MODELO DE FRANQUICIA COMO OPCION DE EMPRENDIMIENTO

RESUMEN

En este articulo se presentan un modelo
de franquicia como opcibn de
emprendimiento que permite a los
empresarios y a los emprendedores
identificar los requerimientos y la
informacién necesaria en el momento de
tomar la alternativa de la franquicia.

Esta investigacion fue realizada a través
de estudio de casos con entrevistas a
profundidad de 2 empresas del eje
cafetero  del sector de alimentos y
confecciones, determinando claramente
que aspectos requiere dominar un
empresario en el instante que desea
implementar una franquicia y también se
define los conocimientos y el perfil del
emprendedor para lograr un
emprendimiento con menores riesgos.

El posicionamiento y el conocimiento
del mercado objetivo, asesoria de
expertos, transferencia de conocimiento,
unidad de apoyo, definicion de perfil del
franquiciado, plan de negocios, sinergia,
control, aspectos financieros y aspectos
legales son elementos que son
determinantes en el momento de
emprender una franquicia y que son
descritos en este articulo.
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ABSTRACT:

This article presents a franchise model of
entrepreneurship as an option that allows
employers and entrepreneurs to identify
the requirements and necessary
information when making the choice of
the franchise.

This research was conducted through
case study depth interviews with 2
companies in the coffee sector of food
and clothing, clearly identifying what
needs to master a businessman in the
moment that you want to implement a
franchise and also defined the knowledge
and the profile of the entrepreneur to
achieve a venture with less risk.

The positioning and target market
knowledge, expert advice, knowledge
transfer support unit franchisee profile
definition, business plan, synergy,
control, financial and legal aspects are
elements that are crucial at the time of
launch a franchise and are described in
this article.
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INTRODUCCION

Se realizé una investigacion a través de
entrevistas a profundidad a empresas de
sector de alimentos y confecciones del
eje cafetero que poseen como estrategia
de expansion el modelo de franquicias
para conocer sus respectivos modelos y
formas de desarrollarlos.

La investigacién fue realizada a través
de estudios de casos a 2 empresas del
eje cafetero de 4 existentes que tiene
experiencia y amplio conocimiento de las
franquicias.

El informe presentado tiene como uno de
sus objetivos esenciales el disefio de un
modelo de franquicia como una opcion
de emprendimiento explicando¢ Cuales
son las caracteristicas mas importantes
de un modelo de franquicia a partir de
comparaciones entre franquicias
actuales en pymes y modelos teéricos?,

Se pretende aportar unos lineamientos
especificos frente a los elementos que
deben de ser considerados en el
momento de pensar en las franquicias
como una opcion de expansiona o de
emprendimiento.

Se espera que este documento permita
dar una vision de lo franquicia como una
opcion de emprendimiento para la region
del eje cafetero y que sus comentarios y
sugerencias amplien y enriquezcan este
tema.

METODOLOGIA

En el estudio de caso se busco dar
explicacién y generalizar un modelo de
franquicia para el eje cafetero,
comparando las teorias y los casos
analizados que permitié la creacion de
una propuesta de modelo de franquicia.

Los estudios de casos fueron
efectuadas a pymes ubicadas en el eje
cafetero que pertenecen a los sector de
alimentos y de confecciones, las cuales
cuentan con mas de 10 afio en el
mercado y quienes poseen ComMo
estrategia de expansion las franquicias.

La técnica utilizada para la recoleccion
de informacion fue la entrevista
semiestructurada en las cuales se
indagaba sobre el problema de la
investigacion.

RESULTADOS

a.Estrategia de Expansiéon: Se
identificé que las empresas iniciaron los
procesos de franquicias como una
estrategia de expansion que desarrolla
nuevos puntos de ventas a bajo costo
con un riesgo compartidos, permitiendo
mayor participaciéon en el mercado con
una disminucién en la inversion de
dinero con personal y tiempo que
fortalecen su marca constantemente.



