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CONSULTORES EN FRANCHISING





TEST DE FRANQUICIABILIDAD

Toda empresa franquiciante deberá analizar una serie de variables – ya sean propias o ajenas- con el fin de comprobar si su concepto de negocio es viable y tiene posibilidades de desarrollarse con éxito tanto a corto como a largo plazo bajo un sistema de Franquicias.

Estas variables se refieren al mercado, al producto o servicio, al know how y, por supuesto, a las características conceptuales del negocio objeto de la franquicia, aspectos todos ellos que han de ser objeto de un análisis previo de cara a concretar la viabilidad de desarrollo de una cadena de franquicia. 

· Análisis del mercado 

· Análisis del producto/servicio 

· Análisis del know how

· Análisis del concepto de negocio 

Recuerde que para que su empresa se encuentre en condiciones de realizar exitosamente un proceso de franquicias, los resultados de cada uno de los cuatro items evaluados debe estar por encima de la media necesaria en el mismo.

Una vez alcanzados estos mínimos, cuanto mayor sea el puntaje obtenido, lógicamente mejor será la probabilidad de éxito.

ANALISIS DEL MERCADO:

 Requisitos de franquiciabilidad: 

Constante. Inalterabilidad. 

El producto o servicio, deberá ser capaz de generar el suficiente interés en el público, de modo tal que no se convierta en una simple moda pasajera o del momento.

Amplitud. Exclusividad. 

La zona de exclusividad asignada, nos debe garantizar un número de clientes suficientes para obtener un monto de ventas y una rentabilidad que nos permita amortizar las inversiones realizadas en el tiempo estimado.

Dimensión.
1. ¿Es suficientemente grande, la cantidad de clientes potenciales que posee el mercado donde desarrollaremos nuestra franquicia?

Sí     

No    

2. ¿Las zonas de exclusividad de tipo medio, tendrán garantizado un número suficiente de clientes potenciales?

Sí     

No    

3. Analizando la estabilidad y perspectivas de crecimiento del mercado objeto de la franquicia ¿Podemos afirmar que se trata de un mercado en continuo crecimiento?

Sí     

No

Ubicaciones Geográficas.
4. Luego de analizar los requisitos necesarios que debería poseer la zona (población mínima, etc.) ¿Hemos identificado cuáles son las mejores ubicaciones donde podemos instalar los locales de nuestra cadena?

Sí    

No    

5. ¿Conocemos las características específicas de ubicación, donde nuestros futuros locales franquiciados trabajarían de una forma óptima? (Shoppings, centros comerciales, a pie de calle, etc.)

Sí     

No    

Desarrollo y Evolución.

6. En el momento de desarrollar un sistema de franquicias, es de fundamental importancia conocer las futuras expectativas del mercado. ¿Sabemos si el crecimiento del mismo será gradual y sostenido? 

Sí     

No    

7. Sabemos que nuestra empresa, se verá influenciada por los cambios que se produzcan en el contexto que la rodea. ¿El ambiente en el que debemos actuar, es estable o varía con frecuencia?

Sí     

No    

Segmentación.

8. Es de fundamental importancia identificar y conocer los aspectos y características de la demanda potencial. ¿ Sabemos con certeza cuál es el mercado objetivo al que apuntamos?

Sí     

No    

Competidores.

9. Contar con información fehaciente sobre el resto de las empresas que compiten en el sector nos facilitará la toma de decisiones y nos permitirá reaccionar de forma rápida. ¿Conocemos la cantidad y quiénes son los competidores existentes?

Sí     

No    

10. ¿Se trata de una competencia fragmentada y desprofesionalizada?

Sí     

No    

11. ¿Hemos identificado los atributos diferenciadores y los planes operativos de nuestros competidores? 

Sí   

No

12. Para saber cuál es el camino que debemos recorrer hacia el futuro deseado, no solo debemos saber qué haremos nosotros, sino también que hará la competencia. ¿Conocemos las estrategias de expansión de nuestros competidores?

Sí     

No    

¿Cuál ha sido el número de respuestas positivas?
Inferior a 6: Su empresa no se encuentra en una posición recomendable para comenzar a desarrollar un sistema de franquicias. Seguramente esté inmersa en un mercado pequeño, sin crecimiento, sin expectativas a futuro. Tenga mucho cuidado con sus decisiones.

