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Si has contestado «sí» a la mayor parte de 

estas preguntas, estás en condiciones 

de poder franquiciar, 

¡Bienvenido a la franquicia!

Éste es un mundo apasionante donde todo tipo de empresas, con independencia 

de su tamaño, pueden competir en términos de igualdad con otras de 

mayor dimensión.

Casi todos los empresarios franquiciadores de éxito que conocemos han sido 

emprendedores que, partiendo en muchas ocasiones de muy poco, han logrado 

llegar con trabajo, esfuerzo y dedicación, a donde hoy están.

El sistema de franquicia ofrece la posibilidad de crear grandes compañías a todos 

aquellos con la capacidad para hacerlo. Una habilidad que poco tiene que ver con 

el hecho de disponer de amplios recursos económicos, pero sí con la capacidad y el 

espíritu emprendedor de cada empresario.

Este libro tiene no sólo la finalidad de darte a conocer la forma en que tu empresa 

puede generar su modelo de negocio en franquicia y expandirse empresarialmente, 

sino también cómo hacerlo en el nuevo escenario actual.
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La decisión de escribir este libro se produce en un momento 

en el que estamos asistiendo a múltiples cambios en la 

economía, en los negocios y en nuestras vidas personales. 

Y también en la franquicia.

Con independencia de lo que pueda ocurrir en los escenarios 

macroeconómicos, donde la incidencia del sistema de 

franquicia en su conjunto es irrelevante, estamos convencidos 

de la capacidad de éste para crear empresas, generar empleo 

y ayudar a producir riqueza.

Es en concreto tal convencimiento el que nos ha hecho ser 

profundamente críticos con las circunstancias actuales, donde 

un número demasiado amplio de empresas que se 

autodenominan franquiciadoras no cumplen con los mínimos 

requisitos para operar en franquicia y ser garantes de la 

confianza de los emprendedores.

La franquicia constituye un excelente sistema de desarrollo 

empresarial que va a ser cada vez más aprovechado por 

empresas de todo tipo y tamaño en sus estrategias de 

crecimiento, mientras que, al mismo tiempo, su demanda por 

parte de un cada vez mayor número de emprendedores con 

vocación empresarial y de autoempleo será creciente en un 

mercado de trabajo paulatinamente más complejo. No 

obstante, para que realmente esto sea así, debe realizarse 

un importante esfuerzo en muchos de los actuales 

operadores, mientras que de forma simultánea deberán darse 

cambios significativos aplicables a todas las nuevas 

empresas que se incorporen.

Porque, en definitiva, se trata de que el sistema en su conjunto 

genere confianza a los emprendedores, a los inversores, a las 

entidades financieras y a las propias administraciones. Y ello 

exige diferenciar unas de otras empresas. No es lo mismo 

licenciar una marca, una agencia, una concesión o una 

distribución encubierta que una franquicia. Y hoy, 

desafortunadamente, todo se confunde. En muchas ocasiones 

por desconocimiento, en otras por aprovechamiento de las 

circunstancias y en otras por determinados operadores poco 

cualificados del sistema, lo que en su conjunto poco o nada 

beneficia a la franquicia, a los propios franquiciadores y a los 

futuros franquiciados.

Ante ello, los cambios que deben producirse no son complejos 

y deben tener como finalidad potenciar este sistema como uno 

de los más significativos en el emprendimiento empresarial, 

haciéndolo crecer sólidamente en el actual entorno y 

convirtiéndolo en el motor de generación de empresas, 

empleo y riqueza que debe ser. Para ello, son necesarios dos 

enfoques: el primero afecta a la orientación del negocio, 

donde tanto las empresas franquiciadoras actuales como las 

que se incorporan deben organizarse de un modo adecuado 

para favorecer la consecución del negocio de cada uno de los 

miembros de la red y estructurar convenientemente sus 

servicios centrales en beneficio del conjunto. El segundo 

afecta de igual forma a todos los actores de esta fórmula de 
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negocios, donde debemos ser capaces de organizarnos 

para diferenciar públicamente aquellas empresas que 

cumplen con los requisitos de franquicia de aquellas 

que no los cumplen, mediante la aplicación de la 

legislación vigente, el registro de franquiciadores y la 

exclusión de los circuitos propios a la franquicia. 

