostenerla en el tiempo.
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Respecto a la variable de satisfaccion en la fiarajusi bien son escasos los
estudios que permiten determinar el impacto derafaion satisfactoria entre las
partes de una franquicia y sus resultados econdmidorrison (1997) concluye sobre
la existencia de un impacto negativo. Por el coigstraegun Diaz Bernardo (2000), la
satisfaccion de la franquicia se relaciona pogiteate con las percepciones de
autonomia del franquiciado, objetivos, politicaprgcedimientos claros del sistema
de franquicia, consideracion de lider y relaci®ulado-recompensa.

Por ultimo, en relacién con la variable de fidediba a través de la franquicia,
las empresas que desean comercios exclusivosnseelarir al sistema franquicia en
busqueda de un canal de distribucion que sea l&al,yara asegurar cooperacion,

compromiso y motivacion por parte de los franquiog(Lafontaine y Slade, 1997).

2.4. Tipos de Franquicias

Las franquicias comprenden multiples actividadesergiales, por lo cual,
pueden ser clasificadas atendiendo a criterios mndisersos. Las distintas
clasificaciones fueron surgiendo a medida que atabarel nivel de complejidad de
las relaciones entre franquiciantes y franquiciadsmismo, estas clasificaciones
permiten agrupar armonicamente las caracteristieadicha relaciéon comercial vy,
ademas, facilitan la comprension del concepto dedfnicia (Bermidez Gonzalez,
2002). En este sentido, una de las clasificacion&s reconocidas es la que hace la
distincién de franquicia segun su objeto o ramadividad econdmica: franquicia
industrial o de produccion, franquicia de servigidsanquicia de distribucion.

En una franquicia de produccion, la empresa franguoie fabrica los
productos, es la duefia de la marca comercial ysfitesa el know-how a sus
franquiciados para que lleven a cabo la actividadiyrctiva, por ende, la compafia

gue fabrica y distribuye es la misma y, ademagaealguiciante se constituye como
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una central de compras para seleccionar los proveed negociar las condiciones
mas ventajosas para toda la red (Ayovi Caicedoja@ai Cagua y Mora Torres,

2016). En la misma linea, Alonso (2010) indica tamo el franquiciante como el

franquiciado son industriales, y el primero otorgla segundo los derechos de
fabricacion, la tecnologia que se empleara en alcgso productivo, la

comercializacién de los productos, la marca y lmeg@dimientos administrativos, de
gestion y comerciales.

Por otro lado, en una franquicia de servicios @nduiciante cede al
franquiciado el derecho a utilizar y comercialinaa formula original y especifica de
prestacion de cualquier tipo de servicio al consiamicon un nombre probado y una
acreditada aceptacion del publico. En este casquiex@ gran relevancia el
asesoramiento, seguimiento y transmisionkeheiw howpor parte del franquiciante
(Ayovi Caicedo, Guijarro Cagua y Mora Torres, 20X8Babe indicar, también, que las
franquicias de este tipo son las que presentan ayommivel de crecimiento en
Argentina y la region, y las que poseen mejorespgaativas futuras en este sentido.

En dltimo lugar, una franquicia de distribucién aguella en la cual el
franquiciante se desempefia como intermediario enctampras, seleccionando
determinados productos fabricados por otras enfresaia que sean distribuidos a
través de los puntos de venta de su red de fraadoi (Alonso, 2010). En este tipo
de franquicias se le otorga mayor libertad al frarigdo, aunque su aporte en la
operacion resulte menor, dado que el franquicienfiga los productos que tiene que
vender con el aporte de la marca y el derecholiaautsu nombre comercial (Ayovi

Caicedo, Guijarro Cagua y Mora Torres, 2016).
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Adicionalmente, a modo de resumen, la Tabla 3 yeclwtras de las

clasificaciones mas significativas que han elabmmdidtintos autores en las ultimas

décadas.

Tabla 3
Tipos de franquicias

Criterio y Autores

Clasificacion

Lugar que ocupan las
partes del contrato
dentro del canal

(Diez de Castro, 2004

Franquicia horizontal: relaciones entre franquitgany franquiciados
situados en un mismo lugar (fabricantes, mayoristasnoristas).
Franquicia vertical: relaciones entre los integzgante los distintos
niveles del canal; integrada (totalidad de los rhiea del canal

franquiciante fabricante y franquiciado minorista3emi-integrada
(franquiciante fabricante y franquiciado mayorista franquiciante
mayorista y franquiciado minorista).

Grado de integracién a Franquicia asociativa: el franquiciante participa el capital del
la red (Alonso, 2010) | franquiciado o viceversa.

Franquicia financiera: el franquiciado es sélomwersor que no gestiona
directamente la franquicia.
Franquicia activa: el franquiciado gestiona direwtate el punto ds

D

venta.
Formas especificas de Multifranquicia: el franquiciado tiene mas de umanfjuicia del mismg
franquicia (Alonso, franquiciante.
2010) Plurifranquicia: el franquiciado gestiona franga&idiferentes que sgn
complementarias y no competitivas entre si.
Franquicia cérner: la franquicia se desarrolla en establecimientg
comercial que destina un determinado espacio arltavde los productds

o servicios del franquiciante, segun las especificges del mismo y baj
su marca.

Franquicias méviles: aquellas en las que la a@dvidel negocio se basa
en unidades mdviles (vehiculos, carritos, etc.)a@jrglan dentro de una
zona especifica.

Franquicias multipunto: explotacion simultanea deias unidades d
negocio dentro de una misma zona franquiciada, rgenente bajg
sistemas dstands gondolas, quioscos, etc.

Franquicia multiconcepto: aquellas en las queaduiciado, dentro d
una misma zona, explota puntos de venta de diveosklidad.
Franquicia master: entre el franquiciante y el diaciado existe una
figura intermedia (franquiciado principal), quieesdrrolla las funciones
de franquiciante en una delimitacién geogréaficaarinada.
Franquicia internacional: el franquiciante abreeciamente unidades de
negocio franquiciadas en mercados exteriores.
Etapas o generaciones Franquicia de primera generacion: el franquiciditencia su marca al
(Canudas, 2016) franquiciado y distribuye sus productos sin exefidsid.
Franquicia de segunda generacion: el franquicikcg@cia su marca 4l
franquiciado y vende productos en forma exclusiva.
Franquicia de tercera generacion: el franquiciaamtemas de la licenci
de su marca, trasmite lahow howoperacional a toda la red.
Franquicia de cuarta generacién: incorporan laigiacion activa de
franquiciado en la toma de decisiones estratégiebsegocio.

Fuente: Elaboracién propia.

|=)

D

)

D
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2.5. Ventajas, Inconvenientes y Riesgos de la krara

El sistema de franquicia constituye un esquema ooatgue, como sucede
con otros formatos, presenta una serie de ventjasconvenientes. Si bien,
generalmente las primeras prevalecen sobre lasxdagula franquicia no es por si
sola una férmula que garantiza el éxito empresariphra el franquiciante ni para el
franquiciado. Por lo tanto, el riesgo de negociengire esta presente y la
minimizacion del mismo depende del esfuerzo y dekralimiento entre ambas
partes, dado que existe una necesidad mutua dgufceamtes y franquiciados para

alcanzar la sinergia que permita consolidar leciétaen el largo plazo (CEA, 2016).

2.5.1. Ventajas, inconvenientes y riesgos pareaeakjuiciante
Como se mencion6 en mas de una oportunidad erplrsados precedentes
del presente trabajo, el sistema de franquiciascefventajas o beneficios de gran
relevancia para los franquiciantes, principalmeste relacion con su estrategia de
expansion empresarial. Sin embargo, dado que laafigel franquiciante no es el
foco de la presente investigacion, sélo se presesniaforma resumida las ventajas e
inconvenientes del sistema para el mismo. En elgricaso, Canudas (2016), CEA
(2016) y Silva Duarte (2003) coinciden en los stgtes beneficios:
- Posibilidad de crecimiento acelerado y expansidnefecto multiplicador.
- Creacion de una imagen de marca sélida y con nm@gsencia en el mercado.
- Menor inversion por el financiamiento operativo @artido parcialmente con el
franquiciado.
- Reduccion del riesgo econdémico, financiero y comépor la parte asumida por el
franquiciado.
- Existencia de economias de escala que permiteniredgn mayor poder de

negociacion y optimizar las compras y la produccién
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- Mayor control de la produccién, suministro y disticion de los productos o
servicios.

- Diversificacion de los ingresos a partir del cobded canon de entrada y las regalias
periodicas.

- Acceso a un canal de distribucion leal, gracias Ita aotivacion de los
franquiciados en comparacion con los empleadosgeop

- Mayor innovacién y desarrollo de nuevos productssmicios.

- Minimizacién de los gastos de personal y sistenegahtrol por la ausencia de
relaciones laborales.

- Esfuerzo de marketing compartido, dado el aportdodefranquiciados a fondos
publicitarios comunes para toda la red.

- Conocimiento del mercado en tiempo real a partlr adatacto directo con los
franquiciados.

Respecto a los inconvenientes y riesgos de lagjdraas desde el punto de
vista de los franquiciantes, los mismos autoreslaafios siguientes, entre los mas
significativos: mayor complejidad en la comunicacidon los diferentes puntos de
venta, existencia de errores operativos del frama@o que pueden dafiar la imagen
de marca de la franquicia, dificultad para inflesr el comportamiento empresarial de
los franquiciados, resistencia del franquiciadoap& toma de decisiones y la
implementacion de cambios estratégicos del negoeisgo de competencia desleal
por parte del franquiciado, riesgo de difusion mets delknow howtransferido,
riesgo de desercion de los franquiciados de lduegb de alcanzado el éxito y riesgo

de eleccion de franquiciados no idoneos.
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2.5.2. Ventajas para el franquiciado

Son numerosas las ventajas que ofrece el sistemfaadquicias para el
emprendedor que decide incorporarse a una redndeteta. En primer lugar, es
conveniente mencionar las ventajas relativas deafuicia respecto a un negocio
independiente. En este sentido, Sanchez Lépez \2@diba que el sistema franquicia
comprende los siguientes aspectos distintivosfidisgue se crea y estandariza para
todas las unidades de la cadena; calidad, quaagsiihordial desde la provision de
los insumos hasta el servicio de atencion al dieptecio, dado que se elimina su
inestabilidad en el proceso de abastecimiento @oexistencia de economias de
escala; imagen, ya que la franquicia facilita stefecimiento y reconocimiento en el
mercado por medio de campafas publicitarias y éatés fijados por el
franquiciante; servicio, que tiende a la exceleagartir de las politicas fijadas en los
manuales operativos de la franquicia y de la cépedn realizada tanto al
franquiciado como a sus empleados.

Por otro lado, la mayor parte de los autores quedstudiado las beneficios
del sistema de franquicias desde el lado del friaraglo, entre ellos Alonso (2010) y
Miravet (2016), destacan principalmente la pogibdi de desarrollar una actividad
comercial en forma independiente y sin requerireggpcia en la misma, la
integracion en una red comercial probada y posiclanen el mercado, la facilidad
para conseguir recursos financieros y mejores cars comerciales por la
existencia de economias de escala y el acceso eotmximientos, experiencia y
clientes del franquiciante. A continuacion, se dmplestos conceptos y se agregan

otras ventajas para el franquiciado, siguiendoitarma linea de los autores citados:

43



- Posibilidad de autoempleo a partir de la gestidependiente de un negocio propio;
de esta forma, el sistema de franquicias facilitereprendimiento comercial de
personas mas conservadoras.

- Obtencién de una rentabilidad aceptable sobreptatanvertido y en condiciones
de minimo riesgo.

- Adquisicién delknow howdel franquiciante y acceso al conocimiento preiamide
la rentabilidad y de las posibilidades del negetiel que se desea invertir.

- Comercializacién de productos o servicios con gpatlo de una marca existente y
visible en el mercado, dentro de una zona de exaliasl territorial que reduce las
amenazas vinculadas con la competencia. Esta isitufavorece un lanzamiento
mas rapido y con mayores posibilidades de éxito.

- Asistencia inicial del franquiciante en la etapd l@@zamiento del negocio del
franquiciado, por medio del financiamiento paraaffar las inversiones necesarias
y el asesoramiento en la realizaciéon de estudiosndecado, localizacion del
emplazamiento, entrenamiento del personal, accipulelscitarias,merchandising/
decoracion del local, y aspectos técnicos, admatigbs y de gestion.

- Aprovechamiento de economias de escala derivadaa @istencia de varios
establecimientos que desarrollan una misma actviglaoperan bajo la misma
imagen, que facilitan la obtencion de condicion@s fiavorables en relacion con los
precios de compra a proveedores y el acceso atewdimentidades financieras.

- Asistencia y seguimiento permanente, dependientoide de profesionalidad del
franquiciante, respecto a la politica comerciatmfacion y capacitacion y otros
aspectos en los cuales el franquiciado no posedanexperiencia, por ejemplo,

cuestiones de marketing, laborales y buenas pa&dtie gestion, entre otros.
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- Beneficios originados en las inversiones que raaizfranquiciante en actividades
de investigacién y desarrollo de nuevos productasemvicios, promoviendo un
proceso de innovacion continua del negocio.

- Difusion, comunicacion y promocion de los productnsservicios a través de
campafas de marketing a mayor escala y adaptatips dk franquicia.

- Intercambio de ideas con el franquiciante y otraaduiciados de la red, a partir de

sus experiencias, favoreciendo el desarrollo dgbcie de la franquicia.

2.5.3. Inconvenientes para el franquiciado

En otro orden, existen ciertos inconvenientes watdgjas que debe afrontar
aguel emprendedor que decida incorporarse a ummaate franquicia. Entre los mas
importantes, pueden mencionarse los siguientemngalo2010; CEA, 2016; Miravet,

2016):

- Necesidad de afrontar costos adicionales en cowriparaon aquellos vinculados
con la apertura de un comercio independiefietede ingreso, canon de publicidad y
regalias, entre los mas significativos. Sin embadighas erogaciones permiten la
obtencion de una mayor y rapida rentabilidad, yedielm entenderse como una
inversion dirigida a reducir los riesgos del negoci

- Ausencia de la propiedad de la marca, dado queaegidiciado paga un alquiler
(regalias) por utilizarla comercialmente y estd uegto a la decision del
franquiciante de no renovar la franquicia.

- Limitacién de la independencia y escaso margen deiahra, debido a que los
lineamientos de la operacién se encuentran prdestads por el franquiciante. Sin

embargo, el éxito del negocio depende en parta dedtion diaria del franquiciado.
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- Dificultad para diversificar y extender el negocgn consentimiento del
franquiciante; frente al buen funcionamiento y abiidad de la operacién, la
posibilidad de expansion queda supeditada al atueggo de una nueva franquicia.

- Existencia de un menor beneficio por unidad vendidalo que el mismo debe ser
compartido con el franquiciante.

- Sometimiento a una supervision y vigilancia rigargor parte del franquiciante,
tanto a nivel organizacional como de imagen dedecm

- Exigencia de elevados estandares de calidad pte pgat franquiciante, lo que
puede llegar a repercutir negativamente en labditad del franquiciado.

- Restriccibn geografica para operar y exclusividaomercial para con el
franquiciante. Estos aspectos pueden consideraasto tbeneficios como

inconvenientes para un franquiciado, dependiendasdeircunstancias.

2.5.4. Riesgos para el franquiciado

Es preciso indicar, que la creaciéon de todo nue&gmaio conlleva numerosos
riesgos empresariales, que pueden mitigarse medexygeriencia, informacion y
capacidad de gestion. En este sentido, Alonso 26d0sidera que aspectos tales
como el conocimiento del sector en el que se dakafta actividad, el andlisis de la
situacion actual y las perspectivas del mercadajalaracion y seguimiento de la
competencia, la aplicacion de elementos diferences] la calidad de gestion y la
adaptabilidad a las condiciones cambiantes del aderccontribuyen a reducir los
riesgos inherentes a la apertura de una nueva sapre

En el caso particular del sistema de franquiciarelacién asociativa entre
franquiciante y franquiciado, que se materializ@agés de la firma de un contrato,
minimizara considerablemente los riesgos del negoen tanto el franquiciante

aporte planes estratégicos y operativos de apenpuesta en marcha y asistencia
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continua en la gestion del franquiciado y, estenalf administre la empresa de forma

profesional y cumpliendo con las indicaciones ycptimientos establecidos por el

franquiciante (Alonso, 2010).

Por otro lado, ademas de los riesgos vinculadodacapertura y gestion de un
negocio propio y de aquellos inherentes a la existede factores del macro entorno
(demograficos, econdémicos, tecnoldgicos, politidegales, sociales, culturales y
medioambientales) que influyen en el funcionamiehdd negocio sin que puedan
controlarse, existen riesgos caracteristicos d¢émsia de franquicia (Alonso, 2010;
Sanchez Lépez 2005):

- Riesgo de extension de marca, es decir, el negtalidranquiciado se encuentra
vinculado al éxito o fracaso de la marca de laduicia. De este modo, el bajo
rendimiento y la falta de capacidad de gestion fdehquiciante y de otros
franquiciados de la red, pueden afectar gravenmamteagen del negocio.

- Existencia de condiciones contractuales determsadailateralmente por el
franquiciante y que resulten perjudiciales paraagiquiciado, en detrimento de una
relacion comercial equilibrada. Asimismo, se puadeegar el riesgo derivado del
incumplimiento de las clausulas del contrato patepdel franquiciante.

- Riesgo de conclusion del negocio para el frangd@ciaen caso de que el
franquiciante decida no renovar la franquicia moifdlta de cumplimiento de las
normas u otras exigencias de la red.

- Existencia de recursos financieros escasos queoguew que el franquiciante se
concentre en la captacion de nuevos franquiciadaesgcuide la prestacion de

servicios adecuados de asistencia y apoyo.
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- Posibilidad de contratar con un franquiciante ciigha de ética implique la
busqueda de rentabilidad como Unico objetivo, cbrtosto de establecer una
relacion de apoyo deficiente con el franquiciado.

- Falta de recursos operativos, financieros y humgnesatente contra la solidez del

negocio y la confiabilidad, seriedad y responsaadidel franquiciante.

2.6. Proceso para la Adquisicién de Franquicias pbFranquiciado

Un aspecto clave en el proceso de seleccién déamguicia lo constituyen el
tiempo y la dedicacion del franquiciado en la b@stgude informacion, en forma
previa a la decision sobre la mejor opcion de isider. En los parrafos siguientes se
describen las principales etapas que debe trangitafranquiciado que desee
incorporarse a una red de franquicia e incremdataposibilidades de éxito de su
futuro emprendimiento.

En primer lugar, es importante recopilar informacigobre el sistema de
franquicia, para manejar lo esencial de este t@megocio. Entre los aspectos a
considerar se encuentran el concepto de franqdiisi@ionamiento del sistema en si
mismo, las clases de franquicias disponibles, Ioscipales elementos de este
esquema de negocio, las ventajas, inconvenientasesgos involucrados, las
particularidades del contrato de franquicia y efanguridico vigente en nuestro pais,
el rol de la AAMF, las franquicias existentes emématina y las marcas y rubros mas
exitosos, entre otros.

En segundo término, resulta pertinente que el traragdo lleve a cabo una
autoevaluacion, objetiva y sincera, de las aptguge capacidades personales,
familiares, econémicas y profesionales, para sileac la franquicia mas
conveniente. En este sentido, el autodiagnéstigetmite al franquiciado conocerse

mejor, identificando sus puntos fuertes y débilas,actividades que considera mas
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atractivas, la inversion que esta dispuesto azmralel grado de implicacion propia en
la franquicia, el apoyo familiar con el que cueidg, recursos disponibles, la calidad
de vida esperada y la existencia de tiempo panagdcio (Mosquera Mufioz, 2010).

