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RESUMEN

En los ultimos anos, el desarrollo de las cadenas de franquicias ha adquirido importancia en todo el mundo como forma de orga-
nizacién y modalidad de ventas de una variedad de productos y/o servicios.El trabajo que se presenta plantea el comercio a través
de un sistema de franquicia social como una alternativa viable para resolver la problematica de la informalidad laboral generada
por los vendedores minoristas que operan en la avenida Nicolds Lapentti Carrién en la ciudad de Guayaquil, en el Ecuador. Las fran-
quicias son un medio para generar y desarrollar negocios; como modalidad de comercio, resulta de gran utilidad implementarla
y desarrollarla con enfoque social, para estructurar una estrategia de organizacion y crecimiento en funcién de la absorcién de los
ejecutores informales que ejercen la actividad de comercio en este sector de la economia; ofrecen una variedad de productos basi-
camente a transeuntes y usuarios de transportes privados y publicos, utilizan esta via principal de ingreso y salida a otras provincias,
sitio en el cual estan expuestos a accidentes de transito, demeritan la presencia del entorno, no utlizan los pardmetros de higieniza-
cién establecidos e incumplen con normas sociales. Desde esta perspectiva el trabajo tiene como propésito la educabilidad de esta
comunidad a partir del desarrollo social, al potenciar la actividad comercial a la que se dedica este grupo de personas.
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ABSTRACT

In recent years, the development of franchise chains has gained worldwide importance as an organizational form and sales mode of
a variety of products and/or services. This research presents trade through a social franchising system as a feasible alternative to solve
the problem of labor informality generated by retailers who operate in the avenues of Guayaquil, Ecuador. Taking into account that
franchises are a way to generate and develop business, as a form of trade, it is useful to develop and implement them with a social ap-
proach, so that an organizational and growth strategy can be structured for informal executors who work in this sector of the economy,
and basically provide a variety of products to passers-by and private and public transportation users who use the main way of entrance
and exit to other provinces in the country.
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INTRODUCCION

La franquicia es una modalidad de negocios, una parte llama-
da franquiciante cede a otra, llamada franquiciado, la licencia
de una marca a cambio de derecho de entrada (franchisefee),
sus métodos de hacer negocios ha cambio de una tarifa pe-
riodica o regalia. En ciertos casos, el franquiciante percibe una
regalia o canon por concepto del manejo publicitario de la
marca.

La franquicia aprovecha la experiencia de la entidad que ha
conseguido destacarse en el mercado, por lo general es una
marca de prestigio; los productos o métodos innovadores, co-
nocimiento del negocio le hacen conocedor de la formula de
obtener beneficios (Diez de Castro, 2004). Mediante el contra-
to de franquicia, el franquiciador se compromete a transmitir
parte de esos valores al franquiciado y este se compromete a
respetar normas propias que hacen a la marca, politicas, pro-
cedimientos y principios del franquiciante.

Existen varios tipos de franquicia (Kiser, 2009), se asume la
franquicia social, la cual traslada la metodologia de la franqui-
cia comercial para replicar programas benéficos exitosos y que
se pueden aplicar en distintas comunidades; esta orientada a
la sustentabilidad, el programa ayuda a grupos informales o
comunidades en la comercializaciéon de sus productos y/o ser-
vicios y mejora la calidad de vida de la gente mas necesitada,
crea empleos dentro de la comunidad donde se encuentra
inmersa.

Lo ideal de un pais que enfrenta problematicas sociales como
Ecuador, es que los negocios que operan bajo el marco de una
franquicia y las empresas en general, tengan una responsabi-
lidad operativa con enfoque social definido en su objeto y es-
tatutos sociales.La clave es que sigan surgiendo instituciones
que resuelvan una problematica de forma eficaz y eficiente, la
franquicia es una herramienta de crecimiento y diversificacion.

En este sentido, el modelo de una franquicia social, al comien-
zo debe tener fuente de ingreso, (externa, privada, estatal) o a
través de las Naciones Unidas o del Banco Interamericano de
Desarrollo (BID), entidades que otorgan donaciones, fondos
no reembolsables, programas de cooperacion técnica a paises
miembros prestatarios, Ecuador es miembro desde hace 54
anos; permitiran desarrollarlas y volverlas auto-sustentables,
es decir, deben generar recursos para sobrevivir y lograr el
crecimiento de la red, de tal forma que cualquier comercian-
te o empresa pequena tenga las posibilidades de organizar el
know-how de su negocio y pueda franquiciar a otro empren-
dedor, crecer a través de él, busca al mismo tiempo resolver
alguna problemdtica o necesidad social en el sector que se
desea beneficiar.