Respecto al primer enfoque, éste exige un cambio de 

orientación en mucho de lo que se ha hecho hasta la 

fecha. Ello viene, en cualquier caso, obligado por el 

nuevo escenario del mundo de los negocios y la 

creciente competitividad en todos los ámbitos. Sea como 

sea, su práctica es la misma que llevan a cabo todas 

aquellas empresas nacionales e internacionales que 

están triunfando, y es la que aquí expondremos. Somos 

también conscientes de que este enfoque tiene una 

mayor facilidad de implantación en aquellas empresas 

que empiezan.

En el segundo enfoque, nada impide a una empresa 

expandirse mediante acuerdos de licencia, agencia, 

concesión o distribución. Pero sí debe impedirse el 

enmascaramiento de otros acuerdos bajo la fórmula de 

franquicia por su efecto negativo hacia el emprendedor 

y por la falta de control de los empresarios.

En este aspecto debemos tomar conciencia colectiva 

como sector del hecho de que permitir que se incluyan 

empresas que incumplen los requisitos para ser 

franquicia equivale a no ser honestos con los 

emprendedores que desean incorporarse a este tipo de 

negocios y, en última instancia, perjudica al sistema en 

su conjunto.

Expresaba, no hace mucho tiempo, que éste es un 

sector al que pertenezco y con el que me siento 

plenamente identificado. Son muchos los años que han 

transcurrido desde que inicié esta actividad junto con 

nuestro equipo. Son también muchas las cosas que han 

ocurrido en un largo período de tiempo, desde los 

inicios, en que la franquicia era una gran desconocida y 

las empresas que operaban eran escasas, irrelevantes y 

aún poco significativas, hasta la fecha actual, donde 

sucede todo lo contrario y el sistema de franquicia ha 

adquirido una enorme relevancia, al igual que muchas 

de sus empresas. Porque éste es uno de los pocos 

sectores que ofrece verdaderas oportunidades a todo 

tipo de empresarios y en el que es posible levantar 

grandes empresas partiendo de poco o de muy poco 

cuando hay una visión empresarial seria, trabajo 

continuado y esfuerzo. No sólo lo hemos visto. Lo 

estamos viendo y lo seguiremos viendo y, sin ninguna 

duda, mi intención personal y profesional es seguir 

formando parte de todo ello. 

Si tuviera que destacar lo más apasionante de la 

franquicia, me sería difícil responder con concreción, 
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pero poder ver convertidos en realidad el desarrollo de 

múltiples proyectos de crecimiento empresarial, el contacto 

directo con sus fundadores y la participación activa de nuestro 

equipo en los mismos, desde la fase inicial, nos da una 

perspectiva que en pocos ámbitos se puede conseguir. Dicho 

esto, éste es un sistema de hacer negocios y como tal hay que 

entenderlo. Desde la óptica del empresario, el emprendedor, 

el inversor y las propias empresas de servicios, el objetivo de 

toda empresa que opera en este ámbito o quiere acceder al 

mismo, es y debe ser generar los máximos beneficios posibles 

dentro de una estricta ética empresarial. Y en este sistema, 

más que en cualquier otro, la ética empresarial debe primar 

en el espíritu de sus empresarios. Porque en la franquicia, 

mucho más allá de hacer negocios, las empresas debemos 

compartir confianza y tenemos la obligación moral de hacer 

las cosas como se debe. Directa e indirectamente, ninguna 

empresa franquiciadora puede sustraerse a la 

responsabilidad en lo que respecta a las inversiones no 

sólo de dinero, sino también de esfuerzo, de trabajo, de 

sacrificio e ilusión de aquellos que van a confiar en su 

proyecto. Seremos de una u otra forma copartícipes de 

nuestros franquiciados.

Nuestra obligación no es aceptar a quien tenga los recursos 

pero no las capacidades, pues el resultado final será la 

pérdida de su patrimonio y un gran dispendio de tiempo, 

además de suponer un elevado coste de oportunidad para 

nosotros. En última instancia, si como empresa decidimos ser 

franquiciadores, debemos ser responsables indirectamente 

del buen fin de nuestros asociados y de todos los que forman 

parte del sistema y no podemos ni debemos aceptar en este 

sector a quienes no tienen la altura ética necesaria para 

integrar el mismo, por lo que, en la medida de nuestras 

capacidades y a través de los propios organismos que 

tenemos, deberíamos obligarles .