Adicionalmente, la Tabla 4 plantea una serie dgpr@s que deberia realizarse el
franquiciado en la etapa de autoevaluacion.

Tabla 4
Autoevaluacion del franquiciado: preguntas que dedadizarse

Dimension Preguntas de Autodiagnéstico
Perspectivas y | ¢Qué pretende conseguir con su incorporacion &amguicia?
objetivos ¢ Existira una mejora en su situacion personal fepianal?
Con la incorporacion al sistema de franquicia, ¢padcanzar sus objetivos |y
satisfacer sus inquietudes profesionales y empadss?

Aspectos ¢,Conoce como funciona el sistema de franquicia?

personales ¢ Considera que la filosofia de la franquicia encajasu personalidad?
¢ Es capaz de aceptar, respetar y aplicar siempgisiemas y métodos impuestos
por el franquiciante?

Aspectos ¢, Cudles son los riesgos que esta dispuesto a asumia franquicia?
econémicos y | ¢Dispone de recursos econdmicos suficientes paratener que solicitar
financieros financiacién ajena, o bien, que la misma no seasxa?
Aspectos ¢,Cuenta con el apoyo de su familia?
familiares ¢ Participara la familia junto con el emprendedolaezxplotaciéon del negocio?
Aspectos ¢Tiene capacidad suficiente para dedicarse de fenmhisiva a la gestion y
laborales administracién de su propio negocio?

¢ Cuantas horas semanales esta dispuesto a deditanminimo a su negocio?
Aspectos ¢ Seré capaz de organizar y dirigir el trabajo derspio personal?

profesionales | ¢Tiene suficiente iniciativa para gestionar adeawahte el negocio?

¢ Tiene perfil comercial y facilidad para tratar @mpublico en general?
¢ Estard motivado, si tiene éxito, para optimizaelstion de la empresa?
Aspectos del | ¢Aceptard las rigurosas instrucciones del frangoiei para la gestion |y
sistema de explotacion de su punto franquiciado?
franquicia ¢Considerara estas instrucciones como una intadier&n su autonomia como
correspondienteé empresario?
SAceptara que la eficiencia de su gestion empedssei vera condicionada |a
planteamientos de disciplina empresarial?
Fuente: CEA (2016).

Continuando con el proceso de adquisicion de urengtricia, es
recomendable analizar los distintos sectores deiged en los cuales se trabaja con
franquicias, concretamente, encontrar el sectomggjer encaje con el franquiciado y
con sus posibilidades de inversién y de asumiramagnos riesgos. De esta forma, es
I6gico que el interés se centre en aquellas frampiique guarden relacion con la
formacion o experiencia laboral anterior del frao@do, por la ventaja que

representa conocer la actividad. Ademas, cabe adesla conveniencia de que el
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franquiciado se incline por un sector en crecinugrgro que no constituya una moda
ni tampoco se encuentre saturado o en crisis (Eiduiz, 2016).

Por otro lado, es importante que el sector resuitgetivo para el franquiciado,
dado que no soélo es importante la rentabilidad @mica del negocio, sino que
también se debe buscar la satisfaccion personadiwa Mufioz, 2010). En relacion
con lo expuesto, en Argentina pueden identificamsis grandes sectores entre los
cuales puede elegir el franquiciado, que estanocarados por distintos rubros de

actividad. Asi, la Tabla 5 discrimina los sectoresbros disponibles en el pais.

Tabla 5
Sectores y rubros de actividad del sistema de freng en Argentina
Sector Rubros
Capacitacion | Educacion; escuela de danzas; idiamstguto de yoga,; laboral.
Estética 'y Belleza; centro de salud; cosmética; depilacionndefa; disefio digital en ufias;
salud estética corporal; medicina capital; Optica; pekriginfantil; productos de belleza.

Gastronomia | Alfajores; almacén organico; avicok; tematico; cerveceria artesanal; cafeteria;
churreria; cocina (arabe u oriental); empanadésst food fast good
hamburgueseria; heladeria; lomitos; panaderia; apastrtesanales; pizzeria;
productos dulces; restaurante; sandwiches.
Indumentaria | Accesorios y marroquineria; calzado; indumentarigtil, femenina, masculing,
y accesorios | deportiva o ropa interior); relojeria.
Negocios Accesorios para dispositivos moviles; alimentos gedados; alimentos sang
especializados articulos para el hogar; autoservicio; bazar y dezion; blanqueria; carniceri
cocktails colchoneria; construccion en seco; detallado cuddi; dietética;
farmacia; feria; herboristeria; jugueteria; quiqdiareria; materiales eléctricos|e
iluminacidon; muebles infantiles; pintureria; pistsn productos de limpieza;
productos para celiacos; publicidad; regades; shopveterinaria.
Servicios Agencia de viajes; alquiler de autosuidg de espacios; auditoria de bebidas;
cobranza de impuestos y servicios; contenedoresntes; financiera; grafica;
inmobiliaria; intercambio; internet; jardin mateknvado de autos y hogare
lavanderia y tintoreria; manejo de plagasiarketing onling medios de
comunicacién; mensajeria y logistica; registro decais y patentes; remodelacion;
servicios hogarefios; sistema de higiene profesiosaftware soluciones de
fidelizacion; venta de autos usados.
Fuente: Russo (2018).

Rl

(%

Finalmente, una vez seleccionadas las areas dedadti es necesario analizar
la informacién recopilada sobre dichos sectoreasycbmpafias que los conforman.
En este sentido, Alonso (2010) enuncia y desarmlktro factores que facilitan la
comparacion entre las distintas alternativas dersign: mercado, franquiciante,

negocio y contrato. En el primer caso, es precesrrir a un mercado amplio,
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estable y con perspectivas de expansion. Ademéasiltaeclave comercializar
productos o servicios innovadores para que el gulpueda diferenciarlos de la
competencia. Para esto, es necesario que el faagi@ proporcione informacion
referida al perfil del cliente potencial, la cawmiidde clientes necesarios para el
desenvolvimiento apropiado del negocio y las aasahe comunicacion destinadas a
captar dichos clientes.

En relacion con el franquiciante, es conveniente eufranquiciado redna y
constate informacién respecto a la capacitacidnalipara la gestion del negocio y la
asistencia y apoyo durante la relacion contractdicionalmente, resulta pertinente
conocer la estructura del franquiciante, su soleemzonomico-financiera y las
técnicas de supervision y control que seran ematepdr el mismo.

Respecto al negocio, el franquiciado debe congidesiaectos tales como los
recursos financieros y humanos necesarios, la dithapiad, rentabilidad e imagen
corporativa de la franquicia, la existencia de ecoias de escala y la autonomia
empresarial, entre otros. Finalmente, en formaiparevla firma del contrato, el
franquiciado debe asegurarse que el mismo se ajustdéegislacion vigente, que no
contenga clausulas leoninas en favor del franguiieig que contemple los elementos
esenciales de la franquicia, su plazo de vigeram,obligaciones y derechos, los
mecanismos legales para resolver posibles cordligtiw. Cabe indicar, ademas, que
estos aspectos pueden ampliarse con la informatallada por el mismo autor, en

el formulario expuesto en el Apéndice A.

2.7. Emprendimiento del Franquiciado: Exito y Fraoade la Franquicia
Un negocio bajo el esquema de franquicia tien®éxibbado, debido a que el
franquiciante comparte todo know howy promueve la implementacién de practicas

y experiencias que han sido exitosas para otrogjdieiados de la red. Sin perjuicio
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de esto, si bien la franquicia minimiza los riesguos ofrece seguridad total para el
franquiciado, dado que no todas las personas geademprender en el sistema son
adecuadas o estan listas para este tipo de nd@basguera Mufioz, 2010).

Primeramente, corresponde hacer referencia a aspentferidos al
emprendimiento en general, para cualquier tipo elgocio, y luego focalizar en la
actividad comercial de la franquicia y en aquelastores que facilitan su éxito o
precipitan su fracaso. De esta forma, CEA (201@ehaencién a las razones para
emprender, las caracteristicas del emprendedas fatmores del fracaso empresarial,
temas que se desarrollan en los parrafos siguientes

En el primer caso, entre las razones que motivanaapersona a convertirse
en empresario, pueden mencionarse su condiciéresientpleo, la insatisfaccion o
desgano vinculado con el trabajo actual, el degadfeonal y/o profesional que esto
implica, la autonomia laboral o independencia eoooa y la experiencia de algin o
familiar o conocido que emprendié de manera satisfe.

En segundo término, existe una serie de caradtadshasociadas al perfil de
una persona emprendedora y necesarias para coswezti empresario: ambicion,
capacidad para asumir riesgos, flexibilidad, ptesiga con los objetivos fijados,
aptitud para establecer prioridades, sacrificio m@r proyecto, disposicién y
preparacion para la posibilidad de fracaso, obgsiv y equilibrio, orientacion
comercial, optimismo y espiritu de superacién, eutfianza, orientaciéon a los
resultados y al cliente y responsabilidad en sioaac, entre otras.

Por dltimo, el autor se refiere a diversos factadesfracaso empresarial
vinculados con un emprendedor que inicia su a&tidomercial sin contar con la
experiencia suficiente. Entre los mas determinantgsunta a los siguientes:

desconocimiento general del mercado, falta de uilisis&n pormenorizado de la
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competencia, consideracion de la estrategia eqailmcdesconocimiento de la

demanda del publico objetivo, realizacion de proi@mes erroneas, escasez de
recursos y dificultad de acceso a la financiacikter@a, incapacidad para lidiar con la
burocracia administrativa, conocimientos y formacinsuficientes, asociacion con

las personas inadecuadas, capacidad de gesti@redtdi incapacidad para el control

apropiado, ausencia de reinversion y excesiva anfianza del emprendedor.

Por su parte, Mosquera Mufioz (2010) plantea uteadis obstaculos en torno
a la idea de abrir un negocio propio, que atentanrra el espiritu emprendedor; sin
embargo, también considera que la franquicia doystiuna opcion efectiva para
superar exitosamente gran parte de estas tralgjeaal negocio propio y alcanzar
el autoempleo. En funcion de lo expuesto, el astrrefiere al elevado precio
requerido para la puesta en marcha del negocicomaplejidad de los tramites
administrativos, la busqueda, acondicionamiento mplazamiento del local
comercial, el reclutamiento del personal adecuaata pmplear en el negocio y el
hecho de dirigir un equipo humano, como los prialgp frenos con los que se
encuentran los potenciales emprendedores.

Entonces, convertirse en empresario puede ser emadlg si se opta por la
férmula de la franquicia ya que, aunque el franqdiz deba reunir gran parte de las
caracteristicas del perfil emprendedor, este ssfacilita el acceso al negocio propio
sin la necesidad de atender aspectos que han esdordllados y contrastados por el
franquiciante (CEA, 2016).

Por otro lado, Miravet Ruiz (2016) sefala cierastdres que el franquiciado
debe tener en cuenta para iniciar y gestionar &ito & franquicia: pasién por el
proyecto, autoanalisis preliminar, control del eramo inicial, andlisis previo de la

informacion disponible, proyeccién apropiada deésgs y gastos, eleccion correcta
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del perfil de la franquicia y del sector de actaddasesoramiento profesional externo,
eleccion del local comercial adecuado y acondigineato del mismo en funcion de

la mejor experiencia del cliente, consideracion efeicto de ciudad grande (mas
publico pero mayor competencia) y ciudad chica @neaompetencia pero menos

publico), seleccion del personal apropiado, fur@oiento sin socios, eleccion de un
negocio no estacional, involucramiento suficiergeopno excesivo en el comercio y

cierre oportuno si el emprendimiento no funciona.

En la misma linea, Ayovi Caicedo, Guijarro Cagudgra Torres (2016)
plantean como premisas para el desarrollo exitesoné franquicia, la existencia de
un contrato, la concesion del uso de la marcardasmision delknow how la
exclusividad territorial y duracion de la misma, daistencia de un concepto de
negocio original, la formacion inicial completa dednquiciado y la entrega de la
documentacion (guias y manuales) suficiente pagesion cotidiana del negocio.
Ademas, Mosquera Mufioz (2010) destaca la imporadei la colaboracion de
expertos mediante el asesoramiento externo, qudaapoa vision objetiva de los
riesgos y ventajas de las franquicias y facilitalieccion por parte del franquiciado,
asi como la opinidon de otros franquiciados de threspecto a la veracidad de la
informacion proporcionada por el franquiciante.

En otro orden, Macias Molina, Rodriguez Rad y Séndatel Rio Vazquez
(2017) proponen un método que permite a los pakxiranquiciados conocer si la
probabilidad de fracaso del franquiciante es elevadeducida, a partir del andlisis de
la relacién entre las variables tipicas de la fugcig y la solvencia empresarial. Por
consiguiente, las franquicias que tienen un maigsgo de insolvencia son las mas

exigentes en materia de publicidad y regalias yglas estipulan mas afios en el
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contrato. También, Dunn y Einbinder (2011) presern#aquiebra del franquiciante
como motivo de fracaso de la franquicia y analeaefecto sobre los franquiciados.
Finalmente, Diez de Castro, Navarro Garcia y Ron@Gataluiia (2005)
sefalan los principales elementos de fracaso pte dal franquiciante: incapacidad
empresarial para dirigir la cadena, ausencigkm®v how existencia de contratos
abusivos, exigencia del pago de canones elevadansg]ef deliberado a través del
cobro de los derechos de entrada y abandono detieegrecimiento inadecuado,
politica demarketingerronea, falta de respuesta frente a los postale®ios en los
gustos de los consumidores, inadecuada eleccidioyf@mcion de los franquiciados y

dificultades financieras.

2.8. Marco Juridico de la Franquicia en Argentina

En el derecho argentino la legislacion especifidaesfranquicias se incorpora
con la promulgacion del nuevo Cédigo Civil y Coni@rcle la Nacién, en conjunto
con otros contratos comerciales que, aunque axistiael ambito de los negocios y
habian sido analizados por la jurisprudencia ydetrtha, no tenian una normativa
legal que regulara su funcionamiento. En concriet®,articulos 1512 a 1524 del
codigo introducen la regulacion del contrato dedracia, que establece claramente
las obligaciones de las partes (franquiciante gduéciado) y los lineamientos que
resultan necesarios para fijar los limites de nesabilidad. También, regula el plazo,
la relacion de exclusividad, la extincion del catdr los incumplimientos y el
derecho a la competencia, entre otros aspectoegekmr2016).

En primer término, los articulos 1512 y 1513 seaereh al concepto de
franquicia, aspecto que se desarrolla previamant enarco teorico, a los formatos
de franquicia mayorista y en desarrollo y a la dps®n de un sistema de negocio.

Respecto a los dos formatos mencionados, el atfi&d3 contempla el derecho del
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franquiciado a nombrar subfranquiciados, o biesadellar multiples negocios bajo
el sistema de franquicia, con la autorizacion deiduiciante. Por otro lado, el mismo
articulo describe a un sistema de negocios combjeto de lo que puede ser cedido
por el franquiciante conjuntamente con las marpatentes y nombres comerciales,
siempre que sea debidamente probado, secretonsiastg transmisible (Ley N°
26.994, 2014).

En segundo lugar, el cédigo establece las obligasialel franquiciante y del
franquiciado, en sus articulos 1514 y 1515, resgaoente. En el primer caso, se
indican las obligaciones de proporcionar informa@géondmica y financiera sobre la
evolucion de dos afios de unidades similares adgidh en franquicia, comunicar al
franquiciado el conjunto de conocimientos técnidesvados de la experiencia del
franquiciante, entregar un manual de operaciones las especificaciones para
desarrollar la actividad, proveer la asistencianit& necesaria, asegurar el
abastecimiento de las cantidades apropiadas, endeague la franquicia contemple
la provision de bienes o servicios por parte daduiciante, y proteger el derecho del
franquiciado a usar la franquicia para su actividaahercial (Ley N° 26.994, 2014).

En relacién con las obligaciones del franquiciag@rticulo 1515 describe las
siguientes: desarrollar la actividad comprendidala@nfranquicia atendiendo las
especificaciones que el franquiciante comuniquedirecuentas del avance del
negocio facilitando las inspecciones del franguigaen este sentido, renunciar a
acciones que puedan poner en riesgo el prestiggisiema de franquicia que integra,
asegurar la confidencialidad de la informacion quanforma el conjunto de
conocimientos técnicos transmitidos por el franigmie y cumplir con las

contraprestaciones pactadas (Ley N° 26.994, 2014).
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En otro orden, los articulos 1506 y 1516 hacerreafda al plazo minimo de
cuatro afios para el contrato de franquicia, a exéeple situaciones especiales que
pueden pactarse por un periodo menor, como fer@gyresos u otras actividades
similares. Asimismo, el articulo 1516 hace refei@mcla prorrogacion tacita por un
afo adicional al vencimiento del plazo original kadransformacion de la franquicia
en un contrato por tiempo indeterminado, a padiladsegunda renovacién del mismo
(Ley N° 26.994, 2014).

Adicionalmente, el articulo 1517 se refiere a ladicion de exclusividad de
la franquicia para ambas partes de la relacionractual, dado que el franquiciante
no puede autorizar la operacion de otra unidadyfrierada en el mismo territorio del
franquiciado y, los establecimientos de este Ultisheben funcionar en las zonas
indicadas por el franquiciante, sin que realicea®tactividades comerciales que
puedan competir con la red de franquicia que iategdemas, el mismo articulo
contempla la posibilidad de que las partes puedatal o exceptuar tal exclusividad
en el mismo contrato (Ley N° 26.994, 2014).

Por su parte, los articulos 1518 y 1519 hacen raenai otras clausulas
contractuales y clausulas nulas, respectivamemteske sentido, el franquiciado no
puede ceder a otra persona su posicién ni los lieseque surjan del contrato, a
excepcion de una franquicia mayorista. Tampoco, franquiciante puede
comercializar con terceros productos o servicioagendidos en la franquicia en el
area de influencia del franquiciado, aunque leesmonda el derecho a la clientela.
Por otro lado, se indica la invalidez de aquellaasulas que impidan al franquiciado
cuestionar justificadamente los derechos inteléesualel franquiciante, marcas,
patentes, nombres comerciales, derechos de auttemaAs comprendidos en el

sistema bajo franquicia, adquirir mercaderias desdranquiciados que cumplan los
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requisitos de calidad y las especificaciones conhtedes, o establecer vinculos no
econdémicos con otros franquiciados de la red (Le2®994, 2014).

En lo concerniente a las responsabilidades de datesy el articulo 1520
especifica la inexistencia de relacion laboral eefrfranquiciante y el franquiciado,
por lo cual, el primero no responde por las obiigaes del segundo, ni los empleados
del franquiciado tienen relacién juridica laboralncel franquiciante. Ademas, el
articulo sefiala la independencia de las partes| gentido de que el franquiciante no
responde por la rentabilidad de la franquicia fealt franquiciado. Sin embargo, el
articulo 1521, alude a la responsabilidad del fuszignte por los defectos de disefio
del sistema que causen dafios al franquiciado, seemye no se originen en la
negligencia grave o dolo de este ultimo (Ley N924@, 2014).

Otro de los aspectos a considerar es la extin@boahtrato de franquicia; en
este sentido, el articulo 1522 enumera las sigesemtglas: el contrato se extingue por
la muerte o incapacidad de cualquiera de las partess valida la extincion sin justa
causa en el plazo de vigencia, los contratos espsaton plazos menores a tres afios
guedan extinguidos de pleno derecho a su vencimidmtparte que desea concluir
anticipadamente la relacién contractual debe pseaw la otra con una anticipacion
no menor de un mes por cada afio de duracion dehtoly hasta un maximo de seis
meses, Y la clausula de no competencia del framglaicse extingue transcurrido el
afo posterior a la finalizacion del contrato dedp@icia (Ley N° 26.994, 2014).