Existen en el pais antecedentes de este proceso, en la Ciudad
de Loja, a mediados del afio 2013 se cred la primera franqui-
cia social, denominada Al pasito sabrosito, para erradicar el
comercio informal; en el sector fueron beneficiados directa-
mente 31 vendedores que ofertaban alimentos cocinados; a
partir de la franquicia puedieron hacerlo con esta marca en
espacios asignados por la municipalidad, con determinados
recursos y beneficios que aportaron salubridad, presentacién
y una gestion de venta mejorada. Para la creacion cada comer-
ciante aportd con USD, 550 al municipio y las Naciones Unidas
entregaron 200.000 USD. para la iniciativa; contribuyé a una
educabilidad del municipio y a una mejor calidad en la oferta
y demanda.

En la actualidad es poca la aportacion de este sistema de co-
mercio a la creacidn de redes de proyectos sociales, que toma
como base estrategias, metodologias e instrumentos de un
sistema de franquicia comercial ya probado y exitoso; es ne-
cesario la puesta en practica de este tipo de actividad social,
ayuda a solucionar la problemética de vendedores minoristas
de escasos recursos econémicos que ejercen el comercio in-
formal en diversas actividades en el pais.

La actividad de la franquicia es una oportunidad para gene-
rar negocios, empleos e ingresos como una modalidad de co-
mercio (Villagran, 2014). Seria util desarrollar este modelo de
franquicia social en el Cantén Eloy Alfaro Duran, uno de los
sectores de escasos recursos econémicos; hay diversidad de
vendedores que ejercen habitualmente actividades comercia-
les de manera informal.

ElEstadoy organismos que debenvelar por el bienestar comun,
como Ministerios, Gobiernos Auténomos Descentralizados y
Juntas Parroquiales, comprometidos con la responsabilidad
social corporativa, buscan soluciones a este grave problema;
a través del Plan Nacional de Desarrollo, se aprueba el Plan
Nacional para el Buen Vivir, con objetivos, politicas y metas;
contempla acciones para atenuar este problema en los secto-
res mas vulnerables de la economia local, regional y nacional.

Esta investigacion parte de la asuncién axiomatica de que el
comercio informal es la principal consecuencia del desempleo
del pais. Para obtener informacién de campo se utilizan méto-
dos de investigacion, la observacién directa, técnica de inves-
tigaciones empiricas, entrevista a un universo de vendedores
ambulantes y estacionarios, consulta a expertos en franqui-
cias, a dirigentes empresariales, al Alcalde del Cantén Duran,
quien es un franquiciador nacional de Yogur Persa; aportaron
ideas para la viabilidad de este proyecto.

Se observo a vendedores ambulantes, la actividad de comer-
cio informal, los productos ofrecidos, condiciones higiénicas,
presentacion del producto, afectacion al medio ambiente, pre-
cios y herramientas de trabajo, forma de organizacién (existen
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dos asociaciones, de las cuales forma parte la mayoria), inscri-
tas en el Ministerio de Incluisén Economica y Social.

Se encuestaron a personas que ejercen de manera habitual
alguna actividad econémica en este sector del Cantén Durén,
para conocer sus formas de operar, niveles socio-econémicos
y tiempo dedicado a estas labores, inversiones en capital de
trabajo y activos fijos, volimenes de ventas y margen de uti-
lidad diario.

Se realizaron consultas a funcionarios de las Camaras de
Industrias de Guayaquil y Pequefa Industria del Guayas, al ex-
perto en temas de franquicias, Presidente Ejecutivo del Grupo
de Distribuidoras Farmacéuticas de Ecuador (DIFARE), para
conocer sus criterios acerca de la importancia del estableci-
miento de un sistema de franquicia social en los comerciantes
informales y sus sugerencias a tener en cuenta.

Se entrevistaron a los vendedores ambulantes informales,
con el objetivo de conocer su modus operandi sobre activi-
dades de comercio realizadas en este sector, tiempo en esta
actividad, nivel de educacién, nucleo familiar, domicilio, lugar
de origen, estado civil, proveedores, formas de produccion y
fuentes del capital de operacion.

