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MIEDO:

¢Es mejor una ensena

grande o0 una pequena?

aber qué franquicia elegir
de entre la amplia oferta
que existe en el mercado
0 =0l reside en su reco-
nocirento de marc, smo
de otros factores fundamentales
para ¢l desarrollo de cualguicr
empresa. Las franguicias aporan
P & mismas un modedo de ne-
gocio probacdo, con un koo
que facilita mucho el camino
hacia el éxite, “pero a la hora de
meontar un negocio, la actividad
elegada debe ser gratificante des-
de el punto de vista personal,
porque el nivel de sacrificio exi-
gido siempre es importante”,
explica Miguel Angel Croquieta,
subsdirector de la consultora es-
pecializada cn franguicias Tonmo
& Asociados
i Me veo vendiendo ropa de
nifios, dirigiendo a un grupo de
personas oen los fogones de una
cocina de un restaurante duran-
1e los praximes veinte abos de

mi vida? Estas son algunas de las
preguntas que todo imeresado
en abrir wna franguicia debe ha-
cerse anles de lanzarse a la pis-
na. Angel Amat, de Franguicias
FDS Consultores, explica que “cl
framnquiciado es quien realmente
va a desarrollar el negocio v de
€l dependera el éxito o el fraca-
50", asegura. El modelo empre-
sarial de las ensefias aporia un
NEROCED 0N EXpenencia, “peno
si el éxito estuviese asegurada,
o 52 abririan ensefias, porque
franquaciador s quedaria todas™,
afiade Amal,

El dinero es, precisamente,
otro e los puntos clave a la bora
de realizar una mversidn cn una
frangquicia. Cuando &te noes un
problema, “una cadena grande
tiene meds fabilidad por la ima-
gen de marca que transmite al
cliente v resta incertidumbres a
la heara de abrir un negocio por
sucapacidad de atraer clientes”,

asegura Orrogquieta, que también
coménta a favor de cadenas me-
nos conocidas que “todas las
grandes empearon siendo pe-
quiefias”,

Dentro del mundo de |2 fran-
quicia hay que difevenciar entre
redes que ofrecen modelos de
negocio de future de las que no.
“Las ensefias que quicren crecer
a toda costa o son buenos com-
paiieros de viaje", afirma Amal,
Ensuopmidn, cs mejor plantear.
5¢ enconlrar un
empresarial con unos
planes y estructuras de-
finidas, asi como exigir
clarsdad en los pagos que
s deben realizar al fran-
quiciador. “Tamhién es
muy importante que exista fe-
eling entre el franquiciado y Las
personas que hay detrds de la
cadenn para asegurar que ¢l con-
tacto va a ser fluido, porgue son
éstas s personas con ks que vas

a trabajar”, dice Amat. Ademss,
una vez que s¢ ha elegido la en-
seila, una buena prueba para
oonfirmar [a decwion es conooer
de primera mano el negocio.
“Acercarse a varias franguicias

de la marca v actuar come un
cliente para comprobar in sita
qu trato s recibe v como es el
producto o servicio cs clave para
tener impregiones propias”, ex-
plica Amat. De esta forma s¢
puede analizar “Ia forma en que
percibe el clieme la franquicia o
el potencial de la misma para el
futuro”, concluye Amat.

Compaginar lo profesional
con temas personales

Sin embargo, la franguicia
también se tiene que adaptar al
interesado. *5i la red tiene cu-
hierta la zona donde ] franqui-
ciado vive, 13l vez Ia Ginica opeidn
s cambiar ¢l lugar de residen-
cia & imvelucrar a ba familia, por
lov que hay que contar también
con ello”, explica Oroquicta,

El negocio perfecto varka con
cada persona, su formacidn v
experiencia en otros trabapes o
negocios. Y, aungue en el mundo
de los negocios nunca haya nada
seguro, “cuando todo el trabajo
de andlisis acaba, hay que lanzar-
se; las grandes decisiones se to-
man ¢n caliente”, dice Amat.
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