Ademas, el articulo 1523 se refiere al derechadmimpetencia, dado que el
contrato de franquicia no puede limitarla, distomsirla ni restringirla. Por ultimo, el
articulo 1524 sefiala que las disposiciones leghlddsanquicia se aplican, incluso, a
las franquicias industriales y a las relacioneseefitanquiciante y franquiciado

principal y entre éste y cada uno de sus subfraraglas (Ley N° 26.994, 2014).
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Capitulo 3 — Metodologia

3.1. Enfoque Metodolégico y Alcance de la Invesiiya

En primer lugar, es conveniente hacer referencraébdo que se emplea en
el presente trabajo de investigacion: enfoque noédgito cuantitativo. Sin embargo,
cabe indicar que, aunque la investigacion se llaveabo bajo una perspectiva
dominante cuantitativa, la cual prevalece claramemambién conserva ciertos
componentes del método cualitativo. En este seritldmandez Sampieri, Fernandez
Collado y Baptista Lucio (2014) aclaran que el gaf® seleccionado (cuantitativo,
cualitativo o mixto) no necesariamente guarda m@accon los métodos de
recoleccion de datos, por consiguiente, un estddfmido como cuantitativo puede
utilizar métodos de recoleccion de datos tanto titaéinos como cualitativos.
Ademas, las decisiones metodolégicas dependenlalsiepmiento del problema y
sus circunstancias, por lo cual, las técnicas dadaptarse al mismo y no al revés.

En consecuencia, para explicar los fendbmenos tsjodie, se parte de un
cuerpo o marco tedrico aceptado por la comunidedtifica y pertinente con el
problema, y se recurre a la generalizacion o nora@bn de los resultados. De esta
forma, el trabajo se ajusta mayoritariamente asdabjetivos y busca consolidar las
creencias, formuladas de manera logica en un esguedrico, para establecer
patrones de comportamiento de una poblacion. Sibasgn, también se incluyen
elementos interpretativos del investigador en rétacon los factores estudiados para
refinar las preguntas de investigacion; es deeiresurre a datos cualitativos y se los
trata cuantitativamente.

En esencia, la mayoria de los problemas de ina&s6ig abordados en las
distintas ciencias, estan constituidos por unadaelobjetiva y otra subjetiva. Por lo

tanto, resulta conveniente que esta naturaleza leanpea estudiada a partir de
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informacion cuantitativa, complementada por medkolal recoleccion de elementos
cualitativos, que ayuden a responder a los intam@y planteados.

Consiguientemente, para llegar a capturar ambdgladas coexistentes (realidad
intersubjetiva)se requiere tanto la visién objetiva como la siNgetle un fenémeno

social, econémico o empresarial (Hernandez Samjpiernandez Collado y Baptista
Lucio, 2014).

En este sentido, el presente trabajo de investigaw es ajeno a la situacion
indicada, dado que las franquicias representan reakdad objetiva o tangible,
constituida por el capital del franquiciante y fosnquiciados, los establecimientos
comerciales, la extension geografica de la red;alatidad de franquiciados y sus
empleados, la inversién inicial, el canon de emtnaths regalias periddicas, la cartera
de clientes, etc. No obstante, también se constitugomo realidad subjetiva,
compuesta por las diversas realidades de los meande la cadena de franquicia y
las relaciones personales entre los mismos, quensapdistintas formas de percibir
los distintos fendmenos y actuar en consecuencia.

En funcion de lo expuesto, a partir del enfoquentitativo de investigacion se
pretende verificar elementos importantes en elgegoae adquisicion y gestion de
una franquicia, tales como, nivel de conocimiergbsistema de franquicias por parte
del franquiciado, sector donde se desarrollara dévidad, localizacién del
emprendimiento, popularidad de la marca, experenknow howy asistencia
continua del franquiciante y riesgo del negocidreemtras, y cuan determinantes
resultan estos elementos en relacion con la sasiédad econémica y el éxito de
este formato de negocio. Por lo tanto, para establa influencia que poseen los
factores indicados, se recurre a las técnicasadeexion de datos que se mencionan

en el apartado correspondiente del presente trabajo
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Por otro lado, a través de la incorporacion de eitdos cualitativos, se
pretende comprender la realidad de las personasuueendieron el negocio de
franquicias, por medio de las técnicas utilizadas pecoger los datos que surgen de
la interaccion directa con los sujetos de estuglineste sentido, como se amplia mas
adelante, se recurre a encuestas estandares cgonga® que combinan tanto
categorias cerradas como opciones de respuesttagiiea desarrollo, destinadas a
franquiciantes y franquiciados.

Adicionalmente, este trabajo consiste en una ilgesbn cuantitativa no
experimental y transeccional, debido a que seze@&n un momento determinado y
sin manipular en forma intencional los factoresapasr sus efectos sobre el negocio
de franquicias, dado que los mismos ya han ocurBidalecir, se observan y analizan
los fendbmenos tal como se dan en su contexto hapaaejemplo, los entrevistados
poseen una opinién formada de la problemética istigacion y no se influye sobre
esa percepcién. Por consiguiente, se remite adaradcion, identificacion y analisis
de la informacion obtenida de los expertos en lteri@ de modo que, la revision de
la literatura se constituye como una guia fundaatgrara el trabajo de investigacion
y la generacion de la teoria; de hecho, los reduodtale este estudio representan una
extension de las investigaciones antecedentes #Héea Sampieri, Fernandez
Collado y Baptista Lucio, 2014).

Asimismo, la presente investigacion es principal@meatescriptiva, debido a
gue busca proporcionar informacién precisa, Utiloymas detallada posible en
relacion con los factores legales, contractualgmraiivos y fiscales que debe
considerar el franquiciado en los procesos de addm de una franquicia y gestion

posterior de la misma, para incrementar las pad#ules de éxito del negocio, aunque
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sin que se pretenda establecer una relacion censallas variables intervinientes en
dichos procesos.

Sin perjuicio de que el alcance inicial y princigal estudio sea descriptivo, a
lo largo de la extensién del presente trabajo sduymen, también, elementos
vinculados al disefio exploratorio. Asi, aunque agahestudiado el tema de la
franquicia mundialmente, principalmente en Estaddisidos y ciertos paises
europeos, la doctrina argentina no se encuentarddada de la misma forma y los
trabajos existentes resultan insuficientes, porcual, la informacion referida a
franquicias, en particular desde el lado del frazigdo, necesita ser complementada.
En funcion de esto, la investigacién recolecta sladasados en las encuestas
realizadas tanto a franquiciados como a franquiesgana partir de preguntas
contenidas en guias no elaboradas anteriormerakepais.

Otro aspecto a mencionar, es la falta de formutad una hipétesis para el
presente estudio, dado que se procura mostraralagteristicas de una situacion
empresarial determinada desde el punto de visteemgrendedor, aunque no se
pretende probar una suposicidén estableciendo oglesicausa-efecto entre variables,
0 bien, pronosticar una cifra o hecho en particulBor consiguiente, las
investigaciones descriptivas no requieren formhipétesis, alcanza con el planteo de
algunas preguntas de investigacion que surgenlaeieamiento del problema, de los
objetivos y del marco tedrico que soporta el estudernal, 2016; Hernandez
Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio, 2014)

Por ultimo, en esta investigacion se utilizan tafioientes de recoleccién de
informacion primarias como secundarias. En el priocgso, se recurre a encuestas
efectuadas por medio de cuestionarios disefiadoa phtener respuestas de

franquiciados y franquiciantes en relacién conimligs topicos vinculados con el
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problema estudiado, informacion estadistica prapoacia por algunos franquiciantes
en relaciéon con la gestiéon de sus redes de fraaguic testimonios de expertos
asesores en temas de franquicias. Asimismo, sa @élentes secundarias, tales
como libros, articulos cientificos, trabajos acaidés) articulos periodisticos,
informacion surgida de encuestas realizadas poos oinvestigadores, datos

macroecondmicos y publicaciones realizadas poAIA y otras entidades afines.

3.2. Instrumentos

La investigacion cientifica ofrece una variedadétmicas o herramientas para
la recoleccion de informacién en el trabajo de aanfije acuerdo con el método vy el
tipo de investigacion que se va a realizar, se eamptécnicas para tratar de probar
cada uno de los objetivos especificos planteadus, gdcanzar el objetivo general, y
contestar las preguntas de investigacion. En lomfod siguientes se mencionan, en
concreto, las herramientas que se utilizan pam@pikee la informacién en el presente
trabajo de investigacion.

Primeramente, se recurre al andlisis documentah ald obtener el mayor
volumen de informacién para responder al problemaddudio. El andlisis comienza
con la identificacion y organizacion de los diféesn documentos existentes y
disponibles que contienen informacién relevanteresadd formato de negocio de
franquicias vy, luego, se continta con la selecdiéra bibliografia y documentacién
con mayor pertinencia para el caso. En este sergélpriorizan articulos cientificos
gue recopilan investigaciones realizadas en el oamep sistema de franquicia y que
comprenden los tépicos mas importantes y estudiada®mrno a dicho sistema, asi
como también, libros y manuales escritos por astoegerentes en la literatura de

franquicias. Finalmente, se procede a su revisaialldda y su contrastacién con los
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datos relevados a partir de los cuestionarioszadds, en funcion de los objetivos
bajo estudio.

En segundo término, a través de la herramientandeestas, se colectan los
datos complementarios que se necesitan para atclaszabjetivos del proyecto. De
este modo, se disefa un cuestionario que es déistiaato a franquiciados como a
franquiciantes, para generar la misma informaci@sdd dos puntos de vista
diferentes. Este cuestionario permite estandagizproceso de recoleccion de datos y
resulta uniforme para todos los casos. Asimisme, peeguntas utilizadas son
especificas y con categorias predeterminadas yajeontemplan la posibilidad de
respuestas abiertas a desarrollar por el encuestadque aporta un elemento
cualitativo a la investigacion. Cabe indicar, tagmhique el cuestionario incluye la
opcion de responder mediante la seleccién de unaa® respuestas (esquema de
respuestas maltiples).

Por lo tanto, se construye una encuesta para aplitacuestionario que
permita validar o desestimar los factores deterdusaa partir de la revisién de la
literatura. De esta forma, se procura adicionaraairivestigacion elementos
informativos vinculados, primordialmente, con lgonancia de un adecuado analisis
previo a la inversion en una franquicia por patteneprendedor o franquiciado y del
seguimiento y asistencia permanente del franquiiaasi como también, las
ventajas, beneficios y riesgos de este formato elgpcio para el inversor. Vale
mencionar, que mas adelante se hace referenciecartdboracion de la confiabilidad
y la validez de este instrumento.

Por ultimo, independientemente de las dos técrideasecoleccion de datos
mencionadas en los parrafos previos, se asisti@gasto de 2018 a la XXIV

Exposicién Internacional de Franquicias, LicencEmprendimientos y Negocios, en
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el predio La Rural de la ciudad de Buenos Airesapsstablecer relaciones con
franquiciantes e inversores nacionales y extragjesistir a exposiciones de asesores
expertos en la materia, solicitar informacion efffiec a miembros presentes de la
AAMF y reunir documentacion en relacién con lasmfpaicias que participaron en

dicho evento.

3.3. Participantes

La unidad de analisis esta representada por lagjigas constituidas en
Argentina. De este modo, para obtener una medidapi@oa de la poblacion
estudiada, se recurrié al registro de franquicifiisadas a la AAMF, que fueron
relevadas en el anuario 2018-19 de la GAF. Ash phperiodo indicado, se dispuso
de la informacién contenida en las fichas técnmain total de 212 empresas que
funcionan bajo el esquema de negocio de franqueriad pais (Apéndice B).

En funcién de lo expuesto, el cuestionario diseffadaemitido por medio de
correos electrénicos a los 212 franquiciantes esstan, haciendo extensiva la
solicitud de repuesta a sus franquiciados. Comdtesld, se obtuvieron 30 encuestas
completas y vdlidas, las cuales integran la muestlaccionada. Asimismo, para
validar el tamafio de dicha muestra, asi como tanshiédepresentatividad en relacion
con la poblacion estudiada, se empled la formutdbamente extendida para su
calculo:n=(ZNpq)/ (& (N-1) + Zp q). En donde:

- n = tamarfo de la muestra o cantidad de element@srdisma.

z = puntuacion en funcién del nivel de confianza.

N = universo o poblacién.

p = probabilidad a favor.
- g = probabilidad en contra (1 — p).

- e = error muestral o margen de error deseado.
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De esta forma, se determinaron como razonableslon de 95% para el nivel
de confianza (z = 1,96) y un rango deseado de maigeerror que se ubique entre
5% y 10%. En el primer caso, se espera que lostadss de la muestra sean ciertos
con una probabilidad de 95% (p). En el segundo, cdserror muestral representa la
diferencia que puede existir entre el resultadosguebtiene a partir de las repuestas
de una muestra de la poblacion y el que se obtesdia encuesta fuese respondida
por la totalidad de dicho universo.

Consecuentemente, para la muestra seleccionaddd den@iestados entre
franquiciantes y franquiciados, dados el tamafioladgoblacién y el nivel de
confianza definidos, el margen de error result@stede 7,25%. Por ejemplo, este
estadistico significa que si el 80,00% de los estau®ds indicd, como respuesta a la
primera pregunta del cuestionario, que la investigaprevia a la inversion por parte
del franquiciado reviste mucha importancia, enteneatre el 72,75% y el 87,25%
del universo de estudio (80,00% +/- 7,25%) creguiala respuesta es la misma.

Por otro lado, es importante considerar la tasaedpuesta de la encuesta
realizada, es decir, el porcentaje de encuestagmsegpondieron el cuestionario (30)
entre todos aquellos que lo recibieron (212). Pmisiguiente, el indice obtenido en
este caso es de 14,15%, el cual resulta una pidporélida, aceptable y razonable
en funcién de un criterio conservador y considepamak la encuesta fue enviada por
Unica vez y sin personalizacion ni incentivo algus&nchez Fernandez, Mufioz

Leiva y Montoro Rios, 2009).

3.4. Procedimientos
En funcion de lo comentado anteriormente, el pmo#s recoleccion de
informacion para la presente investigacion, se cadecon la identificacion y

organizacion de la literatura existente en relaaon la tematica de franquicias.
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Luego, se llevo a cabo la seleccion y revision moronizada del material mas
relevante a fin de dar respuesta a los objetivis dstudio. Vale mencionar, que esta
informacion se constituyd como la base para la toooEon del respectivo
cuestionario y la contrastaciéon de los resultadgbsismo.

Seguidamente, se realizaron las definiciones at&s con vista al disefio de
la encuesta correspondiente. En este sentido lisgéitdda poblacion de estudio (212
franquicias afiliadas a la AAMF, segun la GAF) atpade la unidad de andlisis
establecida (franquicias constituidas en Argentinah la exclusiva finalidad de la
aplicacion del cuestionario. Por consiguiente,eterthinG una muestra representativa
de dicho universo en funcion de las respuestasiolai® luego de remitir la encuesta
a la totalidad de la poblacién por medio de coredestronicos, tal como se amplia en
los parrafos siguientes. Asimismo, se verificouiceencia del tamafio de la muestra
a partir del error muestral deseado y de la tasagfriesta estimada.

Posteriormente, se analizaron dos alternativasoero ta la generacion del
cuestionario. En primer término, se consulté a AWk respecto a la existencia de
instrumentos que se ajusten a los requerimientds devestigacion y/o que hayan
demostrado ser validos y confiables en estudiosigeey similares al actual, sin
embargo, el resultado no fue satisfactorio. Entoneepartir de la revisién de la
literatura y en base a la informacién plasmada lemarco tedrico del presente
estudio, se generd un cuestionario nuevo paraefguuesta a las preguntas de la
investigacion y, por ende, contribuir al logro ae lobjetivos propuestos. En este
orden, se identificaron e incluyeron en la encudstarminados factores o variables,
gue fueron validados por parte de los empresaneslucrados en el esquema de

negocio de franquicias que respondieron el cuestion
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A continuacion, se procedié a verificar la confialaid y la validez del
instrumento, a partir de la realizaciébn de una Ipaugiloto. En este sentido, se
administré la encuesta a una pequefia muestra decuyestados, para probar su
pertinencia, eficacia y condiciones de aplicacMale indicar, que esta prueba piloto
se elabor6 en base a preguntas abiertas y, dedpwséisutilizacion y en funcion de las
respuestas obtenidas, se generaron categoriasspigeséas cerradas. Es decir, las
preguntas cerradas se construyeron con fundamengeguntas abiertas (Hernandez
Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio, 2014)

Por consiguiente, se confirmé la validez del coestiio, dado que por medio
de dicho instrumento se lograron medir los elensemioe se pretendian medir v,
ademas, las respuestas obtenidas sirvieron comaspauseguir para efectuar los
cambios necesarios en el mismo y permitieron afirgnaorroborar la informacién
recopilada a partir del analisis de la literatuggipente.

Por otro lado, para validar la confiabilidad deelacuesta, se aplic6 a los
encuestados que participaron de la prueba pilotojnsggfrumento original con
preguntas abiertas y remitido en formato de pratmsde textosNlicrosoft Word v,
posteriormente, una nueva version depurada a pdgtita categorizaciéon de las
respuestas, en un cuestionario estandarizado prdidp en formaonline Si bien
ambas versiones del documento fueron enviadas eemukses de diferencia, las
respuestas practicamente no variaron y la cordaentre ambas fue apropiada, por
lo cual, el instrumento resultd confiable.

Adicionalmente, se procedié a la elaboracion devéasion final del
instrumento y se ejecutd su procedimiento de apboa En este sentido, el modelo
de la encuesta empleada que se muestra en el Apébdse construyo siguiendo una

secuencia logica: solicitud de colaboracion, datiesnograficos, preguntas del
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cuestionario relacionadas con los objetivos dedfisjcagradecimiento e informacion
de contacto (Sanchez Lépez, 2005).

Por ultimo, respecto al procedimiento de aplicaciéhinstrumento, se plasmo
el modelo de cuestionario disefiado y validado ea phataformaonline de
formularios Google Formy se generd el enlace correspondiente y se remitio
mismo por correo electronico, a través de una cdaragidn masiva y no
personalizada, a los 212 franquiciantes que cord#imm la poblacion estudiada,

haciendo extensiva la encuesta a los franquicidd®sis respectivas franquicias.

3.5. Estrategia de Analisis de Datos

Cabe indicar que, en el siguiente capitulo delgmestrabajo, se describen
detalladamente los pasos seguidos para el procastanyi andlisis de la informacién
recolectada por medio de la aplicacion de la enaugflizada y la interpretacion de
los resultados. Sin perjuicio de esto, a modo demen, se indica que las respuestas
para cada uno de los 9 interrogantes que confoeinaurestionario se categorizaron, a
excepcion de un ultimo item, que se incluye paranjie al encuestado desarrollar
otros aspectos que no se encuentran contempladas estegorias previas.

