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“Hace veinte anos, quien fenia
una idea la franquiciaba, sin
mas. Ahora no. El franquicic-
dor sabe que cuesta dinero.
Hay que invertir y respetar lo
regla del 3 por 2. Es dexir,
tener tres puntos de venta
durante dos aiios antes de
franquiciar para demostrar
que el concepto tiene éxito y
no coger a los primeros fran-
quiciados como cobayas.
Antes de vender ese éxito hay
que probarlo. Todo esto se
I respem en mi pais, de ohi que
la gran mayoria de los france-
| ses piensen que la franquicia
=n Francio ocupa el primer
puesto dentro del mercado
suropeo”, Es Olivier Gost,
abogado y consultor francés,
experfo en materia de fran-
guicia. Durante su recienfe
visita @ Madrid, donde acudio
@ la Feria de Franquicias de la
capital de Espafia,
hpoﬁunquicia'?OOO mantuvo
wna enfrevista con Franqumos
Hoy, en la que nos transmitio todo su “saber
hacer” en este tema.

ero hagamos un poco de historia -continua
P Olivier Gast-. El boom de la franquicia se produ-

jo en Francia en 1982, con un desarrollo increible
durante diez afios consecutivos, Después llegé un periodo
de recesion. de 1993 a 1996, para volver a resurgie con
fucrza en 1998, de tal manera que ahora vive un momen-
W de dinamismo, con una diferencia compardliva respec-
4 esa primera época de esplendor: hoy en dia, la frun
' Suicia es muy madura porque después de Ty crisis solo las
sedes fucrtes han sobrevivido. Por eso, ha aparecido una
:'ﬁe».n gencracion de franquiciadores que estdn dando
smecha mas calidad y profesionalidad que antes
Pwuw que la Ley Doubin de 1989 ha sido, tam-
. un elemento de regulacién, gque ha ayvdado a
cccionar el mundo de la franquicia. Asimismo,
¢ una legislacion muy abundante, con cusi 4.000
encias en esta materia. En este sentido, la ley estid
madura en Francia.

En su opinion, ;eomo divi que estin By Trmguicey
pcesa en relacion con ¢l resto de paises carapeos s
cialmente con respecto a Espanu?

Yo dirfa, sin ningin género de duda, que Francia es el
mis maduro de Europa en mateni de franquicia

slncluso por detante de Gram Bretina?

St por supuesto. En Gran Bretania hay mis bussiness
unitics que (ranguicias fuertes. Y wambien hay
chos master franguiciados de concepios amencinas
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frevista

“El boom de lo
franquicia se pro-
dujo en Francia en

1982. Despueés

paso por un
periodo de rece-
sion, entre los
ofios 1993 y
1996, para resur-
gir con fuerza en
- 1998. Hoy en dia,

Sin embargo, en Francia, la fuerza de ls fran-
quicia estd en sy ongen nacional, no en lo que
Hega de fuera, que es mds bien escaso,

En cunlquier caso, resulta significativo ¢l
hecho de que en Francia sea mas fuerte ka
franquicia dedicada a producto, por encima
de las dedicadas a servicios, [ A qué cree que
s¢ debe esta circunstancia?

Es una cuestion histérica. Los productos
representan alrededor del 70% de las franquicias
que funcionan en Francia, La distnibucion mino-
rista no estaba bien organizada y las cadenas
franguiciadoras han aportado eficacia y un éxito
al que ha quendo sumarse todo el mundo, En
cuanto a las franquicias de servicio, para mi, son
como una oportunidad de negocio: poca inver-
sion y derecho de entrada, mucho trabajo, aun-
que también estoy convencido de que con
Internet se va a acelerar su desarrollo,

+Qué recomendaciones haria @ una fran-
quicia espaiola, que guiera introducirse en
¢l mercado frances?

Es clerto que es muy dificil entrar en el
mercado francés porque el franquiciado es
muy sofisticado: conoce sus derechos, las fran
quicias, la inversion, y debe recibir informacion
real por parte del franquiciador, ya que si no es asi
puede interponer una
demanda  judicial por
dafios o perjuicios. Por
es50, en el mercado fran-
©&s i contrato es lo mis
importante y el frangui-
ciador debe ser muy pro-
fesional en los docu
mentos que biene gue
aportar al franquiciado,

Para que un franqui-
ciador espanol tenga
EXil0 Con su concepto en
el mercado francés,
debe basarle en un con-
trate muy fuerte y dis-
tinta al que se hace aqui
en Espaiia, donde, -por
lo que yo puedo ver-. no
es un elemento muy
importante ahora, pues-
0 que no se producen
muchos conflictos ni fitigios. Veremos qué pasa
dentro de dicz afios. Pero en Francia es comple-
tamente diferente. Entonces, mi consejo para
un franquiciador espaiol que quiera entrar en
el mercado francés es gue abra un centro pilo-
to en Paris, otro en una cindad media, como
Lyon, y un tercero en una poblacién pequena,
como Montpellier. Y esto fo aconsejo porgue en
Francia hay tres mercados diferentes v si tiene
éxito en todos cllos, deberid adaptar un contrato

profesional. La aceptacion del producto y un buen
contrato juridico constituyen el éxito global, por-
que luego es ficil encontrar franguiciados con
dinero. Aunque, eso si, para firmar con el fran-
quiciador debe tener un conocimiento de esa fran-
quicia, mientras que 51 carece de €1 y no ve profe-
sionalidad, no firmard

(Cuidil es la facturacion que mueve la
franquicia en Francia? ;Qué porcentaje del
comercio minorista representa?