Estos datos permitieron el disefio de un sistema de franquicia
social para vendedores informales minoristas que operan en
la Av. Nicolas Lapentti desde el puente de la Unidad Nacional
hasta el Outlet, en el Cantén Eloy Alfaro Duran, provincia del
Guayas, garantiza el desarrollo comercial bajo el amparo de
una instituciéon que avala el éxito de los productos, al amparo
de una marca comun.

DESARROLLO

Una vez abordado el concepto de la franquicia social, basada
en el contexto de una franquicia comercial, las experiencias
y destrezas de los vendedores ambulantes informales y el
potencial de la zona para el disefo, se realiza un estudio de
sustentabilidad a mediano y largo plazo. En primer lugar, un
andlisis que garantiza la apertura de la organizacién como un
centro de franquicia social es una opcion rentable, segura de
ser sustentable y de contar con un mercado amplio, estable y
con perspectivas de desarrollo.

En segundo lugar, conociendo las previsiones de capacitacion
alos franquiciados y basandose en un plan de desarrollo social
definido, se lleva a cabo un analisis que confirma que la orga-
nizacion de los vendedores ambulantes informales, a través de
un sistema como este, genera a los socios franquiciados ren-
tabilidad suficiente para mantener la adecuada estructura de
soporte, garantiza la correcta difusién de la marca y asegura el
funcionamiento de este sistema de franquicia con posibilida-
des de replicabilidad en otros lugares del pais.

Adicionalmente se hace hincapié en que para hacer posible
el desarrollo, sustento y rentabilidad de este sistema, es nece-
sario establecer relaciones entre los distintos agentes econo-
micos dispuestos en el mercado; determinar caracteristicas de
los hombres y mujeres que conformen la unidad bésica de la
franquicia social (franquiciador y franquiciado), deben ser las
apropiadas para llevar adelante, una organizacién tan exigen-
te y retadora como esta. El perfil del franquiciador y del fran-
quiciado, son determinantes en el éxito o fracaso de la red o
cadena de franquicia social.

La principal variable para la conformacién de la organizacién y
para el otorgamiento de la misma a terceros, no es necesaria-
mente la disponibilidad del capital, el desarrollo y explotacion
del negocio bajo esta metodologia, va mas alléd de lo puramen-
te econdmico, es indispensable poseer habilidades y compe-
tencias, que aseguren el éxito de gestién de la red o cadena.
Es necesario establecer el perfil que estos agentes econémicos
deben presentar, para participar de manera asertiva en este
mercado de la franquicia social (Mosquera, 2010).

El franquiciador ideal debe poseer comprensién de la activi-
dad principal de la organizacién o giro de negocio, para operar
y transmitir estos conocimientos, de manera clara y sencilla;
debe poseer amplio sentido de la oportunidad, para avistar los
posibles segmentos de mercado, a los cuales va a dirigir sus
productos; la disposicién para el trabajo en equipo es factor
indispensable para el desarrollo y operacion de su franquicia;
la mentalidad empresarial y espiritu competitivo, deben estar
presentes en su estructura funcional, para orientarse hacia el
logro, con un alto grado de iniciativa propia y vision de futuro.

Debe poseer una mezcla de habilidades y destrezas, que lo
caractericen como un ser de espiritu emprendedor y a la vez
como una persona con fuerte apego a las normas, con clara
mentalidad empresarial y alto grado de iniciativa, persona
décil con iniciativa suficiente para tomar las decisiones de su
exclusiva competencia. En la relacion de franquicia se estable-
ce un equilibrio, que puede quebrantarse, si el franquiciado
es en extremo pro-activo o en extremo dependiente; el punto
medio entre estos dos limites, garantiza la operacién y explo-
tacion del concepto de negocio, en términos favorables para
las partes, dejando de lado, los posibles inconvenientes y dis-
crepancias, resultantes de la cotidiana operacién.