Porque franquiciar no deja de ser una forma de hacer 

negocios en sí misma pero es, principalmente y al mismo 

tiempo, una fórmula de crecimiento empresarial. Ante esta 

premisa, las empresas franquiciadoras obtienen su 

rentabilidad en la medida en que crecen y expanden sus redes 

sólidamente. De nada sirve tener muchos franquiciados y 

sostener el negocio en la apertura de nuevas unidades, si no 

se obtiene rentabilidad y compromiso con cada una de ellas. 

Porque la franquicia de éxito no es la que tiene un buen 

franquiciador, sino la que además tiene buenos franquiciados. 

Y esto va a exigir en estos nuevos tiempos hacer las cosas de 

forma muy distinta a como se han venido haciendo hasta la 

fecha por parte de muchas empresas, porque no va a ser 

posible que haya una franquicia de éxito sin franquiciados que 

tengan éxito. 

Nunca debe confundirse crecer empresarialmente a través de 

la franquicia incorporando franquiciados como parte de 

nuestra estrategia, a todo lo contrario, que es conseguir 











[image: ]

franquiciados como una forma de hacer negocio y como 

toda finalidad en sí misma. 

Los tiempos cambian, y la franquicia también. Franquiciar 

sigue teniendo la misma esencia, pero exige constantes 

cambios y adaptaciones a la evolución del mercado. Si 

antes una nueva empresa que iniciaba su desarrollo a 

través de esta fórmula conseguía fácilmente abrirse 

camino, hoy existen múltiples empresas en cada sector de 

actividad y, lo que es más importante, el marco de 

competencia y concurrencia ya no es sólo el propio sector 

sino también el entorno general en el que se opera con 

modelos de negocio diferenciados, inversiones 

equiparables y rentabilidades o facilidades de acceso 

dispares. Ello exige que los pasos deben darse 

adecuadamente y no puede planificarse de forma 

desordenada el hecho de franquiciar.

En muchas ocasiones he expresado que si hacemos las 

cosas correctamente el éxito está asegurado, pero 

debemos hacerlo bien desde los inicios. Ya no vale mejorar 

según los acontecimientos. En estos momentos debe 

primar el beneficio por unidad de negocio, frente al 

beneficio por crecimiento de la red, y ello exige un cambio 

radical en las propias estructuras de las centrales de 

franquicia, en la visión del negocio, en los escenarios 

económicos, en las estrategias de marketing y en la 

gestión de las redes de franquicia, estando obligados a 

convertir desde los inicios nuestras empresas comerciales 

en auténticas organizaciones empresariales.

Durante mucho tiempo he creído que la clave para 

emprender el camino que nos llevará a destacar en algo 

es sencillamente actuar con la intención de destacar. 

Y destacar significa hacer las cosas mejor que otros, 

aportar innovación útil, dedicar esfuerzo y disciplina al 

trabajo que se realiza. Y esto es lo esencial para muchas 

empresas que se inician en franquicia: encontrar la forma 

de destacar.

En las páginas que siguen exponemos el Método que 

durante mucho tiempo llevamos aplicando para generar 

modelos de negocio en franquicia. Por su fácil 

comprensión, hemos utilizado una adaptación del modelo 

Canvas para el sistema de franquicia y lo hemos 

compartido con un amplio número de expertos nacionales 

e internacionales que comparten su visión y han 

participado en su creación. Todos ellos han aportado sus 

comentarios, sus puntos de vista y su opinión a todo lo 

aquí expuesto. Todos son conscientes, desde los diferentes 

países en que operan, que se está produciendo un cambio 

significativo en la franquicia que requiere un cambio de 

visión como el que aquí aportamos y exponemos y que 

aquellas empresas franquiciadoras que lo están llevando a 

término consiguen altas rentabilidades y permanencia en 

el tiempo.
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Hagamos la prueba. Mientras paseamos por las principales 

calles y centros comerciales de cualquier ciudad, en 

cualquier país del mundo, detengámonos unos instantes y 

observemos a nuestro alrededor. De inmediato nos 

encontraremos con marcas que nos serán familiares, 

conocidas y fáciles de identificar. Muchas de ellas nos 

acompañarán en nuestro recorrido. Pueden ser empresas 

nacionales o internacionales, da igual, pero lo más 

relevante es que la mayor parte de ellas habrán adoptado 

la fórmula de la franquicia. 