De esta forma, se determina la frecuencia absdkitzada categoria, es decir,
la cantidad de encuestados que la eligieron commpuesta, asi como también, su
frecuencia relativa, o sea, el cociente entre éauencia absoluta de una categoria
determinada y la cantidad total de respuestas lagregunta en cuestion. Por
ejemplo, para el primer interrogante del cuestionaeferido a la importancia que
reviste el analisis previo de informacion por pat&d franquiciado, 24 de los 30
encuestados de la muestra optaron por la respldstha” (frecuencia absoluta: 24),
cantidad que representdo el 80% del total de retgmiesbtenidas al respecto

(frecuencia relativa: 0,80).
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Una vez obtenida esta calificacion, se ordenancé&egorias de mayor a
menor en funcién de su frecuencia absoluta, patasttas preguntas de la encuesta.
Asimismo, se organizan los resultados en tablasithdhles para cada interrogante y
se muestran por medio de gréficos para facilitainserpretaciéon. Finalmente, se
complementan dichos resultados con los hallazgaésnmos a partir del andlisis
documental, realizado en forma previa, y se cotamason los objetivos definidos

para este estudio.
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Capitulo 4 — Analisis de Resultados

4.1. Caracteristicas de la Muestra Seleccionada

En primer término, tal como se describié en el tcépiprevio, la muestra
analizada se determind en funcion de la cantidatesieuestas validas y completas
obtenidas a partir de la aplicacion de una encwesdapoblacion bajo analisis, dada
por las 212 franquicias afiliadas a la AAMF segliareuario 2018-2019 de la GAF.
Consiguientemente, las caracteristicas mas sighifas de esta muestra de 30
elementos (franquiciantes y franquiciados) se ptesea lo largo de este apartado,
principalmente, a través de distintas figuras qalifan la comprension gréafica de
dichos atributos.

Respecto a la parte de la relacion comercial degéngia que respondio al
cuestionario, se indica que 18 personas lo hiciemoncaracter de franquiciantes

(60%) y 12 como franquiciados (40%), como se maexstria Figura 1.

Parte de la relacion de franquicia que respondio el
cuestionario

Franquiciado;
40%

Figura 1.Parte de la relacion de franquicia que resporidiGestionario.

Cabe sefalar que, aunque los destinatarios deotosos electronicos con el
enlace para responder la encuestdine fueron los franquiciantes duefios de las

franquicias que conformaron el universo bajo estudh comunicacién se hizo
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extensiva a los franquiciados miembros de sus rddesesta forma, se pretendia
enriguecer los resultados obtenidos con informac&mabada desde dos puntos de
vista diferentes, es decir, los franquiciantesaadperon en funcion de la experiencia
obtenida a partir de los intercambios con sus framados y, estos ultimos, lo
hicieron en base a sus propias vivencias y coneaios.

También, es importante destacar la localizacion dainercio de los
franquiciantes y franquiciados que respondieroncwdstionario. Asi, la mayor
cantidad de respuestas provinieron de empresaoodolieses (9) y, luego, de
aquellos con franquicias emplazadas en la Ciudatbnmna de Buenos Aires
(CABA) y en la provincia de Buenos Aires, con 8puesstas en cada caso. Ademas,
en menor medida, se recibieron respuestas de edguleres de Santa Fe (2) y
Mendoza, Catamarca y Jujuy (una por provincia). ddmsiguiente, la participacion

relativa de cada provincia en la encuesta realizadauestra en la Figura 2.

Provincia donde se localiza la franquicia

Figura 2 Provincia donde se localiza la franquicia.

Como se indico en el primer capitulo de este estilibien la mayoria de las
franquicias se encuentran asentadas en CABA y miavide Buenos Aires, en los

ultimos afios se evidencia en Argentina un procesofatleralizacion de las
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franquicias, que se traduce en la existencia deoreayoportunidades para los
inversores interesados en este esquema de negoeigssiden en el interior del pais.
Consiguientemente, los resultados obtenidos ar mietia aplicacion de la encuesta
estan alineados con este contexto.

Adicionalmente, a modo informativo, se mencionamtinuacion algunas de
las franquicias que integraron la muestra analizpdea las principales provincias
observadas en la Figura 2: Cerveza Antares, Grigladd, Lozada Viajes, Marea y
Black Pan (Cérdoba); Prohygiene, Grisino, Print $toly RES (CABA); Ominim
Sorpreseria, Sei Tu Helados, Casimiro y Fandogr{Bsidires).

Por ultimo, cabe mencionar la informacion relactmaon el género de los 30
franquiciantes y franquiciados que respondier@nlauesta. En este sentido, 20 de los
encuestados fueron hombres (67%) y los 10 restamiggres (33%). La Figura 3,

gue se expone a continuacion, muestra graficanestdesituacion.

Género de franquiciantes y franquiciados que
respondieron la encuesta

Femenino; 33%

Figura 3. Género de franquiciantes y franquiciados queargdigron la
encuesta.

En relacion con este aspecto, es preciso desthfaerte crecimiento de las
franquicias que son propiedad de mujeres, comceteria a nivel mundial. Si bien, el

mercado estd mayoritariamente en manos masculEmsmpresas franquiciantes
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miran con buenos ojos el advenimiento de las msijeneeste sector. Argentina no es
ajena a este comportamiento y los resultados dauestra seleccionada resultan
representativos de esta realidad. Asimismo, la AAdME actualmente presidida por
una mujer y ha lanzado programas para informas anlajeres de las oportunidades

en ese campo.

4.2. Tabulacion de la Informacién

Teniendo en cuenta que la estructura de la encuébtada para recolectar
informacion contempla la posibilidad de optar porultiples respuestas,
mayoritariamente cerradas para todas las pregun&scepcion de la primera, se
considera apropiado llevar a cabo algun tipo deficadion de las mismas. De esta
manera, se procede a asignar un nimero seguntéagpdas de respuesta elegidas.
Por ejemplo, si el encuestado selecciona la primpc#n y la tercera, se le asigna el
valor 13, si elige la segunda opcion, la cuarta gdinta, se le asigna el valor 245, y
asi sucesivamente. Por lo cual, cada combinacidpaogna fila distinta en la tabla de
distribucion de frecuencias, al igual que una resfau individual, facilitando la
tabulacion, comparacion y analisis de los datosr§8e Angulo, 2013). En este
sentido, la Tabla 6 muestra todas las combinacialeegategorias de respuestas
obtenidas para las 9 preguntas que integran eficnasgo aplicado.

En funcion de lo expuesto, la tabulacién indicaoleescomo base para el
analisis estadistico y la comprension de los radaft de la encuesta, aspectos
desarrollados en el siguiente apartado. Asi, Seradt distribuciones de frecuencias a
nivel individual y combinado; en estas Ultimas, gri®@bservarse cuantos eligieron
una sola opcién, cuantos optaron por mas de unzeycgmbinaciones de ellas son

elegidas, lo que aporta informacién adicional ge®tlo modo no se tendria.
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Tabla 6
Distribucidon de las combinaciones de respuestas

Categ. Frec. | Frec. Categ. Frec. | Frec. Categ. Frec. | Frec. Categ. Frec. | Frec.
Abs. | Rel. Abs. | Rel. Abs. | Rel. Abs. | Rel.
Pregunta 1 Pregunta 4 Pregunta 6 Pregunta 7
1 24| 80%]|1 1| 3%|1 1| 3%|1 12| 40%
2 6] 20%]| 12 1| 3%]|12 1| 3%|12 4| 13%

Pregunta 2 123 2| 7%| 1234567 2| 7%|13 3| 10%
12 1| 3%]| 123456 4 13%] 1237 1 3%|2 2] 7%
123 5| 17%]| 1234567 1| 3%|124 1| 3%|23 1| 3%
1234 2l 7%| 12347 1 3%]|12567 1 3%[3 6| 20%
12345 4 13%| 124 1 3%]| 1567 1 3%|4 2] 7%
123456 1| 3%]|1246 1 3%]|157 1| 3% Pregunta 8
1245 2 7%]|126 2l 7T%|2 1| 3%|1 1| 3%
125 1] 3%[135 1 3%|23 1| 3%|12 4| 13%
1345 1 3%|136 2| 7%| 2345 1 3%|123 2l 7%
145 2| 7%|15 1| 3%][23467 2 7%|1234 1 3%
1456 2 7%|16 1| 3%][2367 1 3%] 12345 4 13%
156 1 3%|2 1| 3%|24 1| 3%]|1235 1 3%
235 1 3%]23 1| 3%] 2457 1 3%|124 1| 3%
24 1| 3%|234 1 3%|256 1| 3%|13 5| 17%
25 1| 3%]|2345 1 3%|257 1| 3%|134 5 17%
3456 1 3%| 2356 1 3%]|26 1| 3%]|135 2l 7%
4 2| 7%|34 2| T%|27 1| 3%|14 2| ™%
5 1| 3%]|345 1 3%|37 1| 3%]|15 1| 3%
56 1| 3%]|36 2| 7%|4 1| 3%|3 1| 3%
Pregunta 3 45 1] 3%|56 1| 3% Pregunta 9
1 14| 47% Pregunta 5 57 1] 3%|1 8| 27%
15 6| 20%]1 1| 3%|67 3| 10%]12 5| 17%
2 2] 7%|12 1| 3%]|7 2| 7%|123 1| 3%
23 1| 3%]| 12345 1 3% 2 9| 30%
45 1| 3%]| 123456 2 7% 23 2 7%
5 6| 20%)| 1234567 1| 3% 3 2| %
12346 I 3% 4 3| 10%
12356 I 3%
1236 I 3%
124 1 3%
12456 1 3%
1246 2l 7%
125 3 10%
1256 I 3%
126 1 3%
13 2l 7%
23 1 3%
2346 2 7%
235 1 3%
236 4 13%
246 1 3%
6 1 3%

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3 Analisis Estadistico de los Resultados

En primer lugar, es conveniente describir los dagedecir, los valores y las
puntuaciones obtenidas para las variables contelamplan las preguntas de la
encuesta (una variable, atributo o factor por ¢aarogante). Para esto, se construye
la distribucion de frecuencias de estas varialkdefin de obtener el conjunto de
puntuaciones, ordenadas en sus respectivas categopresentadas como tablas de
frecuencia. Adicionalmente, estas distribucionesmapletan con el agregado de los
porcentajes de casos en cada categoria y los pajEede lo que se va acumulando,
desde la categoria de mayor frecuencia absolutta Hasde menor frecuencia
(Herndndez Sampieri, Fernandez Collado y Baptigtad, 2014).

Por lo tanto, se recurre a la estadistica deseaigiara organizar, resumir y
presentar, metodolégicamente, los datos de manévamativa. Por otro lado, se
aplica la estadistica inferencial en el momentaaa se infiere o concluye sobre la
poblacion bajo estudio, a partir del analisis dedatos de la muestra seleccionada.
De esta forma, se considera a la estadistica mfilecomo la mejor conjetura que es
posible obtener del valor de la poblacion sobtealse de la informacion de la muestra
(Lind, Marchal y Wathen, 2012).

Para el caso particular del cuestionario aplicadesta investigacion, dada la
naturaleza cualitativa (no numérica) de las vagislgistudiadas, el interés radica en el
namero o porcentaje de observaciones en cada c@ed®or consiguiente, las
medidas descriptivas de posicion (media aritmétioadiana, etc.) y dispersion
(desviacion estandar, varianza, etc.), que resuliiles para describir datos
cuantitativos, no aplican al caso de variables dedia nivel nominal. A modo de
excepcion, la moda es una medida de ubicaciénavg@lida cualquier distribucion de

frecuencias y se aplica para los atributos deswigin todas las preguntas de la
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encuesta utilizada en este trabajo, para medirfoeédla categoria de respuesta mas
seleccionada, o sea, la que aparece con mayoefreeu

También, vale indicar que la gréfica de barrad @ssrumento que se emplea
para representar graficamente las variables ctiadisabajo andlisis, dado que el
objetivo es comparar el nimero de observacioneséa categoria. De este modo, en
el eje horizontal se muestran las distintas catagate respuesta y en el eje vertical,
la frecuencia de cada uno de los posibles resdtalldemas, una caracteristica
distintiva de este tipo de grafico, la constitugedistancia existente entre sus barras,
debido a que las mismas no son adyacentes pareergtesncualitativos (Lind,

Marchal y Wathen, 2012).

4.3.1. Presentacion e interpretacion de los resldsa

Como bien se introdujo en los parrafos previos réssiltados surgidos de la
aplicacion de la encuesta, para cada uno de srsagantes, se muestran en tablas de
frecuencias y se representan graficamente a ti@dwégaficos de barras. En primer
término, el cuestionario hace referencia a la ingmmia que reviste la investigacion
previa a la inversion por parte del franquiciador €onsiguiente, tanto en la Tabla 7
como en la Figura 4, se muestran los resultadaniluats al respecto, observandose
gue el 80% de los encuestados destacaron la demameia que supone la realizaciéon

de un andlisis apropiado, previamente a la dectdnvertir en una franquicia.

Tabla 7
Pregunta 1 del cuestionario: tabla de frecuencias.
¢, Qué importancia reviste la investigacion previa & inversion por parte del franquiciado?
N° L . | .| Porcentaje | Porcentaje
Categ. Descripcion Categoria FrecuenciaPorcentaje Acumulado Casos
1 Mucha. 24 80% 80% 80%
2 Poca. 6 20% 100% 20%
3 Ninguna. 0 0% 100% 0%
Total 30 100%

Fuente: Elaboracién propia.
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¢ Qué importancia reviste la investigacion previa a la inversion
por parte del franquiciado?

30
o5 24
20 +——

15 +——

10 +—— 6

5 4

0
0 . . .
Mucha. Poca. Ninguna.

Figura 4. Pregunta 1 del cuestionario: representacionagafi

Vale mencionar, como surge de la Tabla 7, que ilmgoa pregunta de la
encuesta solo admite una Unica respuesta validajopoual las tres categorias
resultan mutuamente excluyentes y la sumatoriaudefrecuencias coincide con la
cantidad de personas que respondieron el cuesbodtemano de la muestra). De esta
forma, es el Unico de los interrogantes que noeropla de posibilidad de multiples
opciones de respuesta.

En funcion de lo expuesto, los resultados obteniglmseste caso resultan
concluyentes y muestran la importancia del hechdlelar a cabo un andlisis
pormenorizado y consciente de toda la informacide gueda reunir el franquiciado,
en forma previa a la adquisicién de una franquiEs.valido sefalar, que tanto los
franquiciantes como los franquiciados que respoadi&a encuesta opinaron en este
sentido, en su gran mayoria. Consecuentementeyeatigacion previa a la inversion
puede considerarse uno de los factores facilitaddet éxito de un emprendimiento
bajo el esquema de franquicias, aspecto que tarmd®énonfirmd a partir de la
revision de la literatura existente en la mategn; este sentido, los principales
hallazgos, se plasmaron en el marco tedrico deekepte investigacion.

Seguidamente, en la Tabla 8 y en la Figura 5, della® y grafican,

respectivamente, los resultados surgidos a pagtiasl respuestas obtenidas para la
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pregunta referida a los aspectos que deberiarearsadi por el franquiciado en forma
previa a la inversibn. En este caso, los datosecgoian la cantidad total de
respuestas seleccionadas, dado que el encuestaiddaaon la posibilidad de optar
por mas de una alternativa. De esta forma, el 78%aslpersonas que contestaron el
formulario, consideraron a la ubicacién y el entodel local franquiciado como el
aspecto mas relevante a la hora de llevar a calamaisis previo a la inversion,
representando el 22% del total de las respuestabidas para la pregunta en
cuestién. Sin embargo, otros factores como el ftlgogente en la zona, el perfil e
imagen del franquiciante, y el monto, recuperongakilidad de la inversion, también
fueron elegidos por la mayoria de los encuestzgib$3%).

Tabla 8
Pregunta 2 del cuestionario: tabla de frecuencias.

¢, Qué aspectos relevantes de la franquicia deberiaar analizados por el franquiciado, ’L
necesariamente y en forma previa a la inversion, pa tener mayores probabilidades de éxito e
este modelo de negocio?

N® Descripcién Categoria FrecuencigPorcentaje Porcentaje | Porcentaje
Categ. b 9 9 1€l Acumulado| Casos
1 Ubicacién  especifica del local 22 22% 22% 73%
franquiciado y su entorno.
2 Flujo de gente en la zona donde| se 19 19% 42% 63%
desea establecer el local.
5 Perfil del franquiciante e imagen de la 19 19% 61% 63%
marca.
4 Inversion total inicial, plazo de 18 18% 80% 60%
recupero y rentabilidad esperada |del
negocio.
3 Tamafio del local y costos de alquiler y 15 15% 95% 50%
ambientacién del mismo.
6 Otros. 5 5% 100% 17%
Total 98 100%

Fuente: Elaboracion propia.

A raiz de la situacion expuesta, resulta interesaahocer si el 73% de los
gue optaron por el primer aspecto, por ejemplo,bi@ém consideraron otros. Esta
informacion se puede obtener analizando la tabinamalizada en la Tabla 6, que
presenta la distribucion de frecuencias de todasdabinaciones que se han dado.

Asi, principalmente, 5 de los 30 encuestados (1s&eccionaron las categorias 1, 2 y
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3, mientras que otras 4 personas (14%), adicionasncategorias 4 y 5 a las
anteriores. En consecuencia, para incrementaolaapilidad de éxito de un negocio
gue funcione bajo el formato de franquicia, el eenpgedor o franquiciado debe
atender necesariamente aspectos tales como: uricaentorno del local comercial,
asi como su tamafio y costos de alquiler y aconthonento, movimiento de gente
en la zona, perfil del franquiciante e imagen demsrca, y aspectos econdmicos

vinculados con la inversion (monto, plazo de recoyerentabilidad).

¢, Qué aspectos relevantes de la franquicia deberian ser
analizados por el franquiciado, necesariamente y en forma
previa a la inversion, para tener mayores probabilidades de
éxito en este modelo de negocio?
25 29
20 19 19 19
15
15
10
5
5
O T T T T T
Ubicacién  Flujo de gente en la  Perfil del Inversion total Tamafio del local y Otros.
especifica del local zona donde se franquiciante e inicial, plazo de costos de alquiler y
franquiciado y sudesea establecer el imagen de la recuperoy ambientacion del
entorno. local. marca. rentabilidad mismo.
esperada del
negocio.

Figura 5. Pregunta 2 del cuestionario: representacionagafi

Sin perjuicio de lo expuesto precedentemente, Hulpersonas que optaron
por la categoria abierta “Otros”, a especificardadajue la respuesta no estaba
contemplada en las categorias previamente definiasste sentido, surgieron como
aspectos adicionales la consideracion del rubraatigidad, la experiencia de otros
franquiciados, la competencia externa e internebgotranquiciados de la red) y la
disponibilidad de tiempo para dedicar al negocio.bi&n todos estos elementos
surgieron, también, como hallazgos del analisisuoh@ntal realizado en el presente

trabajo, el ultimo aspecto indicado, forma partdadactividad de autoevaluacion que
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debe llevar a cabo el franquiciado y que revisengmportancia de cara al éxito
futuro de la franquicia.

Por otra parte, la tercera pregunta de la encgestalaciona con la necesidad
de asesoramiento especializado, tanto en la etepaapa la adquisicion de una
franquicia como durante la gestién del negocio.eBte sentido, en la Tabla 9 se
muestra que la moda de la muestra para esta peeguoodnstituye la categoria 1, es
decir, 20 de los 30 encuestados indicaron que awridan al asesoramiento externo
a la red de franquicia (67% de los casos). Tamisémlestaca que el 43% de quienes
respondieron, aseguran que la experiencia y comaaimprevio del franquiciado es
determinante al momento de decidir si se recumwe asesor experto en la materia.

Asimismo, la situacién descripta se observa de naagr@fica en la Figura 6.