Los casos analizados manifiestan que
llevaban en el mercado mas de 10 afios
y que ademas contaban con un promedio
de 7 puntos propios, observandose que
las cadenas de franquicias se combinan
el uso de establecimientos propios vy
franquiciados, el motivo de esta formula
es solucionar un problema de agencia,
de costos y de eficiencia, a demas de
lograr establecer procesos de control
mas  efectivos puesto que los
franquiciados al ser propietarios generan
mayor sentido de pertenencia
concibiendo sinergias que benefician el
progreso de las empresas.

Se identifico que los derechos de
propiedad intelectual son un tema de
suma importancia para los empresarios y
que lograron sus registros de marca
una vez identificaron la importancia de
este.

Es asi como el registro de marca es el
paso inicial para el desarrollo de una
franquicia en donde el empresario busca
registrar su marca que considera
importante y reconocida en el mercado
con el fin de diferenciarse y evitar
plagios en el futuro.

El tipo de franquicia mas utilizada en la
totalidad de las empresas del eje
cafetero es de distribucién puesto que
permite desarrollar canales de venta mas
rapidos y eficientes en el mercado, el
franquiciado se encarga de efectuar la
inversion en el punto de venta que
cuenta con un disefio de imagen y
arquitectura dependiendo el area y la
zona, brindado por el franquiciante a
demas de contar con unos andlisis de
mercado que ha sido estudiados con
anterioridad por este.

El franquiciante entrega la mercancia
para su venta e exhibicion, 1 de 2 de las
empresas cobra un canon de estrada
que oscila en $20.000.000 y 1 de 2 no
cobra un canon de entrada sin embargo
sus inversiones preoperativas ascienden
amas de $50.000.000

b. Proceso de Franquicia. Las
empresas que han desarrollado la
estrategia de franquicias son  muy
cuidadosas en el momento de otorgar
una franquicia por lo tanto cuando se
presenta una persona 0 empresa
interesada en una de las franquicias se
estudia con detenimiento el perfil del
franquiciado, la propuesta o plan de
negocio presentado por el potencial
franquiciatario en donde se analizan
temas como la investigacion de
mercados  (competencia, mercado,
definicion del perfil de cliente y
desempefio del sector, trafico de
personas por el punto de venta entre
otras).

Una vez se acepte la propuesta se inicia
el proceso de transferencia de Know-
How que es soportado a través de
capacitaciones, manuales de
operaciones compuestos por el manual
de ventas y servicios, manual visual,
manual para el manejo de punto de
venta y manual de esencia de la marca,
internet, charlas, visitas en los puntos de
ventas, consultas telefonicas, todo esto
apoyado por una  comunicacion
constante gue permita el buen
funcionamiento de la franquicia.

Las franquicias analizadas cuentan con
sistemas de informacion en linea que
son utilizados para dar soporte a sus
franquiciados a demés de contar dentro
de su estructura organizacional con un



area de franquicia que realiza tareas de
investigacion de mercados, ventas,
control de inventarios, rotacién de
mercancia, servicio al cliente y disefio de
mix de marketing .

Una vez se capacita al nuevo empresario
se crea en conjunto (franquiciante y
franquiciado) el proyecto de apertura del
nuevo punto de venta, se da
inauguracién a la franquicia y se brinda
constantemente soporte 'y asesoria
como un control y seguimiento riguroso
que asegure la transcendencia del
nuevo proyecto a través del tiempo.

La administracion de cada uno de los
puntos de venta estd a cargo del
franquiciado quien se encarga la
contratacion de su personal, de las
operaciones financieras y las
obligaciones ante el estado, el area de
mercadeo es desarrollado por el
franquiciante formando las estrategias
para todos los franquiciados quienes
cancelan un % de sus ventas para el
rubro de publicidad y mercadeo.