Es más, identifiquemos nuestras necesidades y cuando 

pensemos en ellas pensaremos posiblemente en muchas 

de las marcas que ya conocemos. Todas ellas, y muchas 

más, suman miles de establecimientos en nuestro país y 

también en el exterior. Las encontraremos habitualmente 

en todas las poblaciones, en todos los emplazamientos y en 

todos aquellos lugares a los que solemos acudir. 

Son marcas claramente reconocidas, pero lo más 

destacable y lo que resulta más significativo es que todas 

estas empresas han iniciado su actividad, en algún 

momento no muy lejano, partiendo de muy poco. Todas 

ellas fueron en algún instante una pequeña o incluso muy 

pequeña empresa en una fase inicial en la que un 

emprendedor hacía realidad su idea de negocio. Luego 

llegaría el momento de abrir un segundo local, un tercero, 

un cuarto... y todos repetían las bases del éxito de aquel 

primer negocio. Porque el sistema de franquicia, a 

diferencia de otros modelos empresariales, se compone 

principalmente de una gran mayoría de pequeñas 

empresas en sus fases iniciales que, gracias a la visión de 

sus creadores, a la vocación de crecimiento empresarial, a 

la especialización y el posterior liderazgo, consiguen un 

crecimiento que no sería posible en otros ámbitos de 

actividad. 

Es posible que haya muchas personas a las que no les 

guste que todas las calles sean similares y que todas las 

zonas comerciales de las distintas ciudades resulten cada 

vez más iguales, menos diferenciadas. A mí tampoco. Pero 

lo que sí queremos y deseamos todos cada vez más como 

usuarios y como clientes son marcas reconocibles y 

productos y servicios previsibles en los que sepamos e 

intuyamos qué nivel de servicio y calidad nos vamos a 

encontrar. La franquicia sí que nos aporta todos estos 

valores de forma creciente. No es el único sistema, 
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evidentemente, pero sí  todas las redes que operan en

franquicia tienden progresivamente hacia él. Tan sólo

tenemos que observar nuestras calles, nuestros comercios,

la oferta de productos y servicios que teníamos hace cinco

años y compararla con la que tenemos hoy.

¿Cuántas marcas de las que consumimos son franquicias?

¿Cuántos de los productos y servicios de que disponemos operan en

régimen de franquicia? ¿Cuántas empresas se han

consolidado en un corto período de tiempo como marcas

punteras? Moda, restauración, mobiliario, agencias de

viajes, inmobiliarias, tintorerías, alimentación... podríamos

continuar mencionando actividades, por no hablar de las

múltiples empresas que además operan en cada sector.

En ningún caso quiero decir que las empresas que

funcionan bajo el régimen de franquicia sean mejores que

las que no operan así. Lo que sí es evidente es que, en

general y salvo excepciones, logran crecer y expandirse

con mayor rapidez al mismo tiempo que resultan más

competitivas, en términos comparados, que sus homólogas.

En este apartado veremos de forma muy esquemática

los aspectos principales de la franquicia.


Breve historia de la franquicia

Una aproximación

Definición de un modelo de negocio

en franquicia

La franquicia: una década

Un sistema que crea empresas,

empleo y riqueza
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BREVE HISTORIA DE LA FRANQUICIA

Aunque el término «franquicia» nació durante la Edad Media 

en Francia, este sistema, tal y como lo conocemos hoy en día, 

se originó a mediados del siglo XIX en Estados Unidos, 

concretamente en el año 1862.

En esta fecha, la compañía I. M. Singer & Co, dedicada a la 

fabricación de máquinas de coser, comenzó a utilizar esta 

fórmula empresarial para solventar las necesidades 

de distribución y cobertura de sus productos.

Así, las necesidades de expansión de la industria del norte del 

país, triunfante tras la guerra civil, llevó a los empresarios a 

buscar la colaboración de los comerciantes de otras zonas, 

con lo que empezó la esencia del verdadero sistema de 

franquicia: la colaboración entre empresarios 

independientes para la consecución de un fin común.

