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El 47% de las redes ha tenido que revisar a la baja su expansion

¢,Como afecta a la franquicia
el ‘cerrojazo’ crediticio

de la dificil situacién economica glo-

bal: falta de financiacion, pesimismo o
alquileres caros son escollos que todas las ca-
denas han de afrontar a diario. De ahi que Fran-
quicias Hoy haya lanzado este mes un sondeo
para conocer la vision particular de las centrales
franquiciadoras acerca de la actual coyuntura,
asi como qué iniciativas estin tomando para
contrarrestar el cambio de ciclo.

En primer lugar, las ensefias coinciden en se-
falar las dificultades en la concesion de financia-
cién bancaria como principal dificultad para con-
tinuar con su expansion; tras esta barrera (citada
por un 45,7%), las redes invocan al pesimismo ge-
neralizado (25,9%) como factor distorsionador de
su estrategia y, en tercer lugar, al excesivo precio
de los alquileres comerciales (13,6%). Curiosa-
mente, s6lo el 11,1% de la muestra considera rele-
vante la indecision de los emprendedores a la ho-
ra de embarcarse en un negocio.

Lo que no queda nada claro de la restriccion en
la concesion de créditos es la duracion que le atri-
buyen las redes. Asi, mientras para casi la mitad
(49,1%) se trata de una situacion pasajera, y con el
tiempo las entidades financieras volverdn a “abrir

I a franquicia espafiola no sale indemne

La rigidez en la concesién de créditos ha removido los
cimientos de la economia y ha supuesto un freno para los
pequeiios emprendedores, caldo de cultivo de la franquicia, y
necesitados en su mayoria de financiacion bancaria. No es de extrafiar
pues que casi la mitad de las cadenas hayan ajustado sus planes de
expansion a la nueva y dificil coyuntura. Que, no obstante,
sera pasajera, segun vaticina el 49% de las redes.

el grifo” crediticio, una de cada tres redes conside-
ra que las restricciones se endurecern aun mas a
corto plazo. A caballo entre el realismo y la resig-
nacién, el 17,6% restante cree que la renovada
prudencia de los bancos serd una préctica habitual
a partir de ahora. De ahf que ocho de cada 10 ca-
denas crean que las entidades bancarias debieran
contar con un protocolo de analisis de riesgos di-
ferenciado para modelos de éxito probado como la
franquicia.

Expansion a la baja

En cualquier caso, parece que la rigidez cre-
diticia ya hace mella en los operadores de fran-
quicia espafioles: un 47,3% de las redes confie-
san haberse visto obligadas a revisar a la baja
sus previsiones de crecimiento, por el 52,7%
restante que niega haber tenido que tomar esta
decision hasta el momento. Sea de un modo o
de otro, el 57,1% de las ensefias asegura que ya
ha tomado iniciativas en favor de sus franqui-
ciados para paliar en parte la dificultad de éstos
de obtener el crédito necesario para embarcarse
en su proyecto empresarial.

[ www.franguiciastoy.es/actuatidad/ |
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¢ Queé circunstancia considera que esta afectando en mayor
= | medida a los planes de expansion de su cadena?

Jorge Arumi, director de Expansion TR

de Levi Strauss Ibérica

“La mayoria de entidades estan poniendo
dificultades para conceder financiacién no sélo
a los nuevos emprendedores sino también a
franquiciados con diferentes marcas y mas de
20 puntos de venta, a los que en el pasado fi-
nanciaban sin problemas con sé6lo ensefiar sus
cuentas de resultados™.

Ferran Noguerol, director de
Expansion de The Wax

*Al emprendedor le cuesta mucho mas tomar
una decision, ya que tiene miedo de que la con-
tencion del gasto por parte del consumidor le
afecte a la facturacion y no llegue a los niveles
optimos para obtener la rentabilidad necesaria”,

José Martinez, director de
Expansion e Internacional de Ofibanik

“Existen muchos emprendedores que ante la
situacion actual quieren apostar por nuevas ini-
ciativas, buscando el apoyo de un modelo de
negocio probado, pero ante la falta de financia-
cion bancaria, no pueden hacer frente a sus pro-
yectos”.

Oscar Gil, jefe del Departamento
Juridico y Financiero de Carlin

“Afecta el precio de los alquileres. Real-
mente no existen dificultades para obtener fi-
nanciacion bancaria —siempre que no sean hi-
potecas— y el pesimismo no cuenta a la hora de
iniciar un proyecto personal como es el de la
franquicia™.