En el total de los casos estudiados se
identifico que el tema de regalias no es
un tema de interés por lo tanto ninguna
las contempla dentro de sus contratos
manifestando que para ellos es mas
importante la rotacion de sus productos,
un adecuado manejo de su imagen y
apropiacion total de la filosofia de su
marca por parte de los franquiciados. La
duracién de los contratos de franquicias
es de 5 afios en el eje cafetero con
opcibn  de renovacién o cancelacion
anticipada si es del caso.

c. El Perfil del Franquiciado. Las
caracteristicas personales vy el perfil del
franquiciado son muy importantes para el
franquiciante puesto que un buen

franquiciado disminuye las posibilidades
de fracaso de una franquicias, es asi
como para los casos estudiados la
variable correspondiente a experiencia
en el sector y haber laborado en el, es un
factor determinante en el momento de
tomar la decisibn en el proceso de
seleccion, también caracteristicas
personales como emprendedor,
constante, sociable, organizado,
optimista, responsable, extrovertido y
con capacidad de trabajo son elementos
gue para uno de los entrevistados
permiten conceder una franquicia, para
el total de los casos una figura juridica o
empresa es mas atractiva en el momento
de analizar las propuestas .

En sintesis un buen franquiciado debe
contar con conocimiento del mercado,
experiencia en el sector y una
personalidad multifacética o en otras
palabras poseer un perfil emprendedor
que permita un buen desempefio de la
franquicia y una correcta administracion
de la marca

d. Factores Claves de Exito de una
Franquicia. En  general los
entrevistados manifiestan que los
factores de éxito de una franquicia se
encuentran en los siguientes aspectos:

*Contar un producto de excelente calidad

*Definicion clara del concepto del
negocio

*Brindar un buen servicio

eDesarrollo de estrategias de mercadeo
en conjunto

» Acompafiamiento, control y seguimiento
a los fraquiciados



c. Errores En Las Franquicias. En el
total de los casos determina que de
acuerdo a su experiencia los fracasos
son concebidos a causa de:

*Perfil del franquiciado que no cumple
con las caracteristicas antes
establecidas

*Punto de Venta mal seleccionado

Una investigacion de  mercados

deficiente

e. Franquicias Como Opcién De
Emprendimiento En El Eje Cafetero:
La franquicia no es la solucién milagrosa
para los problemas de Colombia, pero si
es un modelo empresarial indispensable
para la construccion de un pais mas
prospero y equitativo, porque provee una
herramienta valiosa acorde con los retos
de la competitividad y la globalizacién, es
una opcion de generacion de empleo y
crecimiento economico.

Las franquicias pueden ser un vehiculo
idoneo de desarrollo de destrezas
empresariales y de democratizacion de
la propiedad, de busqueda de
inversiones productivas con impacto
socioecondémico

Los entrevistados argumentan que las
franquicias son una opcién segura de
emprendimiento pero que las empresas
antes de iniciar con una estrategia de
franquicias deben de prepararse
cuidadosamente en temas de
investigacion de mercados, propiedad
intelectual, manejo de marca,
estandarizacion de procesos Yy manejo
de franquicias.

También declaran insistentemente la
necesidad de desarrollar estrategias
gubernamentales que difundan las

franquicias a los empresarios de la
region. Finalmente exponen que las
empresas deseosas de iniciar con dicho
proceso deben de consultar a expertos
en el tema vy estar dispuestos a invertir
en una estrategia de expansion que es
rentable y segura.

MODELO DE FRANQUICIA

El presente modelo pretende manifestar
los diferentes aspectos que debe
contemplar un empresario cuando desea
emprender una nueva estrategia de
negocios bajo el sistema de franquicias.

La franquicia como tal es una férmula
exitosa de expansion de negocios, es
uno de los método mas propicios para
gue el empresario desarrolle un negocio
de forma rapida y a un costo asequible
siempre y cuando se cuente con
practicas administrativas eficientes y un
concepto de negocio bien definido, como
ser experimentado, particular 0
diferenciado y con posibilidades de
replicarse.

También la franquicia puede ser una
alternativa para convertirse en
empresario puesto que el sistema aporta
una idea de negocio, la manera de
operarlo y la experiencia en el mercado
gue permite iniciar cualquier proyecto
empresarial de forma automatica.