La seleccion de candidatos que opten por convertirse en fran-
quiciador y franquiciado exitoso, no radica en la disposicién a
conformar sociedades de riesgo compartido, microempresa-
rios o de comercio asociado, en la disponibilidad e inmediatez
de grandes capitales. La operacién y desarrollo de la franqui-
cia social, exigen ciertas habilidades y destrezas, que permitan
gerenciar de manera efectiva, los procesos de esta particular
actividad econémica para su continuidad en el tiempo.
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Organizacion de vendedores ambulantes informales a tra-
vés de un sistema de franquicia social

La organizacion de vendedores informales a través de un sis-
tema de franquicia social, supone la planificaciéon y puesta en
marcha de una metodologia de trabajo que exige un estudio
tedrico, una experiencia practica y la disposicion de una base
documental en las que se defina el saber hacer o knowhow a
los futuros franquiciados y desarrollo del proyecto con apego
y cumplimiento de las pocas disposiciones legales vigentes en
el pais.

Desarrollo de puntos que permitan trazar las bases sélidas de
una o varias microempresas y nuevos socios que pretendan
expandirse a otros sectores, productos o servicios bajo acuer-
dos claramente definidos en este sistema de franquicia social
con resultados exitosos.

El éxito social es possible si se tiene en cuenta que una fran-
quicia es la reproduccién de un éxito comercial, para lo social,
el primer objetivo del franquiciador es la definicién del nego-
cio, procurar que opere en niveles de desempefio econémico,
realmente excepcionales y rentables para los franquiciados
0 socios de la red. Si no se cumple este primer requisito, es
practicamente inutil continuar, se carece de una base sélida
asentar el futuro crecimiento de la marca.

Un analisis de rigor debe revelar las verdaderas raices de este
éxito, lo que permite saber si pueden ser extraidas y reproduci-
das en un entorno diferente. Un éxito social puede responder
a circunstancias locales, a hechos singulares que con mucha
dificultad se van a encontrar, a las caracteristicas personales
del equipo directivo que conduce la franquicia social, si se die-
ra una extrapolacion da un resultado negativo.

Una vez estructurada la red de franquicia social y el conoci-
miento de que su éxito es totalmente reproducible en este
entorno, se debe saber cual es el potencial de crecimiento que
se pueda obtener en otras zonas geograficas determinadas y
cual es el nimero y caracteristicas de los negocios a expandir-
se a través de este medio.

Del potencial de crecimiento y tamafo de la futura red, de-
pende la estructura futura de la central de franquicia o cen-
tro general de abastecimiento y el nivel de inversiones para
lograr estos objetivos de crecimiento. Paralelamente es nece-
sario disefar una estrategia que comprenda fortalezas, opor-
tunidades, debilidades, amenazas (FODA) para obtener los
resultados.

Esta estrategia debe hacer referencia a aspectos especificos
de los acuerdos de franquicias con los futuros franquiciados
0 nuevos socios incorporados a la red: los aspectos contrac-
tuales de la marca, la definicion de las zonas de exclusividad
o areas de ventas, las zonas prioritarias de expansion local y

nacional, la preparacién de estrategia de busqueda de nuevos
franquiciados y la valoracion econémica ciclica de todas las fa-
ses del proyecto.

Es indispensable saber todo lo que se va a necesitar y como se
va a conseguir, pero muchos de estos puntos se encuadran en
el mundo de la teoria y es necesario refrendarlos con la prac-
tica, pasar a la experimentacién de la estrategia programada.
Para corroborar estos conceptos, se ha efectuado un anélisis
proyectado del FODA de la franquicia social a desarrollarse en
este sector del Cantén Durén.

Seleccion de futuros socios- franquiciados

La franquicia se basa en las relaciones empresariales entre el
franquiciado (vendedores o puntos de venta) y el franquicia-
dor (duefo de la marca), esta relaciéon debe ser equilibrada
para ambas partes.

Una adecuada seleccion de franquiciados es la base del siste-
ma. Gran parte del éxito reside en la rigurosa seleccién que
el franquiciador realice de su franquiciado, y/o del producto
que se vaya a ofrecer. Un buen candidato para la apertura y
explotacion de un punto de venta a través de este sistema es
su capacidad de gestién, aptitudes emprendedoras, facilidad
para la generacion de negocio, experiencia y destreza, plena
identificacién con el concepto de negocio; se llega si se realiza
un profundo analisis de cada candidatura del futuro asociado
y del producto que se pretende vender. Las personas que van
a gestionar la marca son tan importantes como lo es la calidad
del producto que comercialice cada vendedor

Esto implica que previamente se ha de definir el perfil del fran-
quiciador que se pretende poner al frente del centro franqui-
ciado. Aceptar franquiciados o productos poco adquisibles,
que no rednan requisitos minimos necesarios, puede suponer
un lastre dificil de superar en el tiempo.