Carlos Trinciante, director de Producto de LDC
“Los emprendedores estan carentes de deci-
sion, ya que la concesion de crédito y el precio
del dinero son barreras psicologicas. En la ac-
tualidad, si no fuera por las dificultades crediti-
cias, tendriamos el doble de tiendas abiertas™.

Aurelio Alarcon, responsable de
Franquicias de Eurotex

“Afectara notablemente en la creacion de
nuevas unidades de negocio que necesiten fi-

Sergio Escamilla, director de

Expansion de Magic Factory

“El pesimismo hace que los inversores aguanten
su dinero, ya que la sifuacion economica atraviesa
por un momento dificil. Por otro lado, el paro hace
que el antiguo empleado busque otras formas de
obtener ingresos, y uno de esos puede ser una
franquicia, pero a la hora de pedir un crédito se
encuentran con una gran dificultad”.

Una de cada cuatro redes cree que el pesimismo
generalizado afecta seriamente sus Intereses.

I La faita de decision de
los emprendedores

¥ Las dificultades en la
concesion de
financiacion bancaria

- W Los precios de los

alquileres comerciales

® El pesimismo
generalizado

= Otros

Javier Lopez, presidente

ejecutivo de CreditServices
“El cambio sufrido en el sistema financiero ha sido
tan rdpido que no todos los franquiciados han |
podido adaptarse. Ahora no hay hipotecas a inmi-
grantes 0 al 120% a empleados temporales; la
compraventa ha bajado muchisimo y aquéllos que
basaban su negocio en estos perfiles se han des-
motivado totalmente. No obstante, el 70% de los
franquiciados han sido capaces de adaptarse a los
nuevos tiempos, posicionarse mejor y ganar dine-
ro, ya que la competencia casi ha desaparecido”.

nanciacion externa, por lo que se verd reducido
el campo de expansion”,

Ana Barahona, directora de
Expansion de Picking Pack

“Tanta noticia pesimista internacional hace
que los emprendedores estén a la expectativa de
cOmo se va a solventar la crisis financiera™.

Cristina Ortiz, consultora de
Comunicacion de Re/Max

“Las restricciones en la financiacion estin
provocando el pesimismo en los empresarios y
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David Martinez, director de
Operaciones de 71Settantuno
“Las financieras estdn muy exigentes y, aunque la
inversion no sea muy elevada, estan cerrando las
vias de financiacion. Ello hace que, unido al pesimis-
mo generalizado, los emprendedores sean mas remi-
s0s a iniciar nuevas actividades empresariales”.

M Eduard Guillera, responsable de

Expansion de Cartridge World

“El pesimismo conlieva a un exceso de celo o pru-
dencia, que se traduce en falta de decision de los
emprendedores que, cuando se deciden, ven que
conseguir la financiacion es bastante mas com-
plejo de lo que era hace sdlo unos meses, lo que
cierra el circulo y nos devuelve al pesimismo...".

son muchos los que ni siquiera intentan llevar
a cabo su proyecto. Lo posponen. También
consideramos que algunos medios de comuni-
cacion, sin ser la causa, han potenciado este
efecto y han sido un factor determinante a la
hora de extender el pesimismo”.

Joan Manel Gili, director de Desarrollo de
Marcas y Marketing de Comess Group

- “El pesimismo generalizado hace que mu-
cha gente no intente pedir créditos porque
piensan que no se los van a dar”.

Giuseppe Bergonzi, Franchise Development
Manager de Mail Boxes Etc.

“La coyuntura esta provocando salidas de
capital humano de las empresas, sobre todo
en algunos sectores, que pueden ser suscepti-
bles de iniciar un proyecto profesional pro-
pio. Ahora bien, la actual crisis financiera es-
td mermando sus posibilidades de endeuda-
miento, lastrando los porcentajes de empren-
derla”. &

;Como cree que afectara la actual restriccion en Ia concesion

1 de créditos al conjunto del sistema?

Pilar Pérez, directora de Expansion de Mex
“Actualmente esta situacion esta perjudi-
cando al crecimiento, pero de una crisis siem-
pre se pueden obtener oportunidades que, si las
vislumbras, se pueden aprovechar”.

Jestis Dugue, vicepresidente
de Alfa Inmobiliaria

“Se reducird notablemente el namero de
empresas, y quienes mas lo van a notar serén
las pymes. También disminuira el trabajador
por cuenta propia”.

inmaculada Almeida, directora

general de Almeida Viajes

“El tiempo que dure la crisis, que esperamos no se
prolongue mucho, seguro que afectard al sector.
Aunque, si bien es cierto que las entidades son
mas restrictivas a la hora de valorar una peticién
de crédito, también lo es que éstas tienen unos
objetivos que cumplir y tendran que seguir conce-

diéndolos”.