Con el tiempo, muchas otras compañías empezaron a adoptar 

este concepto y negociaron concesionarios y distribuidores 

oficiales. Éste fue el caso de varios fabricantes de 

automóviles, como Ford o General Motors, y de algunas 

compañías de refrescos, como Coca-Cola, que acertadamente 

se expandió, en numerosos países, con un sistema y formato 

equivalentes.

En concreto, en 1929, General Motors recurrió a un contrato 

que favorecía el asociacionismo entre la central y sus 

distribuidores, de forma que se facilitaba la colaboración 

entre las partes, al tiempo que ambas mantenían niveles 

razonables de independencia. De esta forma, la reacción ante 

las leyes antitrust, tendentes a evitar la integración vertical de 

distribuidores y productores, favoreció el desarrollo efectivo del 

sistema de franquicias, de cuya vitalidad y éxito da fe su actual 

expansión a prácticamente todos los sectores de la economía.

Al tiempo que en Estados Unidos las empresas tomaban 

conciencia de las ventajas de este sistema, también en Europa 

muchos empresarios veían en la franquicia importantes 

posibilidades de futuro. Así, en Francia encontramos el caso 

de los propietarios de la fábrica de lanas La Lainière de 

Roubaix, quienes aseguraron la salida comercial de sus 

productos creando la firma Pingoüin, a la que se asociaron un 

gran número de minoristas. Éstos, al firmar el contrato con la 

matriz, se aseguraban la exclusividad de la distribución de los 

productos Pingoüin en su zona geográfica.

Sin embargo, sólo después de la Segunda Guerra Mundial, se 

desarrolló de forma masiva el sistema de franquicia en 

Estados Unidos, cuando se reactivó la producción civil. Las 

empresas precisaban una rápida expansión por todos los 

mercados, mientras que un gran número de pequeños 

inversores e inmigrantes, viéndose en la necesidad de 

participar en la nueva vida económica de su país, encontraron 

en la misma una buena solución 

para buscarse un medio de vida.

Precisamente en los años cincuenta se inicia el despegue del 

fast food, con nombres tan conocidos como 

McDonald’s, Burger King o Kentucky Fried Chicken.

Numerosas actividades de todos los sectores comenzaron 

progresivamente a sumarse a este método de expansión de 

negocios, hasta el punto de que en 1988, medio millón de 

establecimientos daban ocupación a unos siete millones de 

personas sólo en el país norteamericano.

Del mismo modo, en los años setenta en Europa, debido a la 

saturación de los mercados, comienza a desarrollarse en toda 

su plenitud el sistema de franquicia. Ya no basta con tener un 

producto para lograr el acceso a un mercado, hace falta algo 

más, una cualificación, una marca, un envoltorio 
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personalizado, un emblema, una idea o un formato innovador 

y atractivo, y la franquicia cubre todos estos aspectos.

De este modo, alrededor de la marca como eje central, se 

constituye el verdadero contrato de franquicia moderno, 

configurado a su vez con otros conceptos como el de la 

transmisión del know-how o saber hacer, la asistencia 

permanente y la formación.

La franquicia en España

Mientras tanto, la franquicia había empezado a implantarse 

en España a finales de los años sesenta, con la entrada de 

algunas firmas extranjeras, principalmente en el sector del 

equipamiento personal, y americanas en el del fast-food. 

Además, poco a poco el propio desarrollo de la distribución 

alimentaria fue desencadenando la creación de cadenas, que 

serían el germen de muchas enseñas franquiciadoras. Un 

proceso de asentamiento que se iba a prolongar durante más 

de veinte años y que estuvo marcado por un desconocimiento 

total de esta fórmula de negocios, tanto en el ámbito 

empresarial como en el de la gente normal.

Por tanto, sólo en los años noventa se inició el verdadero 

desarrollo de la franquicia en nuestro país. 

De ser un sistema desconocido, pasó en poco tiempo a 

convertirse en una fórmula empresarial de éxito demostrado. 

En consecuencia, se produjo una entrada masiva de cadenas 

foráneas, fundamentalmente francesas y americanas, la 

aparición de numerosas firmas españolas y un desarrollo 

espectacular de los franquiciados en el sector de la 

alimentación, la restauración, la moda y el equipamiento 

personal, aunque este último en menor 

medida en sus fases iniciales.