A continuacion se presentan las
unidades para la implementacion de una
franquicia:



Modelo de negocio reconocido en
mercado. Cuando una empresa desea
incursionar en una estrategia de negocio
como la franquicia el reconocimiento en
el mercado es uno de los puntos mas
importantes que son ganados a través de
un concepto de negocio que contiene los
elementos de marca, producto o servicio,
logotipo, arquitectura interior y exterior
de los puntos de venta, colores
corporativos, empaques, elementos de
trasporte, cultura organizacional,
publicidad y marketing entre otros

Dicho concepto debe de estar claro vy
planificado puesto que esta significacion
serd transmitida a otras unidades de
negocios que permitirdn desarrollar las
redes de distribucién que se desean.

Un concepto de negocio claro, definido
y probado también conviene de
encontrarse registrado, cuantos mas
elementos  constituyan la  imagen
corporativa y mas de ellos puedan ser
registrados, mejor reforzada aparecera
su imagen permitiendo el desarrollo de
la franquicia con niveles mas altos de
éxito.

Se determina que es de vital importancia
que el franquiciante antes de incursionar
en la estrategia de las franquicias posea
por lo menos de 4 a 5 puntos propios
con una antigiedad en el mercado de
mas de 10 afios, estos dos factores
permiten evaluar los procesos de
administracion, transferencia de
conocimiento y soporte garantizando el
nuevo proceso de expansion puesto que
el propietario cuenta ya con una
experiencia suficiente y soportada para
iniciar las franquicias

Conocimiento del mercado objetivo.
El franquiciante requiere un conocimiento
profundo del perfl de su cliente
necesidades, deseos, poder adquisitivo,
habitos de compra entre otras, por tal
motivo la empresa debe de posicionar
sus productos o servicios en un mercado
determinado y responder de manera
oportuna a las necesidades y exigencias
gue se presenten.

En las franquicias las empresas acuden
a diferentes estrategias con el objetivo
de rebatir rapidamente a la competencia
directa e indirecta y llegar a conseguir
una posicién efectiva en el mercado

El conocimiento del perfil del cliente
facilita una acertada eleccion de los
franquiciados, de los requerimientos que
se les van a exigir y de las politicas
comerciales que se les transmitiran.

Asesoria con expertos. Desarrollar una
estrategia de expansiona través de las
franquicias supone un paso decisivo en
el que se van a invertir no solo dinero
sino también tiempo e ilusién, por tal
motivo los empresarios requieren acudir
a empresas 0 personas que cuenten con
experiencia y conocimiento que les den
una guia y asesoria permanente en el
proceso, puesto que se requiere el
disefio del formato de negocio,
manuales de procesos, sistemas de
informaciéon , Imagen corporativa y
estrategias de marketing, marco juridico
para implementar la franquicia entre
otras

Si contrata a un consultor, éste le
ayudara a analizar las oportunidades de
negocio desde los ojos de un experto,
esto le permitir agilizar el proceso de y
evitar errores en la fase de ejecucion.



Transferencia de Conocimiento -
Know how. Es el conjunto de
conocimientos del empresario
franquiciante frente al negocio, los
saberes comprenden las técnicas de
mercadeo, produccion, finanzas vy
administracién, dichos conocimientos
deben ser transmitidos de una manera
facil y practica al franquiciado.

Por tal motivo el franquiciante crea un
sistema que le permita trasferir toda la
informaciébn necesaria, soportada a
través de manuales de operacion que
especifican detalladamente los
procedimientos y métodos, sistemas de
informacién, capacitaciones, material de
apoyo multimedia, entrenamientos vy
asesoria constantes.

Para que una franquicia cumpla con sus
objetivos es necesario lograr uniformidad
en cada uno de los procesos por lo tanto
se requiere estandarizacion y controles
constantes que permitan la proyeccion
de una imagen propia y reconocida por el
mercado.

Unidad de apoyo Yy Asistencia a los
franquiciados. Es muy importante que
dentro de la estructura organizacional se
cree un departamento de franquicia que
se encargue de brindar apoyo, asesoria,
acompafiamiento y seguimiento a los
franquiciados, este departamento de
igual manera desarrollara estrategias de
mercadeo y ventas para la red.