Francisco José Gémez, director de
Operaciones de Passaro

“Durante un tiempo los bancos serdn mas
estrictos con la concesion de créditos, pero de-
bido a un motivo interno de los propios ban-
cos, no por falta de iniciativas empresariales”.

Daniel Pradas, director general
de CH Coleccion Hogar Home

“Afecta ya que los bancos son quienes fi-
nancian la gran mayoria de los negocios y, si
ellos son los que ponen dificultades, incremen-

¢La rigidez en fa concesion de créditos ha
obligado a revisar a la baja su expansion?
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Ivan Novo, director
comercial de Telepdliza
“La facilidad en la concesion
de préstamos realizada hasta
el momento era algo real-
mente extrafio. Los estudios
de viahilidad se realizaban
sin la precision con la que se
estudian actualmente. Lo 16-
gico es que las entidades po-
€0 a poco vuelvan a prestar
dinero, pero habra que apor-
tar un mayor nimero de ga-
rantas”.

Casi la mitad de |as cadenas cree que la
actual restriccion de créditos sera pasajera.

ta el niimero de obsticulos a la hora de montar

un negocio”.

Elena Vega, directora de
Expansion de Massada

“La subida de los tipos de interés y el en-
durecimiento a la hora de conceder créditos va
a repercutir negativamente a la hora de la ex-

pansion de las cadenas™.

Lluis Banus, responsable
de Expansion de
Canada House

“Debido al nivel de liquidez
de las entidades financieras,
la concesion de créditos se
endurecera a corto plazo vy,
aunque en un futuro podrfa
distenderse, pienso que nun-
ca se volverd a la situacion
de afos anteriores. Esto fre-
nara la iniciativa de los em-
prendedores, ya que encon-
traran méas trabas para con-
seguir financiacion”.
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Carlos Sanchez, director de
Expansion de Prink

“Que las entidades financieras se resistan a
conceder créditos provoca que la idea de ex-
pansion de la ensefia se ralentice, y tengamos
que abrir nuevas franquicias en un intervalo
mayor de tiempo™.

Arnau Bornada, director financiero
de Home Personal Services

“Estamos viviendo en un contexto de grave
crisis de confianza a nivel global. La confian-

| za es algo que se gana muy lentamente pero

que puede perderse en un instante, por lo que

Javier Paniello, director de

Expansidn de Createsse

“Se endurecera mientras el sistema financiero no
declare de verdad su situacion, y los bancos no
sean capaces de acudir a sus propios sistemas de
acceso a efectivos y crédito por las deudas que
tienen entre ellos. Creo que continuard asi hasta el
verano de 2009. La lastima es que el propio siste-
ma financiero ha creado un cancer que ha acaba-
do por contaminar a la economia real”.

iLa banca deberia tener un protocolo de anéli-
sis de riesgo diferenciado para la franquicia?

Jestis Sénchez, director de

Expansion de Braseria Los Duendes
“Nosatros nos sentimos muy bien tratados por las
entidades financieras pero, como en todos los
casos, habra franquicias que se merezcan un trato
diferenciado y otras no. Es una gestion particular y
de negocio que debe hacer analizar cada entidad
basandose en un conocimiento de la franquicia, la
experiencia y su balance”.

;Por qué cree que las entidades financieras se resisten a dar un trato diferenciado a la franquicia?

es previsible que tengamos por delante un pe-
riodo relativamente largo de politicas de crédi-
to restrictivas, lo que va a afectar a los mode-
los de negocio que requieran de una mayor in-
version”.

Juan Patricio Garcia, director de
Calidad de El Barril del Tapeo

“A dia de hoy parece que la concesion de
créditos se endurecerd a corto plazo, lo que
junto con el escaso ahorro, el aumento de los
tipos v la dificultad de embarcarse en aventu-
ras comerciales, no augura un futuro mejor. No
obstante, debemos ser optimistas y esperar que
la linea decreciente toque fondo cuanto antes”.

Lolo Hernandez, director de
Expansion de Party Fiesta

“Es una situacion que finalizard en un par
de afios, de modo que volveremos a retomar el
volumen de negocio que ha tenido el sistema
hasta ahora. En estos casos, aguantaran las en-
sefias mas fuertes, gracias a su conocimiento y
a las garantias de ser marca de éxito, lo que
conlleva que los més pequefios puedan llegar
a tener problemas™. A

Carmelo Morelld, director de
Franquicias de Charter

*“Un buen proyecto empresarial en régimen
de franquicia, con los estudios oportunos de
mercado y los perfiles adecuados de clientes
deberia contar con mds agilidad a la hora de
conseguir la financiacion necesaria™.