Entre 6 y 9: Su empresa está en una posición recomendable. Tenga en cuenta que existen aspectos favorables y desfavorable en el mercado. Analice unos y otros de forma tal que las decisiones permitan aprovechar la ventajas y contrarrestar las debilidades.

Entre 10 y 12: Su empresa se encuentra en una posición excelente. El mercado no constituye una amenaza para el futuro de su cadena. Las expectativas son sumamente alentadoras. Ud. puede comenzar a desarrollar su sistema de franquicias, teniendo en cuenta que el resto de las variables también deben ser positivas.

Si la valoración obtenida referida al mercado no es adecuada o puede mejorarse estudie las respuestas negativas y plantee soluciones para cambiar la tendencia.

ANÁLISIS DEL PRODUCTO/SERVICIO:

 Requisitos de franquiciabilidad: 

Creatividad. Identificación.

Su producto o servicio debe poseer atributos diferenciadores y permitir la clara identificación frente a sus competidores. Estos aspectos agregan valor a producto o servicio frente a la competencia. Para garantizar el éxito de nuestras franquicias, las mismas deben ser innovadoras e inigualables, dado que esto será la clave del éxito. 

Competitivo. Precio-Calidad. 

Debemos lograr un equilibrio entre el precio y la calidad de nuestros productos o servicios de forma tal que la posición de nuestra empresa en la mente de los jugadores sea superior a la de la competencia.

Profundidad. Oferta. 

La oferta deberá estar compuesta por una gran cantidad productos y servicios de modo que su profundidad y variedad nos permita ofrecer un producto o servicio especializado.

Uniformidad. 

El empleo de técnicas operativas y comerciales uniformes en todos los puntos de la cadena, nos permitirá entregar al consumidor un producto o servicio homogéneo sin importar dónde lo haya adquirido.

Utilidad. Beneficio. 

Los ingresos obtenidos por la comercialización del producto o servicio deberán ser lo suficientemente altos, para permitirnos lograr alcanzar la rentabilidad estimada.

Diferenciación.
13. Para que un negocio sea exitoso es muy importante que los productos y/o servicios que se comercialicen presenten aspectos y características que los diferencien de los competidores. ¿Poseen sus productos y/o servicios una clara diferenciación percibida con respecto a la competencia?

Sí     

No    

Competitividad.

14. ¿Es equilibrada la relación precio/calidad de nuestros productos/servicios?

Sí    

No    

15. ¿Podemos considerar ésta como una de nuestras fortalezas respecto a la competencia?

Sí    

No    

16. Conociendo la importancia que tiene la marca en la percepción global de un producto / servicio, ¿hemos analizado la necesidad de utilizar los medios de comunicación adecuados para conseguir posicionar nuestra marca dentro del mercado?

Sí     

No    

Aspectos Técnicos.
17. Nuestra franquicia va a necesitar una serie de recursos materiales y humanos para su puesta en marcha. ¿Sabríamos identificar y valorar económicamente cuáles son?

Sí    

No    

18.  ¿Nuestra casa matriz se encuentra suficientemente capacitada para garantizar el abastecimiento de todos los locales que pretendemos poner en marcha?

Sí     

No    

19. En el caso que el abastecimiento de productos se haga a través de terceros ¿Hemos acordado las condiciones óptimas de aprovisionamiento?

Sí     

No    

Uniformidad.

20. ¿Podemos garantizar que todos los productos/servicios que se comercialicen en cada uno de los locales de la cadena, presentarán características uniformes y homogéneas con los originales?

Sí     

No    

21. Toda nuestra oferta, tanto en variedad como en amplitud deberá estar distribuida adecuadamente en cada uno de los futuros locales franquiciados. ¿Tenemos claro cómo llevar a cabo el control en éste aspecto?

Sí     

No    

Aspectos Económicos.

22. ¿El precio de nuestro producto / servicio, fue fijado de acuerdo a algún tipo de estrategia para tal fin?

Sí     

No    

23. ¿ El margen de rentabilidad bruta (ventas-CMV) que posee su negocio, es suficientemente alto para obtener una rentabilidad atractiva tanto para Ud. como para su franquiciado?

Sí     

No    
24. Conocer nuestro volumen de ventas, saber en qué productos/servicios obtenemos más beneficios, etc., son aspectos que nos serán de gran utilidad en el control de nuestra red. ¿Hemos pensado de qué forma efectuaremos éste control?

Sí     

No    

25. ¿Considera que su franquicia es "económicamente atractiva" para un futuro franquiciado?