Tabla 9
Pregunta 3 del cuestionario: tabla de frecuencias.
¢ Considera necesario recurrir al asesoramiento denuconsultor de franquicias antes de la
inversion y/o durante la gestién del negocio?
N® Descripcién Categoria FrecuenciaPorcentaje Porcentaje | Porcentaje
Categ. Acumulado| Casos
1 No. Resulta suficiente el asesoramignto 20 53% 53% 67%
del franquiciante y de la red de
franquiciados.
5 Depende de la experiencia previa |del 13 34% 87% 43%
franquiciado y de su conocimiento del
negocio.
2 Si. Considero necesario el 3 8% 95% 10%
asesoramiento en forma previa a| la
inversion.
3 Si. Considero necesario el 1 3% 97% 3%
asesoramiento que acomparfie la gestion
del negocio.
4 Si. Especialmente respecto a |las 1 3% 100% 3%
condiciones contractuales.
Total 38 100%
Fuente: Elaboracién propia.

Adicionalmente, es util recurrir a la Tabla 6 pafsservar la distribucion de
frecuencias de todas las combinaciones de resgugeta se presentaron. En este
sentido, la combinacion de las categorias 1 y 5skleccionada por 6 de los 30
encuestados (20%), ubicandose como la segundanoptés elegida, junto a la
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opcion 5. Por consiguiente, a partir de los redolade la encuesta para la pregunta
en cuestion, se indica que el asesoramiento deuldores expertas en franquicias no
seria un factor determinante a la hora de invergestionar el negocio. Sin embargo,
puede resultar necesario recurrir a terceros etidarde la informacién que redna el
franquiciado, tal como se describe en el apartaBode este trabajo, referido al

proceso de adquisicion de franquicias.

¢, Considera necesario recurrir al asesoramiento de un consultor
de franquicias antes de la inversion y/o durante la gestién del
negocio?
25
20
20
15 13
10
5 3
1 1
O T T T T 1
No. Resulta suficiente  Depende de la  Si. Considero necesaiaé Considero necesarioSi. Especialmente
el asesoramiento delexperiencia previa del el asesoramiento en el asesoramiento que  respecto a las
franquiciante y de la franquiciado y de su forma previaala acomparie la gestion condiciones
red de franquiciados. conocimiento del inversion. del negocio. contractuales.
negocio.

Figura 6. Pregunta 3 del cuestionario: representacionagafi

Continuando con el repaso de los resultados dedaesta, la cuarta pregunta
hace alusion a los factores que influyen en ebéxita rentabilidad del inversor en el
formato de negocio de franquicias, aspecto queekiona directamente con el
problema de la presente investigacion. En este, ghssesoramiento y seguimiento
permanente del franquiciante es considerado corfacr mas relevante por el 67%
de los franquiciantes y franquiciados que respaodi¢éa encuesta. Asimismo, Si se
agregan en la consideracion los aspectos vinculadoda calidad del producto o
servicio y el posicionamiento de la marca comeragalalcanza un 59% del total de

respuestas obtenidas para esta pregunta.
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También es importante destacar, la importancia rgwésten las acciones
publicitarias y los recursos necesarios para gestiel negocio en la consideracion de
franquiciantes y franquiciados, dado que el 47%odencuestados se inclinaron por
estos factores. Cabe indicar, que la situacioneptada se encuentra respaldada por
los datos detallados en la Tabla 10 y graficadosadfigura 7, que se exponen a

continuacion.

Tabla 10
Pregunta 4 del cuestionario: tabla de frecuencias.
¢ Cuales considera que son los principales factorgae influyen en el éxito y la rentabilidad del
inversor en el formato de negocio de franquicias?
N©° L . | .| Porcentaje | Porcentaje
Categ. Descripcion Categoria FrecuenciaPorcentaje Acumulado Casos
3 Asesoramiento, respaldo y seguimiento 20 21% 21% 67%
permanente del franquiciante.
1 Calidad del producto o servigio 19 20% 40% 63%
comercializado.
2 Posicionamiento de la marca. 18 19% 59% 60%
4 Acciones de marketing y publicidad. 14 14% 73% 47%
6 Recursos fisicos, técnicos, financieros 14 14% 88% 47%
y/o humanos para gestionar el negogio.
5 Inversion inicial y costos relacionados 11 11% 99% 37%
con la gestion del negocio.
7 | Oftros. 1 1% 100% 3%
Total 97 100%

Fuente: Elaboracién propia.

¢,Cuadles considera que son los principales factores que influyen
en el éxito y la rentabilidad del inversor en el formato de
negocio de franquicias?

25
20
20 19 18
14 14
15
11
10
5
1
0 T T T T T T
Asesoramiento, Calidad del Posicionamiento Acciones de Recursos  Inversion inicial Otros.
respaldo y productoo delamarca. marketingy fisicos, técnicos, y costos
seguimiento servicio publicidad. financieros y/orelacionados con
permanente detomercializado. humanos para la gestion del
franquiciante. gestionar el negocio.
negocio.

Figura 7. Pregunta 4 del cuestionario: representacionagafi
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Respecto a la distribucion de combinaciones deusssas de la Tabla 6, sélo
es valido destacar que 4 personas seleccionar@ndai®gorias predefinidas para esta
pregunta (13%), dado que la categoria 7 corresp@da respuesta abierta a
especificar, para la que uno de los encuestadosidesa que el compromiso del
franquiciado es otro de los factores claves.

Consecuentemente, los resultados surgidos a pdetilas respuestas al
interrogante vinculado con los factores de éxitolaleranquicia, confirman los
hallazgos obtenidos de la revision de la literaagpecializada. En este sentido, tanto
la calidad del producto o servicio comercializagloposicionamiento de la marca, el
asesoramiento, respaldo y seguimiento permanehfeadguiciante, las acciones de
marketing y publicidad, la inversion inicial y costrelacionados con la gestion del
negocio, y los recursos fisicos, técnicos, finaesig/o humanos para la gestion de la
empresa, constituyen los principales factores adleyen, ineludiblemente, en el
éxito futuro y en la sustentabilidad econémicaeteprendimiento del franquiciado.

Respecto a la quinta pregunta del cuestionariaci@ada con los beneficios
y ventajas de la franquicia para el franquiciado,l@ Tabla 11 se muestran los
resultados conseguidos. Asi, los beneficios deosatk la asistencia continua y el
know howdel franquiciante representaron la categoria neéeccdonada (25% del
total de respuestas), ademas, 26 encuestados @x1&pn por incluir esta ventaja
dentro de las mas significativas desde el puntaista del franquiciado. También, las
otras tres alternativas mas seleccionadas fuersnvéatajas vinculadas con la
utilizacion de una marca conocida, la reduccién desgo de negocio y la
comercializacién de productos o servicios probados, 20, 19 y 17 respuestas,
respectivamente. Asimismo, sélo una persona optdapoategoria abierta “Otros”,

especificando el beneficio de la capacitacion yestipion constante (ver Figura 8).
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Tabla 11
Pregunta 5 del cuestionario: tabla de frecuencias.

¢ Cuales son los beneficios o ventajas que obtierles emprendedores del negocio de
franquicias?

N® Descripcién Categoria FrecuenciaPorcentaje Porcentaje | Porcentaje
Cateqg. P 9 ) 1€l Acumulado| Casos
2 Beneficiarse de la asistencia contina y 26 25% 25% 87%
el know howdel franquiciante.
1 Explotar una marca y nombre 20 19% 43% 67%
comercial conocido.
6 Reducir el riesgo e incertidumbre de|un 19 18% 61% 63%
negocio con rentabilidad comprobada.
3 Comercializar productos o servicios 17 16% 77% 57%
probados.
4 Intercambiar ideas y experiencias ¢on 12 11% 89% 40%
el franquiciante y la red de
franquiciados.
5 Aprovechar economias de escala. 11 10% 99% 37%
7 Otros. 1 1% 100% 3%
Total 106 100%

Fuente: Elaboracion propia.

¢,Cuales son los beneficios o ventajas que obtienen los
emprendedores del negocio de franquicias?
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Beneficiarse de Explotar una  Reducir el  Comercializar Intercambiar ~ Aprovechar Otros.
la asistencia marcay nombre riesgo e productos o ideas y economias de
continuayel comercial incertidumbre  servicios experiencias con escala.
know how del  conocido.  de un negocio probados. el franquiciante
franquiciante. con rentabilidad y lared de

comprobada. franquiciados.

Figura 8 Pregunta 5 del cuestionario: representacionagafi

Consiguientemente, la mayor parte de las categdeasspuesta predefinidas

en el disefio del cuestionario, obtuvieron un niugbortante de respuestas de los

franquiciantes y franquiciados consultados, cordimdo aquellos beneficios y

ventajas sefialados en el apartado correspondiehteadco tedrico. Sin perjuicio de

esto, en forma adicional a las categorias que goieson respuestas como resultado
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de la aplicacion de la encuesta, pueden mencionarsentaja de emprender un
negocio propio y lograr el autoempleo, la posikitidde contar con financiamiento
asequible otorgado por el franquiciante, los bermefiderivados de las actividades de
investigaciéon y desarrollo llevadas a cabo por eéfid de la franquicia y la
promocién de los productos o servicios a una magoala.

En relacion con la sexta pregunta del cuestionagierida a los riesgos que
deben afrontar los franquiciados que deseen adauna franquicia en Argentina, la
mayoria de los encuestados (63%) se inclinaron lg®rriesgos asociados a la
coyuntura del pais, siendo la categoria con mayatidad de respuestas conseguidas
(19 respuestas - 22% del total). Ademas, la fadtacdnfiabilidad y seriedad de
franquiciante es considerado un riesgo relevan gla&60% que contesto la encuesta,
categoria que obtuvo 18 respuestas (20% del t@aiho se observa en la Tabla 12 y,
graficamente en la Figura 9, para los restantgesieategorizados se presenta cierta
paridad en el nivel de respuestas, destacandosie$g®s de negocio (13 respuestas -
15% del total). En el mismo sentido, no se adviarta combinacion de respuestas
seleccionadas que sobresalga sobre el resto (bé&a Ga

En consecuencia, dado el contexto econdmico, fiaemg/ politico de los
ultimos afios en Argentina, no sorprenden los rado#t de la encuesta para el
interrogante en cuestion. La gran mayoria de lopresarios que respondieron el
cuestionario consideran que los riesgos vinculamws la coyuntura actual son los
primeros que deben contemplarse, asi como aquafiosiados con la actividad
comercial que se desarrolle, que también se eneuadeictada por las condiciones del
entorno; sin embargo, ambos riesgos no son proelosistema de franquicia.

Por el contrario, la mayor preocupaciéon relacionddactamente con las

franquicias, radica en la falta de seguridad yiemzf en el franquiciante y, en menor
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medida, en riesgos como la afectacion del negamigomblemas del franquiciante y
franquiciados, el fracaso procedente de una irgastin inicial inapropiada, la
ausencia de recursos suficientes para gestionamiagresa, los incumplimientos
contractuales y la decision unilateral del franguite de no renovar la franquicia.

Tabla 12
Pregunta 6 del cuestionario: tabla de frecuencias.

¢,Cudles son los principales riesgos que deben calesar los inversores en franquicias del pais?

N® Descripcién Categoria FrecuencigPorcentaje Porcentaje | Porcentaje
Categ. b 9 9 1 Acumulado| Casos

7 Riesgos coyunturales del pais: 19 22% 22% 63%
econdmicos, politicos, financieros, efc.

2 Falta de confiabilidad, seriedad |y 18 20% 42% 60%
responsabilidad del franquiciante.

6 Riesgos de negocio propios de| la 13 15% 57% 43%
actividad comercial desarrollada.

5 Afectacion del negocio por problemas 11 13% 69% 37%
del franquiciante o franquiciados.

1 Fracaso del negocio asociado a una 9 10% 80% 30%

investigacion  inicial  insuficiente,
errada u omitida.

3 Falta de los recursos financierog y 9 10% 90% 30%
humanos necesarios para la gestion del
franquiciante.

4 Incumplimiento de las condiciongs 9 90% 30%
contractuales.
8 Otros. 0 0% 90% 0%
Total 88 100%
Fuente: Elaboracién propia.
¢,Cuales son los principales riesgos que deben considerar los
inversores en franquicias del pais?
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Riesgos Falta de Riesgos de Afectacion del Fracaso del Falta de los Incumplimiento  Otros.
coyunturales confiabilidad, negocio propios negocio por negocio recursos de las
del pais: seriedad y de la actividad problemas delasociado a unafinancieros y ~ condiciones
econdmicos, responsabilidad comercial franquiciante o investigacién  humanos  contractuales.
politicos, del desarrollada. franquiciados. inicial necesarios para
financieros, etc.franquiciante. insuficiente, la gestion del
erradau  franquiciante.
omitida.

Figura 9. Pregunta 6 del cuestionario: representacionagafi
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Siguiendo con la séptima pregunta de la encuesit £n la Tabla 13 como
en la Figura 10, se observa claramente que elrsgetgastronomia es el mas exitoso
en la consideracion de la mayoria de los encuest@Bs), reuniendo el 50% de las
respuestas totales obtenidas para esta preguntzbidira corresponde destacar el
sector de servicios, que fue seleccionado por uciotede los franquiciantes y
franquiciados que respondieron el cuestionario. & en menor medida, 7
encuestados (23%) optaron por el sector de indamany accesorios y otros 4
(13%), por la combinacion de este ultimo con elgdstronomia (ver Tabla 6). Por
ultimo, dos personas se inclinaron por especificaa categoria distinta a las
previamente definidas, la primera de ellas indicdilero de negocios especializados

(carnicerias) y, el otro encuestado, manifestoammcer la respuesta.

Tabla 13
Pregunta 7 del cuestionario: tabla de frecuencias.
¢, Qué sectores considera los mas exitosos y consadios en la actualidad dentro del pais?
N° L . y .| Porcentaje | Porcentaje
Categ. Descripcion Categoria FrecuencigaPorcentaje Acumulado | Casos
1 Gastronomia. 19 50% 50% 63%
3 Servicios. 1 26% 76% 33%
2 Indumentaria y accesorios. 7 18% 95% 23%
4 Otros. 2 5% 100% 7%
Total 38 100%

Fuente: Elaboracion propia.

¢, Qué sectores considera los mas exitosos y consolidados en la
actualidad dentro del pais?
20 19
15 +—
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10 +—— v
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Gastronomia. Servicios. Indumentaria y accesorios. Otros.

Figura 10 Pregunta 7 del cuestionario: representacionagafi
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Como se menciona en el marco tedrico de la presemgstigacion, resulta
relevante el andlisis y seleccion del sector devidad, en el marco del proceso de
adquisicion de una franquicia. Concretamente, see haferencia al hecho de
encontrar un sector acorde con las posibilidadegdersion del franquiciado, su
perfil de riesgo, su formacion o experiencia labgrafinalmente, su satisfaccion
personal.

Continuando con la octava pregunta del cuestioneggpecto a las acciones
gue los franquiciados deberian esperar de partératejuiciante, la Tabla 14 y la
Figura 11 muestran resultados contundentes emaspexto, dado que el 97% de los
encuestados selecciond, dentro de sus respuestassategoria referida al
asesoramiento y soporte constante del franquici@®teespuestas - 35% del total).
Adicionalmente, el 70% se inclind también por lai@nes de marketing y
publicidad (21 respuestas). De este modo, entreagroategorias reunieron el 60%
del total de respuestas conseguidas para estemgaeate y, ademas, como parte de las
respuestas seleccionadas por 20 de los 30 encoestéd%), estaba incluida la

combinacion de estas dos categorias.

Tabla 14
Pregunta 8 del cuestionario: tabla de frecuencias.
¢, Qué se debe esperar de la parte franquiciante luegle la adquisicién de la franquicia?
N° L . y .| Porcentaje | Porcentaje
Categ. Descripcion Categoria FrecuencigaPorcentaje Acumulado|  Casos
1 Asesoramiento, respaldo y seguimiento 29 35% 35% 97%
permanente.
3 Acciones de marketing y publicidad. 21 25% 60% 70%
2 Innovacion en el negocio. 13 15% 75% 43%
4 Controles y garantias respecto a la 13 15% 90% 43%
calidad de los productos o servicios.
5 Cumplimiento de las clausulas 8 10% 100% 27%
establecidas en el contrato |de
franquicia.
6 | Otra. 0 0% 100% 0%
Total 84 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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¢, Qué se debe esperar de la parte franquiciante luego de la
adquisicion de la franquicia?
35
30 29
25
21
20
15 13 13
10 8
5
0
0 r . : : ;
Asesoramiento, Acciones de Innovacion en el  Controles y garantia€umplimiento de las Otra.
respaldo y marketing y negocio. respecto a la calidadlausulas establecidas
seguimiento publicidad. de los productos 0 en el contrato de
permanente. servicios. franquicia.

Figura 11 Pregunta 8 del cuestionario: representacionagafi

Por lo tanto, en funcién de la situacién expuestajnterpreta que tanto el
asesoramiento y asistencia permanente del framaqigcicomo las acciones de
publicidad para promocionar los productos o sewpgiciconstituyen acciones que
necesariamente debe llevar a cabo el franquicipata sostener el negocio del
franquiciado. Asimismo, otros aspectos también dabeatenderse por parte del
duefio de la franquicia, tales como las inversiogresnnovacion, los procesos y
controles para asegurar la calidad del productereicgo y el cumplimiento de las
obligaciones contractuales.

Finalmente, la dltima pregunta de la encuestafsaeeal marco legal vigente
en Argentina en materia de franquicias. Al respeld® resultados detallados en la
Tabla 15 muestran, de manera inequivoca, que el @6Pdotal de respuestas
obtenidas hace alusion a la existencia de segujidatica suficiente, en el marco de
un contrato privado entre las partes y del Codigal € Comercial, que regula dicho
instrumento. Ademas, 5 encuestados considerarooriare el asesoramiento legal a

cargo de consultoras especializadas en franquicgad-igura 12).
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Tabla

Pregunta 9 del cuestionario: tabla de frecuencias.

15

¢El marco legal vigente en Argentina, asi como ebitrato de franquicia, brinda seguridad
suficiente para franquiciantes y franquiciados?

N® Descripcién Categoria FrecuencigPorcentaje Porcentaje | Porcentaje
Categ. b 9 9 I Acumulado| Casos
2 Si. La existencia de un contrato entre 17 43% 44% 57%
partes privadas permite establecer
reglas claras.
1 Si. El Cédigo Civil y Comercial regula 14 36% 79% 47%
especificamente el sistema |de
franquicias.
3 Si. Ademas, existen consultores 5 13% 92% 17%
expertos que ofrecen asesoria legal
sobre franquicias.
4 No. 3 8% 100% 10%
Total 39 100%

Fuente: Elaboracion propia.

¢El marco legal vigente en Argentina, asi como el contrato de
franquicia, brinda seguridad suficiente para franquiciantes y
franquiciados?
18 17
16 +—
14
14 +—
12 +——
10 —
g8 —
6 —
4 +— 3
2 I
0 : ; .
Si. La existencia de un contrat8i. El Cédigo Civil y ComercialSi. Ademaés, existen consultores No.
entre partes privadas permiteéegula especificamente el sistemexpertos que ofrecen asesoria
establecer reglas claras. de franquicias. legal sobre franquicias.

Figura 12 Pregunta 9 del cuestionario: representacionagafi

Por consiguiente, los resultados de la encuestenstn lo manifestado en el

respectivo apartado del marco tedrico, ya que evanCodigo Civil y Comercial de

la Nacién incorpora la legislacion especifica sdibamquicias en nuestro pais, que
regula el contrato de franquicia y establece ldgyationes de los franquiciantes y

franquiciados, proporcionandoles la seguridad jcaiddecuada para el desarrollo de

la relacién comercial.
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4.3.2. Relacion entre las variables

A modo de resumen y para complementar la intergd@tade los resultados
obtenidos a partir de las respuestas del cuesittpmealizada en el apartado previo en
forma individual, resulta pertinente estableceuass relaciones entre las variables
involucradas. En este sentido, se presentan ancacion dos tablas que vinculan las
categorias mas seleccionadas por los encuestaddascwariables contempladas en
las preguntas realizadas, respecto a la etaparptepa o previa a la inversion del
franquiciado (Tabla 16) y durante la etapa corredmte a la gestion de la

franquicia (Tabla 17).