Proceso para seleccionar a los futuros franquiciados o so-
ciosdelared

Una vez determinadas las caracteristicas del perfil del franqui-
ciado y el conocimiento de los objetivos geogréficos del dise-
Ao del sistema de franquicia social y de los sistemas organiza-
tivos mas apropiados, se define el proceso mas adecuado para
seleccionar a los futuros franquiciados o socios de la red. Para
lo cual se deben seguir por lo menos cuatro pasos:

1. Acciones de comunicacion

Utilizar medios, que permitan llegar a los potenciales fran-
quiciados, como publicaciones especializadas y sectoriales y
prensa general. Su finalidad es la generacion continuada de
referencias que puedan ser objeto de procesos de seleccién.
Todas estas acciones obviamente generan una respuesta en el
medio social de una manera mas o menos inmediata y diferida
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en el tiempo. Es importante evaluar el costo, por referencia ob-
tenida de las acciones de comunicacion, en Internet, los por-
tales de franquicias han demostrado ser la herramienta mas
eficaz para la presencia mantenida en el tiempo y la obtencion
de contactos.

2. Recepcion de candidaturas

Segun las respuestas obtenidas, se dotan los medios y materia-
les necesarios para atender a todas y cada una de las referen-
cias, puede ser por lineas telefénicas, con personal cualificado
para la atencioén al futuro franquiciado que desea formar parte
de este proyecto, de personal para la resolucién de cuestiones
mds o0 menos complejas.

3. Cualificacion de referencias

Una vez que los interesados en el disefio de una franquicia so-
cial y la organizacién de los vendedores informales han remi-
tido el cuestionario de candidatura, y se realice la reunién con
ellos, se seleccionan los candidatos ideales para las plazas que
se quieren disefar, organizar y asi expandir la explotacion de
este nuevo concepto de hacer negocios.

4. Aceptacion de franquiciados

El franquiciador da el visto bueno al futuro franquiciado para
su incorporacion definitiva al sistema de franquicia social, se
activan servicios complementarios, como son la personaliza-
cién de documentacién contractual, busqueda de financia-
mientos, busqueda de local, realizacién de campanas publici-
tarias locales, etc. Todo aquello que implica hacer una apertura
en éptimas condiciones. El éxito estd, por tanto, en definir, pla-
nificar y dotarse adecuadamente, un buen concepto de nego-
cio de franquicia social no se vale por si mismo para expandir
este sistema.

Transmision del knowhow o saber hacer de la franquicia

El knowhow o saber hacer, esta presente en todos los aspectos
que deben planificarse con anterioridad para desarrollar esta
actividad tomando como base el sistema de franquicia comer-
cial segun, Alvarez (2007):

* El producto.

La definicion del perfil del consumidor.

La distribucion de las zonas de implantacion.

Las caracteristicas del drea de exclusividad territorial.
La idoneidad de los vendedores.

La identificacion de la marca a través de los equipos de
trabajo.

Los servicios de asesoramiento y asistencia a los

socio-franquiciados.

Una vez que se lleva a cabo la experimentacion del knowhow
o saber hacer se identifican todos los aspectos que hacen re-
ferencia a la transmisibilidad del negocio a los futuros fran-
quiciados en el mismo, a través de la formacién e informacion
permanente, se define el concepto de franquicia social y se
elaboran los documentos necesarios del knowhow del nego-
cio que deben acreditar su caracter sustancial y confidencial.

La franquicia social es la ayuda a todas estas personas de esca-
SOS recursos que operan en este sector del cantén, dispuestos
a conseguir su equilibrio socio-econémico a través de la lega-
lizacion de sus actividades comerciales, el resultado del mismo
depende de los métodos que para su reproduccion y transmi-
sioén a los futuros franquiciados para la expansién de la marca.
La identificacién del knowhow o saber hacer de la franquicia
constituye una exigencia legal.

Estos conocimientos se identifican a través de los manuales de
negocio que forman parte de la formula del éxito. Por lo tanto,
el knowhow no es algo intangible, el franquiciado dispone de
una documentacion a la que podra remitirse en todo momen-
to para efectuar alguna consulta sin dificultad alguna.