Una unidad de apoyo dispuesta facilita
las buenas relaciones entre
franquiciante franquiciado, componente
de suma importancia si se desea logra
el éxito en la franquicia, correspondencia
que inicia desde antes de la apertura del
negocio de la franquicia el franquiciante
debe de brindar las orientaciones
necesarias que permita un buen inicio
del proceso como son:

« Antes de la apertura:

e Especificaciones sobre el local y
su ubicacion
Estudio de Mercado

e Estudio Financiero

e Disefo y supervision de las obras
de adecuacion

e Capacitacion y entrenamiento

e Proporcionar sistemas de
informacion

e Suministros de informacion de
proveedores

e Planeacion y programacion del
lanzamiento del nuevo punto de
venta

+ Posterior ala Apertura.

e Asistencia, capacitacion,
actualizacién constante

e Seguimiento y control en la
administracién del nuevo negocio

e Disefio constante de estrategias
de mercadeo

e Monitorio y seguimiento al
mercado

Definicion del perfil del franquiciado.
La seleccion del franquiciado es un
componente de suma importancia puesto
que una equivocada eleccibn puede
poner en riesgo el reconocimiento de la
marca en el mercado, por lo tanto se
requiere tener muy claro, cudl es el perfil
gue se requerido de quien tendra la
responsabilidad de administrar un punto
de venta.

Las  empresas frecuentemente
seleccionan franquiciados que tengan
capacidad de gestién y experiencia en el
sector en el cual se desempefia la
empresa. También establecen
caracteristicas personales y
competencias  emprendedoras  que
permitan el buen desarrollo de la
franquicia.

La capacidad financiera y los
requerimientos de capital también se



convierten en un insumo importante al
momento de elegir el franquiciado puesto
que se debe de ajustar a los
requerimientos econémicos de la
empresa.

La disponibilidad de tiempo vy la
posibilidad que el franquiciado pueda
estar al frente de la unidad de negocio es
otro componente del perfil del
franquiciado, puesto que la posibilidad de
fracaso se incrementa cuando se
conceden franquicias a personas que no
disponen con el tiempo necesario para
estar al frente de la franquicia.

La edad, genero, educacion, estado civil
o figura juridica son aspectos que
pueden tenerse en cuenta de pendiendo
del tipo de empresa y su cultura. Un
perfil ideal es disefiado de a cuerdo a las
necesidades de la organizacién pero
sobre todo con una personalidad acorde
a la filosofia de la franquicia.

Plan de negocio. Es un documento
escrito que elabora el futuro
franquiciado analizando aspectos como
el mercado y sus finanzas dentro de los
elementos mas relevantes se
encuentran:

e Estudio de mercado: Indaga
informacién  de investigacién de
mercados, perfil del cliente,
participacién del producto en el
mercado, tiempo necesario

proyectado para consolidar el
mercado, andlisis de la competencia,
requisitos necesarios para entrar a
competir en el mercado y ventajas de
la franquicia frente a otras
alternativas.

e Estudio cultural: Un buen proceso
de franquicias elabora un andlisis
claro de la cultura considerada como
la representacion de factores tales
como las creencias, los valores, la
moral, las leyes, las costumbres, los
habitos de los ciudadanos y el estilo

de vida donde se tiene proyecta la
apertura de la nueva franquicia.

Es importante que tanto el
franquiciado y el franquiciante
andlisis cuidadosamente los aspectos
culturales puesto que es una variable
gue en el momento de establecer la
franquicia demanda adaptaciones del
producto, servicio, vocabulario,
presentacion de acuerdo a los
parametros culturales, cada
franquicia sin perder su concepto de
negocio le corresponde efectuar las
adaptaciones necesarias en el
entorno donde se desempefiara con
el objetivo de brindar al mercado un
producto o servicios de acuerdo a
sus necesidades

Estudio Financiero: Es esta area
donde se evalla las posibilidades
financieras del nuevo empresario,
como la estimacién de la inversion,
los rendimientos esperados en el
nuevo punto de venta y el riesgo
financiero del proyecto.