Tabla 16
Relacion entre variables: proceso previo a la irsién.
. o . Porcentaje
Variables Principales Categorias de Casos
Importancia de la | Mucha. 80%

investigacion previa

Ubicacion especifica del local franquiciado yjsu  73%
Aspectos a analizay€ntorno.
previamente a la | Flujo de gente en la zona donde se desea estaplecer 63%
inversion el local.
Perfil del franquiciante e imagen de la marca. 63%
) No. Resulta suficiente el asesoramiento [del 67%
Necesidad de | franquiciante y de la red de franquiciados.
asesoramiento de —— - :
Depende de la experiencia previa del franquiclado 43%
consultores externg o X
y de su conocimiento del negocio.
Sectores exitosos yGastronomia. 63%
consolidados | Servicios. 33%
Fuente: Elaboracion propia.

[

Como se observa en la tabla precedente, el 80%osidrdnquiciantes y
franquiciados que respondieron el cuestionario,icihdgue una investigacion
exhaustiva y consciente realizada en forma preMe iaversion en una franquicia
reviste gran importancia. En este orden, el 73%slencuestados puso énfasis en el
analisis de la ubicacion del local comercial, $&% consideré relevante verificar el
movimiento del publico en torno a dicha ubicaciésj como también, atender al

perfil del franquiciante y el nivel de conocimierde su emblema comercial. Otro
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aspecto importante a considerar por el franquiciadonomento de adquirir una
franquicia, lo constituye el sector de la actividadiesarrollar. Asi, el 63% de las
personas que respondieron el cuestionario sefiadcqosidera a las franquicias
gastrondémicas como las mas exitosas y consolidadisactualidad.

Por otro lado, sin perjuicio de la importancia gaata por los encuestados a la
investigacion previa a la inversion, el 67% indgue no resulta necesario acudir al
asesoramiento de asesores externos especialistag enateria, sino que el
conocimiento puede adquirirse del franquiciantetrpofranquiciados de la cadena.
No obstante, el 43% dej6 supeditada la contrataciénasesores externos a la
inexperiencia previa del franquiciado y su descon@nto del negocio.

Tabla 17
Relacion entre variables: gestion del comercio énaiciado.

Porcentaje
de Casos

Beneficiarse de la asistencia continua ykebw 87%
Ventajas de las howdel franquiciante.
franquicias para ell Explotar una marca y nombre comercial conocido. 5 7%
franquiciado | Reducir el riesgo e incertidumbre de un negocio  63%
con rentabilidad comprobada.
Riesgos coyunturales del pais: econdmicos, 63%
politicos, financieros, etc.
Falta de confiabilidad, seriedad y responsabilidad 60%
del franquiciante.

Riesgos de negocio propios de la actividad 43%
comercial desarrollada.

Variables Principales Categorias

Riesgos de las
franquicias para el
franquiciado

Asesoramiento, respaldo y  seguimiento  97%
spermanente.
Acciones de marketing y publicidad. 70%

) ... |Si. La existencia de un contrato entre pdrtes 57%
Seguridad juridica| privadas permite establecer reglas claras.

del marco legal Si. ElI Cdédigo Civil y Comercial regula 47%
vigente . . 7
especificamente el sistema de franquicias.

Fuente: Elaboracién propia.

Acciones requerida]
del franquiciante

A partir de la situacidon expuesta en la tabla @&mtecabe remarcar que las
ventajas o beneficios del sistema de franquicias elfranquiciado, guardan relacion
con los riesgos percibidos. Por consiguiente, &b 8de los franquiciantes y
franquiciados que participaron del proceso de estauenanifestd que resultan claves
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la asistencia permanente ykelow howproporcionado por el franquiciante, mientras
gue el 60% considera riesgoso que el empresaridodde la franquicia no cumpla

con las expectativas y no resulte confiable. Eaciéh con este ultimo riesgo, el 57%
considerd que el contrato de franquicia permitaldster lineamientos claros y el

43%, opin6 que el nuevo Cddigo Civil y Comerciajula especificamente el sistema
de franquicia, proporcionando un marco apropiadsedgiridad para ambas partes.

Por otro lado, la explotacion de una marca comlecoiaocida y la reduccion
del nivel de incertidumbre en torno a la gestiohragocio, son consideradas como
importantes ventajas para el 67% y el 63% de lasiestados, respectivamente. En
concordancia con lo mencionado, el 43% de quieaggondieron, manifestaron su
preocupacion por los riesgos propios del negocio.

Asimismo, casi la totalidad de los encuestados [j9&¥marcé la relevancia
del asesoramiento y seguimiento continuo espera&ddosl franquiciantes, que se
corresponde con la mencionada ventaja de asistpacmanente. También, un alto
porcentaje de participantes (70%) sefialé que espperanes de marketing efectivas a
cargo del franquiciante, que permitan al franqulicidbeneficiarse a partir de la
comercializacion de productos o servicios con uaacenreconocida, reduciendo los

niveles de incertidumbre y atenuando el riesgoedmaio.

4.3.3. Comprobacion de los objetivos de la invesiign

A partir de la aplicacion de la encuesta como umsénto de captacion de
datos, se consideraron los resultados obtenidbs®@na las preguntas 1, 2, 3y 7 para
dar respuesta al primero de los objetivos espesifi@jo estudio. En primer término,
la investigacion que realice el franquiciado emfarprevia a la inversion, reviste
mucha importancia y resulta determinante paratalsabilidades de éxito del futuro

emprendimiento. Por lo cual, es necesario queveror retna toda la informacién
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posible del sector de actividad, el mercado, elduiciante duefio de la marca y el
contrato de franquicia, llevando a cabo un anatistallado y consciente de la misma,
por medio de un proceso metodolégico y organizado.

Por el lado de los aspectos que deben considerssesariamente, antes de la
toma de la decision de invertir en una franquis@agdestaca la ubicacion y el entorno
del local comercial, aunque también deben atendarsstiones como el flujo de
gente en la zona donde se emplace el comerciegrgél p la imagen de marca del
franquiciante, y factores econémicos vinculados @omonto, el plazo de recupero y
la rentabilidad de la inversion.

Respecto a la necesidad de contar con asesorandetgoceros expertos en la
materia durante el proceso de preparaciéon pamdglaisicion de una franquicia, de las
respuestas obtenidas surge que puede prescindirgstd elemento, aunque esta
situacion se encuentra condicionada por la expgagnel conocimiento previo con
los que cuente el franquiciado al momento de endlereen el formato de franquicias.

También, como parte del proceso de adquisicion da franquicia es
importante la consideracién del sector de actividacel cual se va a desarrollar el
negocio, determinado en funcion de aspectos tal®® ¢as posibilidades de inversion
del franquiciado y el riesgo que esté dispuesteuané, su experiencia profesional,
laboral y/o comercial previa y el atractivo del teecen cuestidon, entre los mas
significativos.

Seguidamente, por medio de las respuestas obteoisas resultado de la
pregunta 5 se logra alcanzar el segundo de lostiwaige especificos de esta
investigacién. En este sentido, la principal ventdgl sistema de franquicias en
opinion de los franquiciantes y franquiciados estados, la constituyen los

beneficios derivados de la asistencia permaneet&yow howdel franquiciante. Sin
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perjuicio de esto, otras tres ventajas o benefipasa el franquiciado fueron
manifestados por la mayoria de los empresariosuttadss: la explotacién comercial
de una marca reconocida, la reduccién del riesgoedecio a partir de la existencia
de una rentabilidad demostrada y la comercialiraci@ productos o servicios
probados en el mercado.

En tercer término, el Ultimo de los objetivos esfems definidos se contrasta
a partir de los resultados de las preguntas @ 8gl cuestionario. De esta forma, dos
de los riesgos que més alertan a los empresaricmaxclusivos del sistema de
franquicia, sino que estan relacionados con la moya actual del pais,
especificamente, aquellos asociados con las conégiimpuestas por los factores
del entorno politico, econémico y financiero, aemo, el riesgo de negocio de
cualquier actividad comercial que se desarrolle baps condiciones coyunturales.

Respecto a los riesgos propios de las franquitaéa&lta de confiabilidad,
responsabilidad, seguridad y seriedad de franquiiees considerado el mas
relevante, aunque también los franquiciados delemia riesgos asociados con la
afectacién del negocio por problemas del frangoteiay otros franquiciados de la
red, el fracaso procedente de una investigacidialninapropiada y la existencia de
incumplimientos contractuales por parte del fraoigumite, entre los mas importantes.

Asimismo, en referencia a los riesgos asociadostpearfil del franquiciante,
es importante que el franquiciado exija, principatte, el asesoramiento y la
asistencia continua del franquiciante y la realimaale acciones de publicidad para
promocionar los productos o servicios. Tambiénjltas necesarias para sostener el
negocio franquiciado, acciones del franquiciantacwiadas con la innovacion
continua, la existencia de controles que asegaealidad del producto o servicio y

el cumplimiento de las obligaciones contractuales. relacion con este Ultimo
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aspecto, puede indicarse que la gran mayoria deemgsiestados confia en la
seguridad juridica brindada por el marco regulata® franquicias en Argentina,
concretamente, a través del contrato de franquicias normas del Cédigo Civil y
Comercial de la Nacion.

Finalmente, a través de los objetivos especifieotogra probar el objetivo
general de la presente investigacion, referidolaadentificacion de los factores que
influyen en el éxito y la rentabilidad de la invérs en una franquicia del pais,
complementariamente con los resultados basadaseardpuestas a la pregunta 4 de
la encuesta utilizada para recopilar los datoesieidio.

En este sentido, el asesoramiento y seguimientogrente del franquiciante
es considerado el factor mas relevante para la mayoria de los franquiciantes y
franquiciados que respondieron el cuestionariotofaal que siguen en orden de
importancia, aquellos vinculados con la calidad dmloducto o servicio
comercializado y el posicionamiento de la marcaaraiml en el mercado. También,
se destacan como factores de éxito de una fraagués acciones publicitarias y los
recursos fisicos, técnicos, financieros y/o humanesesarios para gestionar el

negocio del franquiciado.
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Capitulo 5 — Conclusiones

En funcién de los argumentos presentados a lo ldegeste estudio, resulta
evidente la importancia que reviste el sistemardequicia para cualquier persona
gue decida emprender en un negocio propio y alcaizsutoempleo. Incluso, sin la
existencia de este esquema de negocio, muchos @mlprendedores que invirtieron
para adquirir una franquicia, quizas nunca hubiesemmido el riesgo que supone la
apertura de una empresa. Es decir, este sistemmaugeve que inversores con perfiles
mas conservadores puedan sortear su aversiosgb iydanzarse como empresarios.

Esta situacién se explica, en gran parte, porquigatequicia se constituye
como una alternativa de inversién al alcance deligupersonas que deseen acceder
a un negocio exitoso con una menor probabilidaffatmso, en comparacion con la
opcion de crear una empresa propia. De hecho, sa@rmindicd en este trabajo, las
posibilidades de supervivencia de las franquiciasmte los primeros cinco afos de
actividad son significativamente mayores a las sgigresentan en el caso de los
emprendimientos por cuenta propia. Por lo cuaé &stmato comercial resulta muy
atractivo para quienes se encuentran interesadategarrollar su propio negocio,
dado que les permite conseguir sus objetivos coomrapidez y seguridad y superar
la barrera que implica el inicio de una nueva esgre

Sin perjuicio de la realidad expuesta precedenteame&s importante sefalar
gue, aungque resulta elevada la posibilidad de @sit@iada con la adquisicién de una
franquicia consolidada en el mercado, el riesgdraeaso del negocio existe y no
puede eliminarse totalmente. Por consiguiente, iadgjgran relevancia el proceso de
investigacion previa que deberia llevar a caboaglduiciado para reunir y analizar el
mayor volumen de informacion y, de esta manera,jmimar el componente de

incertidumbre asociado con la decisién de inveatiruna franquicia determinada,
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incrementar considerablemente las posibilidadeséxieo del futuro negocio y
alcanzar la sustentabilidad econémica del emprerdim

En este sentido, puede ser conveniente recurresasoramiento externo
proporcionado por consultores expertos en la natprincipalmente, en caso de que
el franquiciado no cuente con niveles apropiados eXgeriencia previa y
conocimiento del negocio. También, reviste gratidatil la informacién detallada,
precisa y oportuna que se obtenga del mismo frarzouie, o bien, de otros
franquiciados que integran la red de franquicia.

Consecuentemente, es imprescindible para el framgi@ que antes de
introducirse en el sistema de franquicia pueda cenger sus caracteristicas de
funcionamiento, los tipos de franquicias existengs principales elementos, las
ventajas y riesgos implicados y los rasgos dististiy esenciales del contrato de
franquicia, en base al marco legal que rige en itiga. Ademas, resulta fundamental
gue se atiendan aspectos mas especificos, tales leoabicacion y el entorno del
local comercial, el movimiento de publico en laaate localizacion del comercio, el
perfil del franquiciante y el reconocimiento enneércado de su marca, y factores
econdémicos vinculados con el monto, el plazo depem® y la rentabilidad de la
inversion, entre los mas significativos.

Adicionalmente, resulta clave la realizacion de antbevaluacion objetiva y
precisa por parte del franquiciado, que comprentidutos de indole personal,
familiar, econdmica y profesional, a fin de detaranisus puntos fuertes y débiles y
allanar el camino hacia la seleccion de la frarigumas conveniente. En forma
complementaria, es recomendable que se investigumlice informacion referida a
los distintos rubros o sectores de actividad dgbo® de franquicias en nuestro pais,

en funcién de las posibilidades de inversion, efilpde riesgo y la satisfaccion
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personal del franquiciado, asi como también, se peoen entre las distintas
alternativas de inversion en base a la informadétallada del mercado donde se
comercialicen los productos o servicios, del fracignte duefio de la marca, del
negocio propiamente dicho y del contrato de fratiguque rija la relacion comercial.

En lo concerniente a las ventajas que ofrece &mse de franquicias para el
emprendedor o franquiciado, cabe indicar que sogpoftfantes y numerosos sus
beneficios. Asi, ademas de las mencionadas ventejatvas de la franquicia
respecto a un negocio independiente, se puedetasddiaasistencia continua y el
know howdel franquiciante, la utilizacion de una marcanbgosicionada en el
mercado, la comercializacion de productos o sawsigirobados anteriormente, el
acceso a financiamiento asequible a cargo del diiai@te y el potenciamiento del
negocio, a partir de actividades de investigacidesarrollo ymarketing

En otro orden, tal como se alude precedentememteamquicia minimiza el
riesgo asociado con el fracaso del emprendimig@iam no lo elimina en su totalidad.
Consiguientemente, el franquiciado debe considerartos riesgos que afectan
indefectiblemente la marcha del negocio. En pritéanino, dada la coyuntura actual
de Argentina, adquieren importancia los riesgoswados con los factores politicos,
sociales, econdmicos Yy financieros que conformanaaro entorno e influyen sobre
cualquier actividad comercial, incluyendo el formake franquicias. Por otro lado,
existen riesgos propios del sistema que deberiaeredrse por los franquiciados,
referidos a la falta de seguridad y ética del duddida franquicia, a problemas que
pueden presentarse por acciones erroneas del misamguiciante u otros
franquiciados de la red y a la existencia de indumentos contractuales, entre otros.

Un aspecto adicional a considerar en estas conolesi es aquel relacionado

con los factores que poseen influencia en el @edttas franquicias constituidas en el
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pais. Por consiguiente, resultan claves para ldesiabilidad del negocio del
franquiciado, la investigacion realizada previareemta inversion, el asesoramiento y
asistencia permanente del franquiciante, el reaonento de la marca en el mercado,
el aseguramiento de la calidad del producto o cereomercializado, las acciones de
marketing y publicidad, la consideracién del maméda inversion inicial y los costos
relacionados con la gestion del negocio, como mietena adecuada proyeccion de
ingresos y gastos a largo plazo, y la disponikdidke recursos fisicos, técnicos,
financieros y humanos necesarios para el desadella empresa.

Seguidamente, resumiendo los aspectos descriptlus grarrafos previos de
este capitulo final, se concluye con la presentag@los resultados obtenidos a partir
de la utilizacion de la herramienta diagndstica POQortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas) del sistema de franquétia&rgentina, desde el punto de
vista del franquiciado. En este sentido, como paeteandlisis interno, las fortalezas
estan constituidas por las ventajas ya expuestasistema y, como debilidades
principales, se indican la necesidad de incurricestos adicionalesee de ingreso,
canon de publicidad y regalias), la imposibilidadsér el propietario de la marca, la
limitacion de la independencia, la supervision iestr del franquiciante, la
exclusividad comercial y la restriccidn geografi@aa operar, aunque también puede
considerarse como una fortaleza que limita el smke otros competidores.

Asimismo, en funcion del analisis externo del FOD@s decir, las
oportunidades y amenazas, se puede mencionaasaa&levada de supervivencia de
las franquicias, el crecimiento sostenido y acdierde este sistema en el pais y la
region, la existencia de un nuevo marco legal quedé seguridad juridica para el
negocio y el escenario de expansion internacioehlfarmato, como ejemplos de

oportunidades existentes. Respecto a las amemazaspalmente, se hace referencia
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a los riesgos descriptos en relacion con los fastooyunturales externos que afectan
la actividad comercial, asi como también, a otrgigeatos generales dados por la
existencia de una competencia fuerte en el rublecgenado y el cambio en las
preferencias y el comportamiento de los consumsgjqer ejemplo.

Finalmente, a modo de cierre, se hace mencion aasudineas de
investigacion relacionadas con la problematicaadefdlanquicias en Argentina, que
contribuirian a complementar los resultados preskrst en este trabajo, incluyendo
ciertos aspectos que podrian conocerse mejor paphaa la comprension del tema
de franquicias. En primer lugar, dado el contexttua del pais, seria importante
ahondar en el problema vinculado con la adaptaciénlos emprendedores a
condiciones macroeconémicas de crisis, particulateneseria util profundizar en el
conocimiento de las llamadas franquicidsw cost es decir, aquellos
emprendimientos que requieren una inversién bajferior a 50.000 ddlares,
aproximadamente) pero que pueden ofrecer granttesgs.

En segundo lugar, resultaria conveniente estudig&xieo y fracaso de las
franquicias en funcion de las caracteristicas éfpas de la ciudad argentina donde
se emplacen los comercios, tales como su tamaflyrauregion geografica,
preferencias de los consumidores, rubros fuerteitmsos localmente, etc. Por
ultimo, otro de los aspectos que podria despeltaterés de los investigadores, se
relaciona con el proceso de internacionalizaciétaddranquicias nacionales que se
lanzaron a mercados externos, concretamente, @oesticomo la evolucion vy
crecimiento del fenbmeno, casos de éxito o fraasa@l corto plazo, principales
sectores de actividad involucrados, influencia detdres culturales, politicos y

econdémicos del pais de destino, entre otras.
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Apéndice A — Formulario de Analisis de una Franqui@

Alonso (2010) presenta un formulario muy extensaeresante, con aspectos
gue deberian contemplarse en un proceso de coradrardjuicia. En este orden, el
franquiciado puede completar el cuestionario y neal@ada franquicia en la que se

encuentre interesado, para luego comparar lasitdistalternativas y decir al respecto.

FORMULARIO DE ANALISIS DE UNA FRANQUICIA

Autoevaluacién

Aspectos personales Si No NS/NC

¢,Conozco bien como funciona el sistema de frarafiici

¢ Considero que la filosofia de la franquicia encajami
personalidad?