Dentro del comercio minorista francés noso-
tros incluimos el comercio independiente y el
independiente orgamzdo, Este (ltimo, que con-
siste en distribuir un producto o servicio a través
de una red y una marca, representa el 50% de
todo el comercio minonsta. De esta cantidad, la
franquicia constituye un 20%: las cooperativas,
un 10%, igual que los concesionanos y fas licen-
cias. Ademds, hay un porcentaje que no se refle-
ja oficialmente en las estadisticas que son las
oportunidades de negocio. Con estos datos, es
fécil comprobar que e Ia franquicia la que mayor
poder atesora, Hasta tal punto que este concepto
de negocio ¢s la wdeologia comercial modema
frente al comercio tradicional independiente

4 Cuilles son los sectores que mayor pre-
sencia tienen en el mercado francés?

Pues dentro del sector
de la distribucion, desta-
carfa las perfumerfas,
parafarmacia, cosméti-
cus, peluguerfas, tiendas
de video, de fotografia,
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Opticas, agencias de viaje, inmobilianas, pero siempre
dentro del mundo de la distribucion, no de los servicios.
Por el contrario, también hay sectores que no
demuestran crecimiento alguno y se mantienen
estancados, como ocurre en ¢l caso del textil,

En su puis se osta desarrollundo una cluse de
franguicia denominada industrial. [ En qué consiste?

Para mi, la franquicta industrial es, por ejemplo,
Coca-Cola. Hay una transferencia de licencia de marca,
de saber hacer, comercial y téenico, porque lo que se
transfiere es la unidad de produccién. la maguinaria.
También s¢ comunica como comercializar el producto
que sale de la fibrica y como venderlo. Por tanto, se
trata de un concepto mis global que la transmision de un
saber hacer en distribucién, lo es, ademds, tecnoldgico e
industrial. Es mucho mis completo.

oY que nuevas tendencias cree Usted que se estin
introduciendo en Fruncia? Por ejemplo, ¢l co bran-
ding, lh multifranquicia. fusiones y adquisiciones...

Por lo que respecta al tema del co branding estd empe-
zando en nuestro mercado, pero hay muy pocos ejemplos
pricticos, y los que hay se dan dnicamente en el sector de
la restauracion. Sin embargo, si estoy convencido de que
es una formula que tiene futuro, aunque la mentalidad de
los franquiciadores todavia debe madurar.

Lo que si se estd produciendo cada vez con mayor
fuerza son las fusiones y compras entre redes.
Especialmente se observa en la actividad de la perfumeria
Las empresas de peso estan comprando pequeiias marcas
y las van incorporundo. Es lo que nosotros lNamamos
“vagones”. No obstante, es un fendmeno increible

Y en cuanto a la figura del multifranquiciado, yo
pienso sinceramente que es Ia gente que mis dinero hace




en el mundo de la franquicia, con diez, veinte
puntos de venta de diversas ensefias. Es una
situacion muy cémoda porgue cuando una red no
funciona bien, se vende, eliminando el niesgo.

Pero, (las ensenas preficren ubicarse en
centros comerciales o instalar sus locales i
pie de calle?

La franquicia francesa opta por las dos for-
mas de operar, S{ es cierto que el negocio en cen-
tros comerviales, en comparacion con ¢l que fun-
ciona en el centro de la ciudad, es un 30% mds
rentable. Pese a este dato, el trabajo de un fran-
quiciado es mucho més duro y, ademds, tiene
que pagar un derecho de entrada alto por tener
una buena ubicacion. Realmente, es una inver-
sion porque Juego se puede vender o ceder.

Desde el punto de vista de las ayudas que
puede recibir un franguiciado que quiera
poner en marcha un negocio en franguicia,
Lqué apoyo prestan las entidades bancarias?

Desgraciadamente, en mi pais ese apoyo no
existe. Paraddjicamente, el mayor apoyo provie-
ne de Ja banca inglesa, que ofrece servicios espe-
cializados en franquicia. Las entidades financie-
ras francesas son un fracaso, en este sentido.
Hacen miis publicidad y marketing que otra cosa.
Es preferible trabajar con empresas de capital
riesgo. con mucho dinero de por medin

Otro asunto que ahora estd irrumpiendo
con mucha fuerza es el desarrollo del comer-
cio electrénico. En el ambito de la franquicia
en Francia, jcomo diria Usted que se va
implantando?