Ragquel Mateos, responsable
de Expansion de Casa Joven

“Es porque no han analizado el éxito con-
seguido en términos comparativos con aque-
llos empresarios y comerciantes que van por li-

et

bre”,

Jordy Marty, director de
Expansitn de Area Interior

“Las entidades se resisten a dar un trato di-
ferenciado a las redes por razones de riesgo.
No olvidemos que la franquicia a nivel finan-
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ciero tiene un riesgo multiplicativo, es decir,
que un problema en una red es muchos proble-
mas por cada unidad que exista”,

Roberto Rodriguez, director general

de Curves para Espaiia y Portugal

“Con todos los respetos, creo que es falta de infor-
macion, no tanto sobre el sistema sino acerca de

Carles Fabrega, director de la empresa que franquicia. Las entidades financie-
Franquicias de Fotoprix ras deberfan analizar mas en profundidad qué tipo

“Probablemente no tienen la confianza su- de proyecto les requiere financiacion. Que un
ficiente en el sistema. Como en todo, en el negocio en franquicia tiene mas viabilidad que
mundo de la franquicia también ha habido otro en solitario s un hecho que deberia ser dife-
quien ha vivido de vender humo. Asi, algunos rencial”.

fracasos de grandes cadenas hacen que el sec-
tor financiero albergue ciertas dudas sobre ¢l

sistema’. cias debe ser distinto, al tratarse de un pro-

yecto particular del franquiciado avalado por
Mario Antén, director de una empresa importante, que es la franqui-
Expansion de Santiveri cia”.

“Quiza por falta de informacién del fran-
quiciado que la solicita. Esta claro que el trata-  Santiago Martinez, director
miento de la concesion de créditos a franqui-  de Moa Espaiia
“En la actual situacién es logico que

Roberto Cutillas, no haya diferencias, pero pienso que en

responsable de Marketing
y Comunicacion

de Bruno Caruso

“La situacion de las entida-
des no les permite un trato
favorecido a unos u otros
clientes. Ademés considero
que indiferentemente del res-
paldo empresarial que hay
detras de una marca para
ellos todas las empresas
tiene las mismas posibilida-
des de avanzar o fracasar”,

MW ‘ Alberto Contreras,
responsable de
Expansion de Charanga
“Porque no conocen el fun-
cionamiento y la logistica
sobre la que reposa un buen
nimero de empresas conso-
lidadas. También nos encon-
tramos casos en los que las
entidades han tenido alguna
experiencia negativa con
empresas que no tienen la
capacidad ni la seriedad sufi-
ciente para franquiciar su
negocio”.
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circunstancias normales cada proyecto, en fran-
quicia o no, tiene que tener un trato diferencia-
do en funcion de su riesgo y proyeccion de ren-
tabilidad™.

Marina Lluch, directora de
Franquicia de Shoot

“Si se trata de un negocio de éxito demos-
trado no debe suponer un riesgo para las enti-
dades el otorgar un crédito para iniciarlo co-
mo si fuera un negocio independiente em-
prendido por alguien que intenta hacerse un
hueco en el mercado. Una franquicia ya ha
creado ese hueco”.

Eva M® Betran, directora de Franquicias y
Expansion de MRW

*“La resistencia que marcan Creo que €s pro-
vocada por el desconocimiento en profundidad

José Basi, director de
Boutiques de Lacoste

“Abordamos un plan de reconversion de las
tiendas monomarca en corners o espacios mul-

Rocio Diaz, directora de Expansion

de VivaFit en Espaiia

“Hemos decidido hacer avanzar nuestro proyecto
a través de mayores y mejores apariciones publi-
citarias. Ademas, queremos ser mas selectivos a la
hora de calificar un proyecto desde el punto de
vista de la solvencia financiera”.

Sergio Zariguiey, responsable

de Expansion de Solmania

“Lo que hacemos actualmente es ampliar servi-
cios para que resulte mas interesante y atractivo
para un nversor iniciar una colaboracion comer-
cial con nosofros. Cuanto mas interesante sea el
negocio, mas argumentos tendra el inversor para

convencer a la entidad crediticia”.

Su cadena ha fomado alguna iniciativa para que la restriccion crediticia no afecte a la expansion?

del sistema de franquicia, ya que un proyecto
franquiciador consolidado tiene unas garantias
de funcionamiento y desarrollo™.

Mariano Fernandez, responsable
de Expansion de Lola Morales

“No es lo mismo emprender en solitario
que estar respaldado por el conocimiento y la
profesionalidad de una franquicia. Sin embar-
go, las entidades no quieren correr ning(in tipo
de riesgo adicional”.