Con estos 2 estudios se puede
evaluar la factibilidad de la nueva
propuesta  presentada por el
aspirante de la franquicia, de modo
gue la decisibn estd basada en
informacioén objetiva y realista, sin
dejarse llevarse en excesos de
optimismos.

Los estudios operacionales vy
administrativos no son requeridos
puesto que el duefio de la franquicia
ya los ha desarrollado y
comprobados y hacen parte de los
conocimientos que seran transmitidos
al franquiciado en su entrenamiento



Sinergia. La relacion entre un
franquiciante y franquciado es similar a
un matrimonio por tal motivo se deben
desarrollar procesos  sinérgicos
definiéndolo como la integracion de
elementos que da como resultado algo
mas grande que la simple suma de
éstos.

El proceso de sinergia se inicia con una
comunicacion efectiva, que es soportada
a través del respeto mutuo permitiendo el
trabajo en equipo y logrando Ia
competitividad y la rentabilidad de la
franquicia.

La calidad de comunicacién que se
mantenga con el franquiciado,
garantizara el logro de los objetivos de la
organizacion por lo tanto es muy
importante conocer y practicar los
principios de la comunicacién efectiva
escuchar activamente, mantener un
contacto constante, transmitir mensajes
con claridad, especificidad y coherencia,
fomentar las reuniones cara a cara que
permita evaluar, recibir preguntas,
inquietudes, ideas, que permitan
procesos de mejoramiento continuo e
innovacién logrando responder
efectivamente a las necesidades vy
cambio del mercado.

Conociendo y practicando los principios
de una comunicacion efectiva se obtiene
innovacién, coordinar, ensefiar, aceptar,
dirigir, con mayor el éxito la red de
franquicias

Control. Es uno de los principios
generales de la administracion asi como
lo es planear, organizar y dirigir. El
control cuando se habla de las
franquicias se convierte en uno de los
elementos claves que puede llevar al
éxito a la estrategia de expansion, hay
gue tener presente que las empresas
son sistemas dinamicos con cambios
constantes  donde el duefio de la
franquicia requiere planear, dirigir y
controlar las operaciones de su negocio.

Cualquiera que sea la organizaciéon, a
pesar de las diferentes actividades
involucradas requiere controlar las
operaciones para el alcance de los
objetivos deseados que son comunes
para el franquiciado y el franquiciante.

El franquiciante es el que define la
estrategia, maneja la informacion y lidera
las acciones para generar demanda en
las unidades franquiciadas. El papel del
franquiciado es ejecutar de la mejor
forma posible las estrategias que le han
impuesto, respetando los lineamientos y
estandares de la empresa. Ademas, para
que esta relacion funcione, es clave
tener claro que ambos son lideres, y que
no hay relacién jerarquica sin embargo el
franquiciante siempre debe de ejercer un
constante control al franquiciado.

Aspecto Financiero. La rentabilidad es
fundamental, esta variable se mide por la
capacidad de generar ingresos tanto
para el sostenimiento y desarrollo del
negocio como para SuUsS  puntos
franquiciados y dependerd de cada
sector.

En las proyecciones financieras se tiene
en cuenta aspectos econdémicos de la
franquicias como son inversiones
iniciales, margenes de rentabilidad,
compensaciones del franquiciado al
franquiciante, tasa de retorno de la
inversion, entre otras.

Por lo tanto, cuando se efectien las
proyecciones econdmico-financieras, el
franquiciante debe ser prudente vy, en
ningln caso, debera utilizar supuestos
injustificadamente  optimistas  como
herramienta de marketing para la
captacion de su red de franquiciados.

Aspectos legales. Un elemento clave
del sistema es el contrato de franquicia,
para llegar a perfeccionarlo es necesario
gue el franquiciado y el franquiciante
definan  sus objetivos buscando una



situacion gana - gana y un equilibrio
entre sus derechos y obligaciones.