Sí     

No    

¿Cuál ha sido el número de respuestas positivas?
Inferior a 6: Su estrategia de producto / servicio presenta algunas fallas. Analice todos sus programas relacionados con esta sección y determine las soluciones concretas.

Entre 6 y 9: La estrategia de producto / servicio está funcionando de buena manera. No podemos afirmar que su posición sea la óptima pero su empresa se está moviendo en los carriles indicados. De todos modos tenga en cuenta que aún tiene varios aspectos por mejorar.

Entre 10 y 13: Su estrategia de producto / servicio es excelente. Se encuentra en una posición estupenda para lo referente a esta sección. Si en el resto de las secciones obtiene puntuaciones similares, no dude en desarrollar su programa de franquicias.

Si la valoración obtenida referida al producto / servicio no es adecuada o puede mejorarse estudie las respuestas negativas y plantee soluciones para cambiar la tendencia. 

ANÁLISIS DEL CONCEPTO DEL NEGOCIO:

 Requisitos de franquiciabilidad: 

Seguro. Experimentado.

Desarrollar una idea empresarial bajo el sistema de franquicia supone poseer un concepto de negocio claramente definido y probado.

Seguro: planteemos las bases de partida de nuestro negocio: su estructura funcional, sus características, tanto de su política operativa y filosofía, como de su producto/servicio. Sólo así garantizamos la existencia, tras una marca, de una sólida empresa.

Experimentado: Ello implica una experiencia, una puesta en práctica de nuestro concepto bajo condiciones reales. Es en esta fase cuando realmente seremos conscientes de los fallos cometidos y tendremos oportunidad de aprender de los mismos para transmitir posteriormente mejores métodos de gestión y funcionamiento.

La experiencia, a lo largo de un período suficientemente amplio, aportará datos reales (inversión, facturación, trayectoria de ventas) que nos permitirán verificar si realmente nuestro concepto será garantía de la viabilidad de la franquicia.

Diferenciación.

26. ¿Existen valores o aspectos que hagan a nuestra franquicia diferente y original frente a las demás franquicias disponibles en el sector?

Sí     

No    

Posicionamiento.

27. Para alcanzar una posición de líder en el mercado debemos poseer la capacidad de reproducir nuestro negocio en todos los puntos de venta bajo las mismas características que los locales piloto. ¿Nuestro concepto es fácilmente transmisible y reproducible?

Sí     

No    

28. Una imagen corporativa homogénea y reconocida nos otorgarán un posicionamiento superior. ¿Hemos pensado un plan de acciones comerciales (material gráfico, diseño de imagen, diseño de logos, etc.) con el fin de conseguir una imagen corporativa homogénea?

Sí     

No    

29. Para transmitirle a los franquiciados todas nuestras experiencias y vivencias, debemos hacerlo por medio de la formación. ¿Este proceso de formación inicial, se puede realizar en un período de tiempo corto?

Sí     

No

30. ¿El negocio puede ser operado por un franquiciado que no posea un perfil específico y altamente cualificado?

Sí     

No

31. En un entorno comercial con características similares a la que presenta nuestro local piloto, ¿es posible reproducir con facilidad el negocio objeto de la franquicia?

Sí     

No

Experiencia.

32. El funcionamiento y el éxito de nuestro negocio debe estar basado en una experiencia comprobable y real. ¿Existen locales en funcionamiento, con el tiempo suficiente y que puedan demostrar ello?

Sí     

No    

33. ¿Hemos recibido alguna solicitud de franquicia durante el último año?

Sí     

No

34. El resultado de su gestión, ¿es aceptado positivamente por parte del mercado?

Sí     

No    

35. ¿Ha realizado alguna campaña de acciones de comunicación, para hacer conocer el concepto de su negocio y probar el interés que despierta entre los potenciales franquiciados? 

Sí     

No
Plan de Expansión y Crecimiento.

36. Es responsabilidad de cada franquiciante, impulsar el crecimiento y la expansión comercial de su cadena. ¿Poseemos un presupuesto aprobado para llevar a cabo acciones de publicidad y comunicación con el objetivo de captar futuros franquiciados?

Sí     

No    

37. Como todos sabemos, el desarrollo de una cadena de franquicias necesita un importante nivel de inversiones en formación, asistencia y control de la misma. ¿Poseemos un plan que contemple estas acciones o podemos recibir algún tipo de asesoramiento o asistencia al respecto?