Pues hace unos anos, en ¢l mercado francés
estabamos muy por detris de otros paises de
Europa en este asunto. Sin embargo, se ha
avanzado bastante y ya ¢l nivel es similar a la
media europea. El desarrollo del comercio efec-
tromico empieza ahora, de verdad, en Francia.

Con respectn o la expansion internacio-
nul de las ensenas fruncesss, ;cudl es el mer-
cado principal al que salen en primer lugar?
+Hay una presencia importante de franqui-
cias de su pais en el extrunjero?

Si, si la hay, especialmente en Espaia, que es
el primer puis en el que desembarca la franquicia
francesa. Al mercado espafiol le sigue el italiano,
el belga, el suizo y ¢l aleman. De todas formas,
creo que llegard el momento que las cadenas de
mi pais se expandan por Espaiia, luego Porugal
¥, en una tercera fase, dar el salio a Iberoamérica
Y dejando Europa a un lado, también tienen pre-
sencia en Canadd, Marruecos, Africa del Sur,
paises drabes y asidticos.

Y ‘mirando al manany, ;qué futoro le
augura Usted o fa franquicia en su pafs, o
corto ¥y medio plazo?

Para mi, la franquicia ha revolucionado el
comercio minorista modemo. En el afio 2004),
todo ¢l mundo habla en Francia del fenémeno
Intemet y creo que si ln franquicia se va a con-
vertir en un modo de distribucion seria muy peli-
groso. Tiene que seguir siendo un modo de orga-
nizacién para que su futuro sea esplendoroso.

Cambiando de asunte, v a subiendas do
que Usted, como abogado. ¢s un perfecto
conocedor del nuevo Reglamento
Comunitario gue acaba de entrar en vigor,
cudl va a ser su repercusion en el sistema de
franquicia, en toda Europa?

El ménsaje que Bruselas quiere dar en el
nuevo Reglamento Comunitario de cardcter
vertical es que ln franguicia es un modo de
organizacion més que de distribucién. Antes
tenfamos un Reglamento por y para la fran-
quicia, pero ahora esta palabra ni siquiera
aparece escrita. La distribucién selectiva, que
anteriormente no existia, en esta reglamenta-
cién ocupa la mayor parte. El problema es que
el Reglamento se ¢jecuta cuando la franguicia
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encaja como distribucion, pero por ejemplo, en ¢l caso
de las de Intemet es un modo de organizacion no de
distribucién, por lo tanto, no entra en este
Reglamento. Es la manera que tiene Bruselas de no
hablar de la franquicia.

Con todo esto no quiero criticar lo que se ha
hecho, al revés, yo soy un firme defensor de lo que
se ha hecho en Bruselas.

Entonces, ;Usted considera positivo el nuevo
Reglamento Comunitario para las franquicias?

Si, si. Este Reglamento es ideal, sobre todo al
sitvar la cuota de mercado en un 30%. Lo tinico que
es mds complejo es el aprovisionamiento por cinco
ailos, aunque esta parte espero que se rectifique. Por
lo demis, es positivo y legal, especialmente desde el
punto de vista del franquiciador,

Finalmente. v pasando al mercado vspaiiol,
ceual es su opinion sobre la situacion de la fran-
quicia en Fspafa, en materia legislativa, de
mudurez..”

Me acuerdo de la primera vez que vine a Espaia,
invitado por la Feria de Valencia, que celebraba su pri-

mera edicion, Entonces, l1a franquicia
estaba iniciando su aventura “conquista-
dora”. Tres o cuatro afios después se
empezaba a vivir una época dorada. Y
ahora, pienso que es un boom fantdstico,
como quedé demostrado en el dltimo
SIF, con la presencia de casi 400 exposi-
tores, en la que, para mi, es la feria
nimero uno en Europa.

Respecto a la legislacion en
Espaiia, la veo muy cercana a la Ley
Doubin francesa, que se basa, por
cierto, en un proyecto elaborado por
mi. En cualquier caso, espero que ten-
gamos la misma ley en materia de
franquicia para toda Europa, que
obligue a todos los franquiciadores a
ser transparentes y profesionales,

No obstante, en la legislacién espa-
fiola no se pide en la documentacion pre-
contractual que debe darse al franquicia-
do, un estudio de viabilidad del mercado
local. En Francia, por el contrario, esto
¢s una obligacion legal, antes de que
haya franquiciados. Esto es muy impor-
lante ya que si esta persona tiene un 30%
menos de rentabilidad en su proyecto,
puede demandar al franquiciador y le-
varlo a los Tribunales para que le indem-
nice. Entonces, si un franquiciador espu-
fol quiere entrar en ¢l mercado francés y
no licne esto en cuenta, seguro que no

, tendri éxito,

Creo que la filosofia entre ambas
legislaciones es muy parecida, sélo. en
el caso de Ia espafiola, faltaria incorporar
este estudio de mercado local, 0
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