Las negociaciones contractuales pasan
por una serie de etapas que finalizan con
la conjuncion entre la oferta y la
aceptacion. De tal manera que la
formacion de un contrato pasa por las
siguientes etapas:

e FEtapa preparatoria: Conjunto  de
antecedentes que serviran para crear
obligaciones y derechos

e Etapa de Formacion del contrato: por
la  coincidencia de voluntades
perfeccionandose la relacion juridica

o FEtapa de ejecucién y desarrollo de
los derechos y obligaciones del
contrato que previamente se ajusto

Todo buen contrato de franquicia debe
reunir una serie de caracteristicas, entre
las que destacamos las siguientes:

= Legal, cosa que, aunque obvia, no
ocurre en todos los casos. Tal vez,
en nuestro  pais, por la inexistencia
de un marco juridico propio de la
franquicia.

= FEtico, que cumpla los codigos
legales.

= |gual para todos los franquiciados

= Estable

El contrato contiene exposiciones, en la
gue han de aparecer todos los datos de
franquiciante y franquiciado, y un
clausulado en el que se regulan
cuestiones como:

» Emplazamiento del local

= Derecho de entrada

= Obligaciones del franquiciante antes
y después de la apertura del negocio

= Obligaciones de los franquiciados.

» Duracién del contrato y todo lo
relativo a su renovacion

= Control de stocks

» Precios de venta al puablico

* Promociones

» Venta o trasmisién de la franquicia

» Ritmo de apertura de nuevas
franquicias

» Clausulas de no competencia

» Establecimiento de infracciones por
incumplimiento del contrato.

» Tribunales competentes en caso de
conflicto
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Fuente: Autora del proyecto

CONCLUSIONES

A través de los estudios de casos realizados en el eje cafetero se logré disefiar
un modelo de franquicia que permite a los empresarios y a los emprendedores
establecer los requerimientos y la informacion necesaria en el momento de
tomar la alternativa de las franquicias. En el planteamiento de modelo de
franquicia se determinaron los componentes para la creacion de una red de
franquicias como es el reconocimiento en el mercado, conocimiento del
mercado objetivo, asesoria de expertos, transferencia de conocimiento, unidad
de apoyo, definicion de perfil del franquiciado, plan de negocios, sinergia,
control ,aspectos financieros y legales.

Los modelos identificados de franquicias en el eje cafetero son muy similares a
los establecidos por Torno y asociados y Manuel Bermejo, por lo tanto se logra
inferir que los procesos de franquicias son desplegados con un esquema base
y posteriormente pueden ser mejorados o modificados de acuerdo a las
necesidades del mercado, el franquiciante y el franquiciado

Se identific6 que en las empresas del eje cafetero las regalias y los cobros
adicionales por concesion de las franquicias no son elementos primordiales, a
su vez los conocimientos de mercado, conceptos de negocios, la



estandarizacion y la transferencia de conocimiento son variables que se tiene
en cuenta en el momento de emprender el proceso de expansion.

Las franquicias realmente se constituyen en un modelo de emprendimientos
MAs seguros, sin embargo en nuestro pais el tema aun es muy incipiente y se
requiere que se formen a los estudiantes universitarios y empresarios en dicho
tema.

Las franquicias al ser una estrategia de expansion que genera empleos y
empresarios debe de ser un tema que podrian liderar las instituciones
gubernamentales y privadas dedicadas al fortalecimiento empresarial, puesto
que el desarrollo de las franquicias en nuestro pais esta apenas iniciando y los
resultados de las franquicias a nivel nacional son positivos.

Se requiere que las instituciones de educacion superior y el gobierno fomenten
las investigaciones en temas de franquicias puesto que existe una gran
deficiencia de informacion y de datos estadisticos que demuestran el estado
actual de dicho tema en Colombia

Es de vital importancia que el sistema financiero estudie la posibilidad de
ingresar en sus portafolios de servicios créditos para las empresas que desean
desarrollar procesos de franquicias y para los emprendedores
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