Estos documentos son informativos y formativos:

Elementos informativos: necesarios para el inicio de las acti-
vidades de la franquicia social, la informacién a contener es la
siguiente:

El dossier de la franquicia, se adapta a las exigencias de
la poca legislacion actual vigente en el pais en temas de
franquicia.

Datos identificativos de la empresa franquiciadora.

Descripcién del sector donde se desarrollara la actividad
del negocio objeto de la franquicia.

Caracteristicas de la franquicia social.

Estructura del sistema de franquicia.

Este dossier es portador de la imagen de la franquicia y tiene
como finalidad aportar una informacién inicial basica a los fu-
turos emprendedores franquiciados.

Cuestionario de candidatura: una vez realizado y ajustado a
las caracteristicas del emprendedor candidato a la franquicia,
aporta a la central franquiciadora una amplia informacion res-
pecto al perfil personal del franquiciado.

Folleto de franquicia: util en las funciones de difundir la crea-
cion de este sistema de franquicia social, en la seleccion de las
referencias mas adecuadas y en la propagacién de la marca,
transmite una primera informacion a los candidatos empren-
dedores que pretenden asociarse a este concepto.
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Material formative: aqui se encuentran los diferentes méto-
dos de formacion a los franquiciados para la transmisién del
knowhow o saber hacer de la franquicia. Esta transmision
se efectya principalmente a través de dos vias, por un lado
con la entrega de los manuales corporativos de la franqui-
cia y por otro, mediante la formacién inicial y continuada del
franquiciado.

Este proceso de formacién abarca tres fases claramente
diferenciadas:

La formacién del franquiciado en las dependencias de la
central franquiciadora.

La formacién que el franquiciado recibe en el propio sub-
centro o punto de venta.

El apoyo que el franquiciador presta al franquiciado duran-
te la primera fase de su puesta en marcha o arranque.

Manuales operativos y de imagen

Los manuales basicos a utilizar durante el proceso de la fran-
quicia pueden ser varios segun la bibliografia relacionada con
el tema, sin embargo la decisidon en este caso giro alrededor
de los planteamientos de Kothler (2010), que en este sentido
plantea:

Manual de concepto empresarial: quedan recogidos los prin-
cipales criterios conceptuales y organizacionales del negocio,
constituyen un excelente instrumento de presentacién y for-
macion a los vendedores ya elegidos como franquiciados o
asociados que forman parte de la red y para aquellos que se
incorporen en el futuro.

Manual técnico de productos: contiene las principales caracte-
risticas que deben cumplir los diversos productos que vayan a
componer la oferta.

Manual de procedimientos administrativos: contiene, entre
otros aspectos, los diferentes puestos de trabajo o areas del es-
tablecimiento de la franquicia, detallan las diversas funciones
que debe ejecutar cada uno de ellos, por ejemplo: horarios de
inicio de actividades y cierre, aspectos laborales como contra-
tacién o retribucion del personal y otros beneficios.

Marketing y gestién comercial: contiene aquellos elementos
o acciones que definen las politicas comerciales que seran
empleadas en la gestién diaria por los franquiciados, valores
diferenciales de los productos, fijacién de precios, elementos
de ayuda a la venta y de potenciacidn de la marca, técnicas de
venta.

Manual administrativo: su finalidad es facilitar al franquiciado
o socio de la red el soporte para el desarrollo de su actividad
comercial y establecer los criterios a seguir en la elabora-
cion de los informes analiticos de gestién en que se basa el

posterior analisis de la evolucion y desenvolvimiento de los
franquiciados y asi elaborar estadisticas generales.

Manual de normas graficas, imagen corporativa y ensefa: con-
tiene las caracteristicas técnicas de la imagen de marca comun
de la red franquiciada: nombre comercial, logo-marca, colores
corporativos, disefio de productos, empaques, también la for-
ma en que deben conjugarse todos estos elementos en las si-
tuaciones en que sea posible su uso.

Manual de adecuacién: especifica los requisitos de acondi-
cionamiento, equipamiento y entrenamiento continuo que
deben seguirse para que los franquiciados o socios de la red
ejerzan su actividad de comercio y homogenicen la imagen
de la franquicia.