¢, Seré capaz de aplicar y respetar en todo mon@nto |
métodos impuestos por el franquiciante?

Aspectos financieros Si No NS/NC

¢ Estoy dispuesto a asumir los riesgos propios de&cion
de un nuevo negocio, aunque se trate de una frdagui

¢ Dispongo de recursos suficientes para no tenesalioiar
una financiacién ajena excesiva?

Aspectos familiares Si No NS/NC

¢, Cuento con el apoyo de mi familia?

¢, Colaboraran conmigo en la explotacion del nuegocie?

Aspectos laborales Si No NS/NC

¢ Tengo la capacidad suficiente para dedicarme en
exclusividad a la gestién y administracién de noigio
negocio?

¢ Estoy dispuesto a dedicar muchas horas de trpagjo
conseguir el éxito del negocio franquiciado?

Aspectos profesionales Si No NS/NC

¢, Seré capaz de organizar y dirigir el trabajo dpropio
personal?

¢ Tengo la suficiente iniciativa propia para gestion
adecuadamente mi negocio?

¢ Tengo facilidad para tratar con el publico?

¢Me veré suficientemente motivado por el éxitonggjocio
para optimizar mi gestién al frente del mismo?

Aspectos propios del sistema de franquicias Si No NS/NC

¢SAceptaré las rigurosas instrucciones del frangpiei para
la explotacion de mi negocio?

¢, Consideraré sus aportaciones y consejos como
interferencias en mi autonomia empresarial?

¢, Soy capaz de aceptar que la eficiencia de mibgesti ver3
condicionada a planteamientos de disciplina emped8a

Objetivos y perspectivas Si No NS/NC

¢, Qué pretendo conseguir con mi incorporacion aechae
franquicia?

¢Mejorara mi situacion a nivel personal y profeai@n
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FORMULARIO DE ANALISIS DE UNA FRANQUICIA

¢, Seréa capaz de permitirme alcanzar mis objetiwes y
satisfechas mis inquietudes?

Informacién aportada por el franquiciante

¢ Se expuso correctamente?

Si

No

Regular

No se
hizo

Situacién de mercado.

Estudio de competencia.

Organizacion empresarial.

Vision de negocio.

Propuesta de franquicia.

Plan de expansion.

Plan de inversiones.

Lineas de ingreso.

Previsiones de negocio.

Dimensiones de la red.

Funcionamiento de unidades de negocio.

¢ Se aport6 informacién precontractual?

Si

No

Folleto informativo.

Expediente de informacion precontractual.

Documentacién contractual.

Calidad de la documentacién aportada.

Muy
buena

Buena

Mala

Muy
mala

Folleto informativo.

Expediente de informacion precontractual.

Documentacién contractual.

¢ Fue realizada por consultores profesionales?

Si

No

Mixto

NS/NC

Plan estratégico

Si

No

NS/NC

¢,Dispone el franquiciante de un plan estratégicoegecio?

¢ Y de un plan estratégico de franquicia?

¢ Tiene bien definido su perfil de franquiciado?

¢,Cuenta con un plan estratégico de crecimiento?

¢ Tiene bien definidos sus mercados prioritarioapitura?

¢ Y la tipologia del entorno de mercado en el quiebe
ubicar una unidad de negocio de su red?

¢Ha definido un sistema para definir la demarcacion
exclusiva de un nuevo franquiciado?

¢ Y de acciones para conseguir sus objetivos denexpe?

Servicios de asistencia a la

apertura

Si

No

NS/NC

¢Le facilité el franquiciante un informe descriptide las
caracteristicas de la zona ideal?

¢Le hizo entrega de un informe descriptivo de las
caracteristicas del local?

¢ Recibié ayuda del franquiciante en la busquedédal?

¢ Dispone el franquiciante de acuerdos estableciios
despachos inmobiliarios que operen en su mercado?

¢Le presto asistencia en las negociaciones dedameento
del local?

¢ Especifica con detalle el franquiciante normas y
especificaciones de materiales y calidades de dogtara I3
remodelacion?
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FORMULARIO DE ANALISIS DE UNA FRANQUICIA

¢ Tiene previsto el franquiciante un servicio esgeeido de
disefio de las instalaciones de negocio?

¢ Le facilita un proyecto técnico de adecuacioratell?

¢Le presta ayuda en la busqueda de contratistaegepigen
el proyecto de adecuacién?

¢ Lo asiste en las negociaciones de contratacion?

¢ Cuenta con un servicio centralizado de ejecuaidobdas?

¢ Realiza el franquiciante trabajos de direcciéupesvision
de obras?

¢ Le aporta el franquiciante material comercial addo para
la promocion del negocio en su apertura?

¢Le facilita el franquiciante un plan especificcadeiones
de lanzamiento del negocio en la zona?

¢ Tiene disefiado el franquiciante un plan de foromaen
gestion del negocio?

¢, Cuenta con adecuadas estructuras y planteamadmtos
formacién?

¢ Contempla la formacion de su personal?

¢, Colabora el franquiciante en la blsqueda y séleciz|
personal?

¢ Tiene adecuadamente definidos los diversos pugstos
trabajo y funcionalidades de los mismos?

¢ Dispone el franquiciante de un manual de operasin

¢ Tiene el franquiciante acuerdos suscritos conegaares
de instalaciones, mobiliario y maquinaria?

¢ Elabora el franquiciante un plan especifico de
abastecimiento del nuevo negocio?

¢Le aporta ayudas en la busqueda de financiacién?

¢Aporta programas encaminados a la obtencién de
subvenciones y ayudas?

¢ Lo asistira directamente en el local de negociarda las
primeras etapas de la actividad?

¢ Desarrolla previsiones de negocio mediante l&esibn
de planes financieros particularizados?

¢ Ofrece el franquiciante licencia o especificacsode
software para operar y administrar el negocio?

¢, Se considera un plan de trabajo para la defini@dios
inventarios de apertura?

¢SAporta el franquiciante una clientela inicial?

¢ Se dispone de un manual de imagen corporativa?

Servicios de asistencia continua

Si

No

NS/NC

¢, Ofrece el franquiciante programas de capacitacion
continua?

¢ Y de formacion de reciclaje?

¢ Tiene previsto el franquiciante un sistema déagsi
periddicas?

¢Hay procesos y sistemas de control de la calidad d
gestion?

¢Estan apoyados por sistemas informaticos y de
comunicacion?

Como franquiciado de la cadena, ¢podra intervenir e
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FORMULARIO DE ANALISIS DE UNA FRANQUICIA

procesos de adopcion de decisiones que afectetotalidad
de la red?

¢ Existen drganos consultivos del franquiciantegirsidos
por franquiciados?

¢ Se realizan convenciones periddicas de franquistad

¢ Existen publicaciones internas o cualquier ostesia de
informacion continua?

¢ Se gestiona un fondo institucional de marketing?

¢Le facilitard ayuda el franquiciante en la asigihatocal de
fondos de publicidad?

¢ Se realizan funciones centralizadas de 1+D para la
incorporacion de nuevos productos/servicios?

¢ Y para la adaptacion y mejora de procesos?

¢ Y para la aplicacion de estrategias y procedimgeede
venta?

¢ Existen campafias generales de promocién simuhanea

¢ Realiza el franquiciante una permanente invesfigate
las acciones de la competencia?

¢, Contempla el franquiciante una permanente innémaci
tecnolégica en instalaciones y sistemas informafico

¢Cuenta el franquiciante con una estructura adaequa la
asistencia continua en la gestion?

¢,Da a conocer adecuadamente esta estructura ynsal de
proceder?

¢ Prevé el franquiciante sistemas de actualizacigtinua de
sus manuales operativos?

¢ Dispone el franquiciante de un servicio de boéstabajo
para contrataciones eventuales?

¢ Se dispone de un sistema para la gestién cortanua
inventarios?

¢ Se prevé la captacion centralizada de clientasgnitinua
aportacion de oportunidades de negocio?

Territorio

¢ Existe territorio exclusivo?

Si

No

NS/NC

¢Indica el franquiciante la imposibilidad de apertde otras
unidades propias o franquiciadas en el territooiacedido?

¢Expone claramente el franquiciante los criterarg.p
establecer el territorio?

¢Le permitira el franquiciante la ampliacion detiterio a
zonas contiguas en tanto estén vacantes?

En ese caso, al realizarse la concesion de zondéiguas a
la suya, ¢.se contempla algin tipo de compensaciohgber
desarrollado el mercado en las mismas?

¢ Realiza el franquiciante algun estudio mercadotode la
zona?

¢Emplea sistemas tecnolégicos para ello?

Abastecimiento

Si

No

NS/NC

¢ Sera el franquiciante el Gnico proveedor?

¢Dispone de un adecuado sistema y estructura lpara e
abastecimiento?

¢ Se responsabiliza de la calidad del suministro?
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FORMULARIO DE ANALISIS DE UNA FRANQUICIA

¢ Contempla planes de contingencia ante interrupsida
abastecimiento?

¢, Ofrece el franquiciante precios competitivos depa?

¢ Se realiza el abastecimiento a través de provesdor
externos concertados por el franquiciante?

¢ Existen contratos de abastecimiento establecitos estos
proveedores y el franquiciante?

¢ Se responsabilizan éstos de la calidad del suroihis

¢Han sido objeto de un proceso previo de homol6gamr
parte del franquiciante?

¢ Se venden en otros canales los productos objeto de
comercializacion en la franquicia?

¢ Existen politicas de devolucion de productos?

¢Y de recompra?

¢, Cuenta el franquiciante con instalaciones de
almacenamiento?

¢ Y con redes logisticas propias de distribucién?

¢, Se efectian directamente los pedidos al franauiéc@a
los proveedores homologados por éI?

¢ Facturara directamente el franquiciante o lo bara
proveedor homologado?

Negociacion

Si

No

NS/NC

¢Aconseja el franquiciante el estudio de su canyrat parte
del abogado del franquiciado?

¢Ha dispuesto el franquiciante un nimero suficidate
entrevistas con usted?

¢Ha transmitido el franquiciante seriedad y caatesilas
negociaciones?

¢ Se ha presentado suficiente documentacién escrita?

¢,Dispone de amplitud y calidad esta documentacién?

¢, Contesto el franquiciante a todas sus preguntas?

¢SArgumento confidencialidad o calidad de informacio
privilegiada a la hora de no facilitarle ciertaamhacion?

¢, Se aprecia organizacion en las instalaciones e
infraestructuras del franquiciante?

¢ Se le facilité un listado de franquiciados deddema con
suficiente informacién de contacto?

¢Aconsejo y facilito el franquiciante el contactm otros
franquiciados de su cadena?

¢ Cuenta el franquiciante con un proceso bien diefipara
la concesion de la franquicia?

¢ Se le autorizé a ojear el manual de operacion&s de
franquicia?

¢, Solicita el franquiciante la firma de algin docotoe
precontractual o acuerdo de intenciones?

¢Le exigio el franquiciante un desembolso precotted
antes de facilitarle informacion y/o iniciar lastienes de
apertura?

¢ Se le solicitd la firma de algun documento de
confidencialidad antes de facilitarle informacidecativa

y/o financiera?
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FORMULARIO DE ANALISIS DE UNA FRANQUICIA

¢Les presentd el franquiciante a los principalesctivos de
su empresa?

¢Le mostraron las instalaciones de formacion, de
abastecimiento o de cualquier otra clase?

¢Le informé el franquiciante respecto a la propbrde
unidades propias frente a las franquiciadas?

¢Le plante6 el franquiciante algin sistema paria ebrel
futuro otras unidades de negocio en régimen de
multifranquicia?

Aspectos financieros

Si

No

NS/NC

¢Le presento el franquiciante el desglose de \esshs
partidas de inversion precisas para la apertura?

¢Particulariza el franquiciante este detalle dension al
caso concreto de la unidad de negocio que ustéibigas?

¢ Existen partidas de inversién no concretadaseylastque
el franquiciante expone dificultad o imposibiliddel
calculo?

¢Le presenta el franquiciante una estimacion d&asen
costos y beneficios?

¢ Estan esas previsiones basadas en datos reatebas e
la red?

¢Estan las previsiones basadas en meras estimsione

¢ Realiza el franquiciante un andlisis financiero
particularizado al nuevo negocio?

¢Le aporta una cuenta de resultados de su negocio?

Y un estado de tesoreria?

&Y balances de situaciéon?

¢Le aporta informacion relativa al plazo de recagién de
la inversion?

¢Informa adecuadamente el franquiciante respdo® a
servicios de contraprestacion al derecho de errada

¢Y alos derechos de explotacién?

¢Y alos canones publicitarios y aportaciones ddsn
institucionales de marketing?

¢ Le facilita el franquiciante opciones de finandade las
inversiones de apertura?

¢ Le presta asistencia en la consecucion de suloverscy
ayudas?

Aspectos legales

Si

No

NS/NC

¢ Tiene el franquiciante una marca correctamenistrada?

¢ Se le plantea una vigencia contractual lo sufieraante
amplia?

¢ Le expone el franquiciante con claridad las coodés de
renovacion del contrato?

&Y las de resolucién anticipada del contrato?

¢, Se adapta el contrato a la legislacion actuahtege

En su opinidn, ¢ contiene clausulas abusivas o
improcedentes?
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FORMULARIO DE ANALISIS DE UNA FRANQUICIA

De acuerdo a lo que sabe de la franquicia, ¢recoge
verdaderamente los aspectos esenciales de unihnedic
estas caracteristicas?

¢ Especifica con claridad cuales seran nuestragagibines y
derechos como franquiciados?

¢ Establece claramente el territorio asignado mdrchos
limites de la zona de exclusiva?

¢ Establece claramente su vigencia con fechas diaipi

¢, Contempla opciones para la extension temporal del
territorio?

&Y la opcién de explotar unidades adicionales gecie?

¢ Contiene clausulas de proteccidon del franquiciante
actos desleales del personal a su cargo?

¢Hace referencia a manuales de operaciones como
documentos anexos al contrato?

¢lIndica la relacion de servicios de soporte y apmyle
prestara el franquiciante?

¢ Contiene un calendario de apertura con indicaigdias
responsabilidades asumidas por ambas partes?

¢ Define con claridad las obligaciones de transmidi
experiencias que adquiere el franquiciante?

¢ Establece con claridad los criterios de calcullmsle
derechos y demas obligaciones financieras del fiaraglo?

¢ Establece la facultad que tiene el franquiciaata ptorgar
licencia de uso de la marca objeto de la frangRicia

¢ Se indican en el contrato las penalizaciones por
incumplimiento de la normativa de funcionamiento y
explotacion de la franquicia?

¢Muestra la identificacion de registro de la marta
propiedad de la misma por parte del franquiciante?

¢ Detalla con claridad las condiciones de no compite
contractual a las que debera atender el franqui@iad

¢ Y de no competencia post-contractual?

¢ Establece los principios de confidencialidad ayjles se
debera el franquiciado y el personal a su cargo?

¢ Plantea sistemas de recompra de la franquicipgrte del
franquiciante?

¢lIndica los sistemas de gestion de los fondos glesede
marketing?

¢ Y las normas y costos de transferencia de ladiiaia®@

¢ Se sefalan en el contrato los procedimientos giciones
para la transmision de la franquicia y/o modificacdel
capital accionario de la sociedad franquiciada?

¢Es el contrato coherente con lo expuesto en eldéxpte
de informacion precontractual?

¢ Se hace entrega del manual de operaciones earabmi
momento de la firma del contrato?

Documentacion

¢,Cudles son las bases documentales de la franquitia Si No

No hay

NS/NC

Folleto informativo de franquicia y negocio.

Expediente de informacién precontractual.

Pagina Web.
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FORMULARIO DE ANALISIS DE UNA FRANQUICIA

Precontrato de franquicia.

Contrato de franquicia.

Manual de concepto de negocio.

Manual técnico de productos y servicios.

Manual de aprovisionamientos.

Manual de marketing y politicas comerciales.

Manual de recursos humanos.

Manual de procedimientos internos.

Manual de administracion.

Manual econémico y financiero.

Manual de organizacion.

Manual de control.

Manual de asistencia.

Manual de imagen corporativa.

Manual de adecuacion del local de negocio.

Material de formacién.

Opinion de los franquiciados

Haga que varios franquiciados de la cadena evalueatel 1

al 5 los siguientes aspectos de la franquicia de sitierés: PUNENS

Asistencia en la apertura.

Asistencia en el inicio de las operaciones.

Asistencia en la gestién continua.

Control de la gestion.

Formacion.

Promocién de negocio.

Difusiéon de la marca.

Organizacion interna.

Innovacién comercial.

Evolucién de la oferta.

Comunicacion con la red.

Visitas periédicas.

Informacién continua.

Transparencia informativa.

Relaciones administrativas.

Suministros.

Innovacién tecnolégica.

Cuidado de la imagen corporativa.

Participacion en decisiones.

Proteccion del saber hacer.

Adaptacion de manuales.

Observacion de obligaciones franquiciantes.

Contribucién a la rentabilizacion.

Su propia opinién

Valore del 1 al 5 su impresién general respecto ad

| . . - Puntaje
diversos capitulos analizados en la franquicia.

Informacién aportada.

Plan estratégico.

Asistencia a la apertura.

Asistencia continua.

Abastecimientos.

Territorio.
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FORMULARIO DE ANALISIS DE UNA FRANQUICIA

Negociacion.

Aspectos financieros.

Aspectos legales.

Documentacion.

Opinién de los franquiciados.

Valoracion general.
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Apéndice B — Franquicias en Argentina

El siguiente cuadro muestra, en forma detalladaplincipales datos de las
fichas técnicas correspondientes a las 212 frarapuidiliadas a la AAMF y relevadas

en el anuario 2018-19 de la GAF (Russo, 2018).