Sí     

No    

38. ¿Contamos con una infraestructura (equipo gerencial, material necesario, conocimientos básicos de organización y dirección, selección de los mejores franquiciados etc.) capaz de hacer frente a los anteriores aspectos?

Sí     

No    

¿Cuál ha sido el número de respuestas positivas?

Inferior a 6: Su concepto de negocio no es el recomendado. Tiene aspectos negativos que dificultarán su posición competitiva con respecto a otras empresas similares.

Entre 6 y 9: El concepto de negocio de su empresa es el adecuado. No tiene puntos sumamente positivos pero tampoco presenta falencias notables. Realice las modificaciones necesarias para poder estar en óptimas condiciones de competir en el mercado.

Entre 10 y 13: Su concepto de negocio está en una situación excelente. Posee algunos aspectos diferenciales que lo posicionan entre los negocios más destacados. Si en el resto de las secciones alcanza una puntuación similar, Ud. dispone de una excepcional situación para franquiciar.

Si la valoración obtenida referida al concepto de negocio no es adecuada o puede mejorarse estudie las respuestas negativas y plantee soluciones para cambiar la tendencia.

ANÁLISIS DEL KNOW HOW:

 Requisitos de franquiciabilidad: 

Confidencialidad. Reservado.

El know how del franquiciante no tiene que ser conocido o fácilmente accesible en su conjunto.

Diferente. Exclusivo. 

En sus diferentes elementos componentes o en la reunión de todos ellos.

Fundamental. Imprescindible. 

Nos aportará una información útil y necesaria para mejorar nuestra posición competitiva, los resultados del negocio o ayudarnos a penetrar en un nuevo mercado.

Transmisible. Capacitación. 

El know how del franquiciante tendrá que transmitirse con facilidad si disponemos del perfil inicialmente requerido por éste.

Reproducible. Homogeneidad. 

Este conjunto de experiencias relativas a la gestión y explotación del negocio deberá poder reproducirse en un entorno similar al de los centros piloto del franquiciante.

Actual. Flexibilidad. 

El know how del franquiciante no mostrará un carácter estático sino que tendrá que adaptarse a las exigencias continuamente cambiantes del mercado.

Detallado. Registración. 

Conveniente y suficientemente descrito en manuales o cualquier otro elemento adecuado para facilitar su transmisión.

Diferente.

39. ¿Tiene pruebas para justificar que su método es exclusivo y original dentro del mercado?

Sí     

No    

Registros.

40. Existen soportes o medios que registren la información relativa a nuestro know how (documentación en manuales, cursos, etc.)?

Sí     

No    

Productivo.

41. La información que brindan los manuales y demás registros deberá ser lo más compresible y explicativa posible, de modo que facilite el trabajo de nuestros franquiciados. ¿Tenemos un concepto “transferible” que pueda ser plasmado de forma fiel y sencilla en dicha documentación? 

Sí     

No    

42. ¿Podemos afirmar que esta información permitirá a nuestros franquiciados aclarar sus inquietudes y mejorar su rentabilidad y/o el posicionamiento de mercado?

Sí     

No    

Oportunidad.

43. Los mercados actuales cambian con frecuencia. Como buen franquiciante debemos estar atentos a las modificaciones que se produzcan en el mismo y aprovechar las oportunidades que nos brindan estos cambios. ¿Disponemos de medios informativos para obtener este tipo de datos?

Sí     

No    

44. ¿Los utilizamos con mucha frecuencia para este fin?.

Sí     

No    

¿Cuál ha sido el número de respuestas positivas?
Inferior a 3: El know how de su negocio no es el conveniente. No se puede hablar de una empresa con un know how exclusivo y específico. Ud. deberá analizar los puntos débiles y mejorarlos para poder ubicarse en una posición acorde.

Entre 3 y 4: El know how de su negocio es adecuado. Posee algunos aspectos diferenciales y originales pero no son suficientes para afirmar que su empresa se desempeña de una forma absolutamente superior a sus competidores.

Entre 5 y 6: El know how de su empresa es excelente. Sus conocimientos y su manera de operar el negocio son fácilmente transmisibles y además poseen características que lo sitúan en una posición excepcional. Si en el resto de las secciones obtuvo un puntaje similar, analice seriamente la posibilidad de desarrollar un programa de franquicias.

Si la valoración obtenida referida al know how no es adecuada o puede mejorarse estudie las respuestas negativas y plantee soluciones para cambiar la valoración.
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