Control y supervision: se cuenta con un check-list que facili-
te las funciones de supervision de las actividades de los fran-
quiciados y por tanto, la valoracién de su calidad de gestidn
y adaptacién a la normativa operacional y de imagen de la
franquicia. Estas evaluaciones tienen una frecuencia minima
semanal

Formacion educativa de los franquiciados o socios de la red

La formacién ademads de ser un requisito indispensable en el
sistema de franquicia, también expresa la normativa comu-
nitaria aplicable a los acuerdos de este tipo de actividad con
caracter educativo.

La formacioén del franquiciado consiste en un adiestramiento
adecuado al inicio de todo el proceso, idea que se prolonga
durante la relacion de la franquicia. Transcurre por tres etapas:

Una formacién tedrica-educativa: referente a la organizacién y
al sistema de franquicia y que se desarrolla en las instalaciones
de la central franquiciadora y en los puntos de venta. El fran-
quiciador organiza y desarrolla un programa formativo capaz
de facilitar informacion de facil entendimiento para los fran-
quiciados, debido a la poca instruccion educativa que tieneny
que le deje ver la importancia social del nuevo proceso.

Una formacién practica-educativa: para la puesta en marcha
de los conocimientos adquiridos en la fase inicial. Persigue
el desarrollo de las funciones inherentes al franquiciado, asi
como también la direccion supervisada del funcionamiento
completo de las actividades a realizar por los franquiciados.

Asistencia técnica-comercial.educativa: de la que el franqui-
ciado tiene beneficio en el mismo punto de venta durante el
inicio de la actividad, como apoyo a la realizacién de acciones
comerciales, creatividad publicitaria, determinacion de los
stocks de apertura, planteamiento de adecuacién, decoracion
y equipamiento.
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La formacién continuada es impartida por el franquiciador de
las siguientes formas:

Seminarios periddicos de formacioén: el franquiciador realiza
investigaciones permanentes del mercado de donde nace la
necesidad de implementar cambios técnicos o comerciales
mds o menos importantes, se debe comunicar a los franquicia-
dos para la aplicaciéon de nuevas formas de comercializacion
de productos o incorporacién de otros productos.

Seminarios de formacion de reciclaje: tiene por objeto la ac-
tualizacion de conocimientos a ciertas aéreas del negocio en
las que se muestran debilidades de gestion.

Comunicacién continuada de utilidad para el sistema de fran-
quicia: la comunicacion fluida entre el franquiciador y el fran-
quiciado es factor imprescindible para que estos tltimos cuen-
ten en todo momento con la formacién continua y apropiada
a las exigencias del mercado, uno de los medios que ayuda a
que se dé esta comunicacion es la emision de boletines infor-
mativos con informacién econémica de la red, nuevos proce-
dimientos, ingreso de nuevos franquiciados.

Desarrollo del sistema de franquicia

Una vez realizado lo anteriormente expresado se esta en con-
diciones de plantear un disefio de franquicia social dirigido a
vendedores informales que operan en este sector del Cantén
Durdn mediante acuerdos de franquicia, pero todavia no hay
plena garantia de éxito.

La adopcién de cualquier decisiéon respecto a la creacién y
posterior desarrollo de la red de franquicia social, debe partir
de las estadisticas, los datos contrastados y fundados en una
experiencia obtenida previamente, segin experiencia de (De
La Colina, 2012).

Para el disefo de este sistema de franquicia social a través de
la organizacion de los vendedores informales, es muy impor-
tante lo siguiente:

Asegurar de que es extrapolable y transmitible a terceros.

Crear una estrategia empresarial adaptada al crecimiento
en franquicias sociales.

Experimentar esta estrategia y comprobar que funciona
correctamente.

Transmitir estas experiencias a los futuros franquiciados o
asociados.

Disponer de éxito

CONCLUSIONES

Los estudios realizados permiten vislumbrar que el contrato
de franquicia se convierte en una estrategia de comercializa-
cion de bienes y servicios, que otorga importantes oportuni-
dades de crecimiento a las comunidades que apoyadas por
empresas pequehas y medianas, se interesan por mejorar el
bien comun de los pueblos , al tiempo que es una opcién in-
teresante de expansién en el mercado. Es un contrato atipico,
consensual, impera la autonomia de la voluntad y en muchas
ocasiones, caracterizada por ser un contrato de adhesién que
sin dudas puede mejorar la calidad de vida de las personas en
la medida que retribuye el cuidado y conservacién del medio
a partir de la higienizacién del ambiente en un sentido amplio.
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