Inversion Canon N6mina Duracién | Recupero
Nombre Total Regalias . . | Contrato | Inversion
Publicidad | Promedio ~
(pesos) (afios) (meses)
Rubro: Capacitacion
Kumon Variable |  40-45%|  No hay Variable 4 Variable
Red Pascal 2100000 Noaboma  No hdy 1 4 24
Instituto Gato Dumas Variable| % venta 1% Variable 5 48
Danzat > 80.000 $6.500 $2.200 1 4 >8
FISK Inglés Variable No abona No hay 4 2 24
Instituto Neone Sin datog 50% Mat. No hay Sindatos 3 6
Yoga OM Sin datos 7% 1% 2 3 12-15
Eddis Educativa > 60.000 15% No hay 2 5 12
IAP 130.000 0% No hay 2 4-10 12
Instituto Axioma >50.000 10% No hay 2-5 5 12
Instituto Balcarce >110.000 20% No hay 2 5 4-6
Institutos CIEC >50.000 10% No hay 2 4 6-12
ICR Cursos > 200.000 7% 1.5% 2 3 6-12
Profesionalizantes
Rubro: Estética y salud
Clamil >1.450.000 5% 2% 4-6 5 24
Maonica Brenta > 1.440.000 5% 2% 6 5 20-24
Umara Sin datos Sin datos Sin datps 8 5 18
Dieta Club > 300.000 11% 1.5% 4 4 Variable
Avon 3.234.000f 3%ventas 1% ventas 3 5 24-32
Ayurdeva’s >200.000 No hay No hay 2 3 10-18
Skin House by 540.000 No hay 1.5% 1-2 4 15-24
Lidherma ventas
Universo Garden 800.000 No hay No hay 2 5 18-24
Angels
Depidever > 300.000 7% 3% 2 4 12
ColorPop > 88.200 10% Sin datog Sin datas 1 Sin datos
Figurella > 1.200.00( Si No hay 5 5 20
Instituto Sehar Sin datos Fijas No hay 2 4 12
Asteroptica > 450.00Q No hay No hay 2 4 12-18
Lof 1.100.000| 6% ventas Variable 2 5 24
Tijeritas >300.000| 5%ventas 2% ventas 5 4 <18
Tienda IAP > 300.000 0% 2% 1 4-10 24
Rubro: Gastronomia
Guolis > 770.000 3% 1% 2-3 5 24
Cultivarte > 650.000 No hay 2% ventas 1 4 18
Carnave > 360.00( No hay 1% ventas 2-3 4 Sin datos
Porter Brew House > 9.408.000 4% 1% verijtas 30 5 2418-
Johnny B. Good >26500000 5% ventas 1% ventas 50 5 Variable
Tomate algo 475.000 6% ventas 2% vertas  Sin datos 4 1218
Beer Market Variable Variable 1% ventas 5 6 Singlat
Go Bar > 650.000 3% Sin datog 2 4 18-24
Bonafide 2.050.0000 5% ventds $500( 6 5 30
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Inversion Canon N6mina Duracién | Recupero
Nombre Total Regalias . . | Contrato | Inversion
Publicidad | Promedio ~
(pesos) (afios) (meses)
Café Martinez 3.500.00( 2% 1% 8-12 5 24-36
Edison Café >900.000| 150cafég 1% ventas 4 4 18
The Coffee Store >950.000 3% No hay 7 Variable 24-48
Piacere Eat & Go >1.400.000 Fijo Fijo 5 5 24
Amalfi > 1.680.000 Si No hay 4-10 5 29-38
Patagonia > 3.900.000 5% 1% >2 6 20-24
Pefion del Aguila >1765.000 5%ventas 1% ventas 30 3- 4 Variable
Santa Birra 1.250.00( $35.00( Sin datps 6 4 Variapl
BarbaRoja Bar > 2.645.000 No hay 2% 8-14 4 24-36
The Little Bar > 1.000.000 1% 2% 6 4 9
Maldita Malta > 776.000 3% No hay 2 3 12-18
Churreria 302.000 100 doc. No hay 2 4 18
Riquisimooo
Shami >1500.000 2% ventas 2% ventas 4 4 12-18
SushiClub >1.470.000 6,5% 1% 7-20 5 12-24
Sushiworld >23.520 5% 1% Sin datos 4 Sin datps
Solo Empanadas 900.00( $3.000 No hay 2-3 4 12-18
El Hornito >500.000 No hay No hay 3 4 10
Santiaguefio
El Noble 745.000 No hay No hay 2-3 5 18
Empanadas Don 760.000 No hay $3000 5 3 15
Antonio
Kiosco de Empanadas Sin datos No hay No hay 2 4 12-15
y Pizzas
Morita Sin datos No hay No hay 3 4 12-15
La Payada >780.000| Sindatos| 2% ventas 5 4 <12
Fandog > 250.000 7% 1% 2-3 Sindatos <12
Mc Donald’s Sin datos 5% 1% 50 20 Sin datos
Subway 1.560.00Q 8% 4,5% 7 20 Variable
Mundo Salad >2.176.000 5% 2% 5-7 5 12-17
Oh My Bowl 29.400 5% 1% Sin datos 5 Sin datps
Cherry’s Salad 845.000 No 1% 4 4 12-19
Bagels & Bagels > 780.000 4% 1% 3 4 18
Estancia San 1.300.000 1% 1% 4 5 18
Francisco
Casimiro 2.500.0000 2% ventas Nohay >12 5 24
Via Verde Variable 4% ventas 1% ventas 89 4 12-18
Black Pan 29.400 5% ventas 1% ventas 18 4 Sin datos
Arlequin Helados 770.000 No hay 3% 4 4 >12
Bajo Cero Helados 780.000 No hay 2% >5 4 >18
Iglt Helados > 400.000 No hay Si 3 4 Variable
Daniel Helados > 770.000 Si No hay 34 4 18-24
Grido Helado > 1.000.00D No hay Si 4 4 18
Sei Tu Gelato Variable No hay No hay Variabl 4 182-
Volta Sin datos No hay 1.5% 7 5 Sin datos
ventas
Il Vero Amaretto- >500.000 No hay No hay 12 5 24-36
Rusticana
Chungo 4.998.000 2%ventas 1% ventas 59 5 24-B6
Freddo >2.000.000 5% ventas 1.5% >4 5 Sin datos
ventas
Helados Colonial 1442500  Sindatas 2% 4-6 5 > 20
Moratto Helados >770.000 No No hay 4 Sindatos >18
Betos Variable Si Si 10 5 14-20
Buenos Aires Bakery|  1.800.000 No 2% ventas 5 4 4-2
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Inversion Canon N6mina Duracién | Recupero
Nombre Total Regalias . . | Contrato | Inversion
Publicidad | Promedio ~
(pesos) (afios) (meses)
Costumbres 3.000.000 No 2% ventas 3-8 4 18-24
Argentinas
Lapana Variable 1.5% 1.5% 1-6 5 18-24
ventas ventas
Le BIé 3.500.000 4% 1% 12 5 24
Pastas El Aguila >900.000 No hay 2% 4 4 12-18
Pastas Ramos 1.000.000 4% ventas Variaple 15 4 24
Pizza Alla Pala > 2.205.000 No hay 1% 5 4 18-24
Pan Plano >1.750.000 3% 1% 12 4 >18
Cono Pizza 400.000 No hay| No hay 2 5 <12
Junior B >2.700.000 4% ventas Nohay >9 5 >18
Fabrica de Pizzas 850.00( 50 pizzas 0% 3 4 12-15
Quiero Muzza Sin datos No hay No hay 2 4 12-15
Pizzeria Popular Sin datos 5% 1% Sin datos 4 Sisdp
Almacén de Pizzas 3.000.000 5.5% 1.59 13-16 5 24-36
Balcarce >800.000| 3% ventas No hay 4-6 5 18-24
Havanna 4.520.00( No hay No hay 79 5 30
La Pacha Ricas >550.000 3% 1% 8 5 18
Comidas
Mila's >1.100.000 No hay 1% 3-15 5 12
Pani Sin datos 5% 1% Sin datgs 5 24-36
Rex Best Chivito in 2.000.000 4% Sin datos 12 5 30
Town
Aqui me quedo 2.940.000 3% 2% 14 5 22
Cuate’s Burguer & > 670.000 5% 1% 3-8 5 15-18
Taco Bar
Natural Shanti >300.000 4% ventas 1% ventas 1-7 5 18-24
Estacion de Pizzas Variable No ha 1.5% 4-14 2 018-2
La Fabrica Variable No hay 2.75% 5 4 18-2(
Sandwich Express Sin datos Fijas No hagy 3-12 5 015-2
Rubro: Indumentaria y Accesorios
Brunna 750.000 $4.000 $2.000 1 4 18
Nazaria 800.000 No hay 2% 4 4 12
Via Uno >900.000 No hay 2% 4 4 12
Zapatillas Puro >1.400.000 No hay 2% ventas 2 4 -1812
Atomik 1.200.000 No hay No hay 2 4 15
Chimmy Churry 340.000 No hay No hay 2 4 15
Advanced 700.000 No hay No hay, 3 35 12
Buddies > 1.000.000 No hay Bonificaglo 2 4 15-18
Marea 950.000 No hay No hay 3 4 18
Basilotta > 400.000 2% 1% 4 Sin datog 24
Fuxia Kiss >500.000 No hay No hay 2 4 12-18
Knauer > 600.000 2% No hay 1 4 18
Progressive 400.000 No hay No hay 1-2 2 Variable
Grisino > 2.000.00( 1.5% 1.5% Sin datgs 4 18
Wrangler 1.617.000 0% 0% 3 34 18
Devré Sin datos 1% No hay 2-3 4 18
Dinamarca 800.000 No hay 1% ventas 2 4 12
Macowens Sin datog 1% No hay 2-3 4 18
Oxford Polo Club 1.400.000 No hay| No hay 1 4 18
Cardén >1.750.000 2% 2% 3 6 18
Matriona 480.000 No hay No hay 2 4 12-14
Amphora > 1.450.000 No hay 1% ventas 2 4 18
Swatch 2.050.000 No hay 2% ventas 4 4 18
Rubberchic 530.000 No hay No hay 2 3 12-18
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Inversion Canon N6mina Duracién | Recupero
Nombre Total Regalias . . | Contrato | Inversion
Publicidad | Promedio ~
(pesos) (afios) (meses)
Eyelit 512.000 No hay 3% ventas 2 4 15
Rubro: Negocios Especializados
Skin Factory 370.000 Si No hay 2 1-2 6-7
AllFrozen 670.000 5% 1% 1-2 5 24
Lowzero 1.764.000 2% 1% 2 4 14-16
Quem 940.800 Sin datos 2% 1-2 Sin datos 18
El Portugués 1.734.600 No hay 1% ventas 1 4 18
Aguirrezabala Hogar | > 200.000 No hay 1% 1 4 18
Supermercados DIA Variable No hay No hay 5 25 i
Okko 720.000 No hay No hay 1 3 18
Reina Batata >500.000| Variable Variable 2-4 34 12
Arredo Sin datos No hay 15% 4 4 15
Hiper Blanco Variable No hay No hay 1-3 5 12
RES > 1.150.00( 5% 0% 35 4 15-24]
Smartdrink >450.000| Variable Variable 1 3 24
Springwall > 1.350.00( 2% 1% 1 4 20
Pirka Stone 695.000 No hay| 3% ventas 3 4 15
Placas San Francisco > 450.000 No hay Si 4 4 6-12
Seccoplac > 250.000 No hay No hay 3 4 5
DetailMania >500.000 3% 2% 1 4 >10
Grandiet >400.000| >$3.800 No hay 2 4 6-24
Farmacias Economed > 800.000 3-5% 1.5% 1 5 36
ventas
Ferias del Centro > 1.000.000 Si Si 1 5 3-6
Hierbas del Plata >350.000| Sindatos| 2% ventas 2 4 8
El Mundo del Juguete > 19.000 7.5% 1.5% 4 4 22
ventas ventas
Giro Didactico >1.911.000 7.5% 1.5% 2 4 24
ventas ventas
Yes Kioscos 880.400 3% 0.5% 2 4 14
Cuspide Variable 6% No hay 5 5 24-36
El Rey del Cable >900.000 No hay 1% ventgs 2 4 12
Pekken Muebles >588.000 No hay 4 % ventas 2 4 12-24
Infantiles
Pinturerias Colorshop ~ 1.000.000 No ha Fijo 2 5 182-
Pinturerias del Centrg 1.586.000 4% ventas No hay 2 5 18-24
Prestigio 2.000.000 No hay 2% 2 10 12-19
Vadex Shop 480.000 No hay| 2% 2 4 12-1%
Igui Piscinas >588.000 4% 12 % 1-3 5 18-24
Grupo SuTienda > 250.000 No hay 2% ventgs 2 4 12
Sabores sin Tacc > 420.000 No hay 1% ventgs 2 4 12
Ecomunicacion 120.000 8% 2% 0 4 6
Infopan 135.000 8% 2% 0 5 6
Publipan 80.000 $2.500 No hay 0 5 3-6
Ominim Sorpreseria | >300.000 10% No hay Sin datos 5 24
ventas
Tiendas Bazar.com | >430.000 5-7% Variable 1-2 5 12
Kisme 450.000 No hay 1% ventas 1 4 8
Natural Life >910.000| 1%ventas 1% ventas 3 4 12-18
Veterinaria Alem > 490.000 Si Si 3 4 18
Rubro: Servicios
Babel Viajes y 150.000 3% No hay 1 4 36
Turismo
London Travel 676.200 1.5% $4.41( 2 4 14
Lozada Viajes Variable Variable  Bonificado 1-5 5 -156
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Inversion Canon N6mina Duracién | Recupero
Nombre Total Regalias . . | Contrato | Inversion
Publicidad | Promedio ~
(pesos) (afios) (meses)
One Trip > 400.000 $10.290 Variable 14 5 8-12
Urban Station 2.000.000 5% ventas 1% ventas 2 5 36
Bevinco 690.000 10% 2-4% 1-2 20 12-18
Aqua Express 455.700 6% No hay 3 5 18
Rapipago <100.00d No hay No hay 2-3 4 6-12
El Fotomaton Sin datog > $3.500 No hay 0 2-3 Variable
Santo Tomé Crédito§ > 3.000.000 8% 2% 1 4 10-18
MGcalcos 441.000 $2.940 $ 2.94( 1 4 12
Print House >195.700 5% 1.5% 1-2 4 10-21
Grupo Mega — Red Variable Fijas Fijo 3 3 12-18
Inmobiliaria
Remax >3.528.000  $24.99(¢ 3% ventas  Sin datos 24184
Coined > 147.000 No hay Variable Variable 5 Variable
LewTel 470.400 6% 1% 1 5 12
La Casa De Abu >150.000 5% Sin datog Variable 5 18
PlayWash >240.000| 8% ventas 2% ventas 3-8 4 12-18
Lave Rap Sin datos| No hay| No hay 3 Variahle 18
Aguila Fumigaciones 325.000 Variable No ha] 1 4 180-
Chat Robot 60.000 50% No hay 2 4 4
Infonegocios 90.000 $11.000 $2.94( 2 5 Sin datos
CAF Distribuciones 215.000 3% 1% 1 4 <10
Lauritsen y Asoc. > 75.000 Variable No hay 1-3 35 18-24
Tualbafiil.com 120.000 6% No hay 0 3 6
Cactus Rent a Car > 2.350.000 7% 2% 3 5 12
Travel Rent a Car >1.330.000 Variable 1.5% 2 5 24
ventas
Maridos a Domicilio 260.000 $8.500 7.500 Sindatos 5 18
ProHygiene Variable Sin datos Sin datos 2 4 > 24
Jarsolutions Sin datos 40% 2 2 5
Fidely, Redin & Variable 50% No hay 3 2 24
Giftcards
5asec 1.500.00d 3% 1% 2 6 36-48
Vendo su auto >120.000 6% 2% 1-2 4 <6
Containers Rio de la| 100.000 No hay No hay No hay| 4 Sin datps
Plata
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Apéndice C — Estructura del Cuestionario Aplicado

Solicitud de Colaboracién

Por medio de la presente le agradeceria su valmahoracion para contestar
una encuesta de nueve preguntas que se presemtdiraiacion, la cual forma parte
de una investigacion académica que busca alcamzaonopcimiento mas completo
del sistema de franquicias y que pretende consttwiomo una fuente de informacién
disponible para todos aquellos interesados enratacion y gestion éptima de una
franquicia en las principales ciudades argentibas.emprendedores o inversionistas
podran acceder al presente trabajo de investigaeidrbusca de informacion o
respuestas a sus propias inquietudes, para anglizamparar la eleccion de una
franquicia, sus ventajas y sus riesgos, y apliocaréxito la toma de decisiones.

Este cuestionario es de utilizacion privada y,grade, las respuestas al mismo
son confidenciales. Es importante manifestar qgecenocimientos y experiencia, en
relacion con este modelo de negocio, seran degiialad para complementar esta

investigacion.

Cuestionario
Nombre:
Email de contacto:
Indicar si responde como franquiciante o franqdiaia
Nombre de la franquicia:

Domicilio del comercio:

Aclaracion preliminar: en caso de considerarlocablie, puede seleccionar mas de

una opcion de respuesta para las preguntas quriIsegn a continuacion.

124



1) ¢Qué importancia reviste la investigacion prewida inversion por parte del

franquiciado?

[
[

[J

2)

Mucha.
Poca.

Ninguna.

¢ Qué aspectos relevantes de la franquicia dwbesér analizados por el

franquiciado, necesariamente y en forma previa mvarsion, para tener mayores

probabilidades de éxito en este modelo de negocio?

O

[J

Ubicacion especifica del local franquiciado y atoeno.

Flujo de gente en la zona donde se desea establdoeal.

Tamafio del local y costos de alquiler y ambiedtadiel mismo.

Inversion total inicial, plazo de recupero y rdnilidad esperada del negocio.
Perfil del franquiciante e imagen de la marca.

Otros (especificar):

3) ¢ Considera necesario recurrir al asesoramientmaonsultor de franquicias antes

de la inversion y/o durante la gestién del negocio?

O

No. Resulta suficiente el asesoramiento del frenmpte y de la red de
franquiciados.

Si. Considero necesario el asesoramiento en fprewda a la inversion.

Si. Considero necesario el asesoramiento que afang gestion del negocio.
Si. Especialmente respecto a las condicionesaxintles.

Depende de la experiencia previa del franquicigdde su conocimiento del
negocio.
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4) ¢ Cuales considera que son los principales ftque influyen en el éxito y la
rentabilidad del inversor en el formato de negal@dranquicias?

[] Calidad del producto o servicio comercializado.

[J Posicionamiento de la marca.

[1 Asesoramiento, respaldo y seguimiento permaneitieahquiciante.

[ Acciones de marketing y publicidad.

[I Inversion inicial y costos relacionados con latigesdel negocio.

[ ] Recursos fisicos, técnicos, financieros y/o huragrawa gestionar el negocio.

[J Otros (especificar):

5) ¢ Cuales son los beneficios o ventajas que @bititrs emprendedores del negocio
de franquicias?

[J Explotar una marca y nombre comercial conocido.

[ Beneficiarse de la asistencia continua krelw howdel franquiciante.

[] Comercializar productos o servicios probados.

[] Intercambiar ideas y experiencias con el franquig y la red de franquiciados.

[I Aprovechar economias de escala.

[J] Reducir el riesgo e incertidumbre de un negociorentabilidad comprobada.

[J Otros (especificar):

6) ¢Cuales son los principales riesgos que debesidmyar los inversores en
franquicias del pais?
[ Fracaso del negocio asociado a una investigaci@ml insuficiente, errada u

omitida.
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[] Falta de confiabilidad, seriedad y responsabilideldranquiciante.
[1 Falta de los recursos financieros y humanos ngosspara la gestion del

franquiciante.

[ Incumplimiento de las condiciones contractuales.

[] Afectacion del negocio por problemas del franguitg o franquiciados.
[] Riesgos de negocio propios de la actividad corakdesarrollada.

[ Riesgos coyunturales del pais: econdmicos, padititnancieros, etc.

[J Otros (especificar):

7) ¢ Qué sectores considera los mas exitosos ylaaios en la actualidad dentro del
pais?

[] Gastronomia.

[] Indumentaria y accesorios.

[l Servicios.

[J Otros (especificar):

8) ¢Qué se debe esperar de la parte franquiciaetgp Ide la adquisicion de la
franquicia?

[1 Asesoramiento, respaldo y seguimiento permanente.

[] Innovacién en el negocio.

[] Acciones de marketing y publicidad.

[1 Controles y garantias respecto a la calidad dprlmductos o servicios.

[1 Cumplimiento de las clausulas establecidas eargt&to de franquicia.

[1 Otra (especificar):
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9) ¢ El marco legal vigente en Argentina, asi coingortrato de franquicia, brinda

seguridad suficiente para franquiciantes y frangdis?

[] Si. El Cédigo Civil y Comercial regula especifiente el sistema de franquicias.

[] Si. La existencia de un contrato entre partesages permite establecer reglas
claras.

[ Si. Ademas, existen consultores expertos que efreasesoria legal sobre
franquicias.

1 No.

Agradecimiento

Quiero agradecer su tiempo y ayuda en la contéstabe la encuesta. Los
resultados y las conclusiones del presente trablajanvestigacion se les seran
remitidos en su momento.

Cualquier duda, comentario 0 pregunta respectaesdtmnario que contesto y
a los resultados del mismo, sera atendida en laiesitp direccion de correo
electrénico: pdvarela@yahoo.com

Atte.

Pablo Daniel Varela.

D.N.I.: 28.522.995.
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