Javier Relats, consejero delegado de Aita

“Las entidades tendrian que valorar més el
concepto de negocio y los estados financieros
de los franquiciadores. Estos, al tener puntos
de venta propios pueden demostrar de manera
objetiva los resultados y la recuperacion de la
inversion”. A

timarca, ademds de mejorar la logistica: mas
repeticiones, més envios, menos volumen de
pedidos iniciales y mayor control sobre el
stock™.

José Manuel Gomez, director
general de Grupo Prosolar

*Si, hemos decidido captar un nuevo tipo
de cliente, con capital propio y sin dependen-
cia bancaria”.

Francisco Portillo, responsable
de Expansion de 5aSec

“Para aprobar una candidatura tiene que
disponier de recursos propios que cubran el
50% del total de la inversion. Ademds, conta-
mos con acuerdos con entidades bancarias pa-

El 57,1% ha comenzado a implantar nuevas
iniciativas frente al paron crediticio.
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ra la concesion de financiacion para nuestros
franquiciados. Al conocer nuestro negocio y
nuestras cuentas, es mas facil”.

Virginia Donado, directora de Expansion del
Grupo Restalia (100 Montaditos)

“Ayudamos directamente en la renegocia-
cion de alquileres a aquellos locales en funcio-
namiento que lo necesiten; ademas, se estén re-
visando a la baja los costes porque ahora todos
—lo que incluye por supuesto a proveedores—
debemos ajustar al méximo; y se estan llegan-
do a acuerdos de pagos mas beneficiosos para
el franquiciado, de manera que tenga que dis-
poner de menor capital en recursos propios, y
se pueda después financiar con el propio nego-
¢io; por Giltimo, se esta teniendo muy en cuen-
ta cada nueva ubicacién para adaptar de mane-
ra justa canon y royalties”.

Albert Torrent, director de Operaciones
de Clean Master Tintorerias

“Contamos con acuerdos de financiacion
exclusivos para franquiciados. Ademas de ha-
berse mantenido el precio de enero de 2007 pa-
ra los modelos de inversion, se han ampliado
las lineas de negocio de coste més reducido, y
se han incrementado los servicios al franqui-
ciado sin variar los royalties™.

Jon Recacoechea, director de Marketing y
Comunicacion de Plantour Viajes

*La principal ha sido adecuar los productos
que ofrecemos a las necesidades actuales del
mercado, para lo que hemos lanzado nuevas
modalidades de franquicia. También hemos en-
caminado esfuerzos en aumentar los canales de
distribucién de productos turisticos, y en encon-
trar y proponer nuevas fuentes de ingreso”.

Juan Estringana, director general
de C.E. Consulting Empresarial

“Ver nuevas vias de financiacion para los
franquiciados; comprobar la solvencia y desa-
rrollo econémico que las delegaciones pueden
llegar a tener, y poner atin mas claro al candi-
dato la situacion del mercado vy las necesidades
de compromiso y planificacion, pues alguien
que invierte no puede quedarse sin tesoreria al
tercer mes”.

Victor Garcia, director financiero

de Taberna Bocatin
“Comenzamos desde hace un tiempo a aligerar las
inversiones y a aumentar los requerimientos de fon-
dos propios con los que debe contar un franquiciado
para unirse a la red. Es la Gnica forma de que los ban-
cos concedan créditos pequefios”.

Miguel Angel Guerrero, director-gerente

de La Banquisa

“Hemos firmado un acuerdo con Banco Sabadell
donde se plasman ciertas condiciones ventajosas;
también sacamos al mercado una tarjeta ahorro y
ofras promociones para repuntar las ventas, al
tiempo que estamos buscando alternativas de
materiales y negociando los presupuestos para
abaratar la inversion inicial, y ampliando los plazos
cuantias de riesgo en el suministro del género”.

Thierry Rousset, director general
de Subway Espaiia

“Ponemos a disposicion de la red nuestro
propio sistema de leasing de equipos. No es
barato ya que nuestra intencion no es conver-
tiros en banco, pero puede permitir conseguir
el dinero que falta para montar el proyecto”.

Mario Rojas, asesor de
Franquicias de Midas

“No, porque nuestra expansion mantiene la
progresion de los tltimos afios, ya que los can-
didatos siguen nuestra recomendacion del 50%
en fondos propios y el otro 50% —que corres-
ponde al activo fijo y circulante— financiado a
través de proveedores y leasing/renting ",

David Sainz, director general
de La Jaboneria Galesa

“Ayudar en la inversion inicial, de manera que
s¢ pueda afrontar en varios pagos, dependiendo
en buena medida del perfil de inversor”. O
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