Su evolución desde entonces hasta el momento actual ha ido 

rodada y los empresarios españoles han sabido aprovecharla. 

Hoy, el desarrollo y la implantación de la franquicia en España 

es ya un hecho y alcanza a todos los sectores de actividad: 

restauración, alimentación, servicios, moda, viajes, 

peluquería, belleza, consultoría o tintorería son sólo algunos 

ejemplos. Y basta recorrer cualquiera de las principales calles 

de las grandes ciudades o los centros comerciales para darse 

cuenta de su importancia.

En menos de dos décadas nuestro país ha conseguido 

situarse al mismo nivel que otros mercados de nuestro 

entorno que tradicionalmente nos superaban, e incluso ha 

sobrepasado a muchos de ellos. No cabe duda de que el 

sistema de franquicia ha permitido que se diera un auténtico 

cambio cualitativo en los sistemas de distribución 

empresarial, que seguirá marcando la evolución del mercado 

durante las próximas décadas.
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UNA APROXIMACIÓN

Las estadísticas demuestran que de cada 100 empresas 

Las centrales de franquicia acostumbran a formar parte del 

nuevas, el 40% ha cerrado al final de su primer año de 

grupo de pequeñas y medianas empresas. Cada uno de los 

creación, a los cinco años más del 80% han desaparecido y el 

franquiciados que se adhieren a una red de franquicia no 

80% de las que sobreviven los cinco primeros años 

inicia una microempresa, sino que se incorpora como 

cierran en los siguientes diez.

empresario en una organización de mayor volumen que el 

Si lanzas una nueva empresa desde cero, tienes de media un 

que podría tener de forma independiente.

2,4% de probabilidades de tener éxito a largo plazo, o un 

Tal vez para un joven ejecutivo, que ha terminado su carrera 

97,6% de probabilidades de fracasar.

universitaria, su máster en dirección de empresas o con unos 

Cuando se inicia un negocio en franquicia, aunque no hay 

pocos años de experiencia tenga sentido lanzar un proyecto 

unas estadísticas concretas al respecto, está claramente 

empresarial desde cero, empezar desde un garaje o en un 

demostrado que al término de los cinco primeros años 

pequeño despacho, con una inversión limitada e ir poco a poco 

sobreviven más del 80% de las empresas, todo lo contrario 

haciendo crecer el negocio hasta que alcance 

que en un negocio independiente.

la masa crítica suficiente.

España es un país en el que hay más de tres millones de 

Pero para una persona en búsqueda de autoempleo, para un 

empresas. De ese número, 3.091.849 son microempresas. 

inversor con capacidad de gestión o para un directivo con más 

Alrededor de 130.000 son pequeñas empresas (con facturación 

de cuarenta años y experiencia empresarial, este camino del 

entre 2 y 10 millones de euros o entre 10 y 50 empleados). Hay 

emprendimiento puede resultar muy arduo 

también casi 21.000 medianas (con facturación entre 10 y 50 

y altamente arriesgado.

millones de euros o entre 50 y 250 empleados) y sólo hay cerca 

Es precisamente en este ámbito donde la franquicia tiene 

de 4.000 grandes (aquellas que facturan más de 50 millones 

un papel singular.

de euros o tienen más de 250 empleados). 
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DEFINICIÓN DE UN MODELO DE NEGOCIO EN FRANQUICIA


Básicamente, la franquicia consiste en repetir una fórmula 
 
una aporta y recibe una serie de elementos para que el 

de éxito probado. Se trata de que una persona física o 

beneficio sea mutuo y que se recogen en un contrato.

jurídica (el franquiciador) transmita a otra (el franquiciado) 

El franquiciador aporta la experiencia de un negocio 

todo su conocimiento sobre un negocio que él mismo ha 

desarrollado, probado y experimentado con éxito donde, a 

ideado, puesto en marcha, perfeccionado y desarrollado con 

cambio de determinadas contraprestaciones económicas, 

éxito. Dicho con palabras más técnicas: la franquicia es un 

cede la explotación de su marca y de su negocio al 

sistema de comercialización de productos y/o servicios y/o 

franquiciado, transmitiéndole su saber hacer y facilitándole 

tecnologías basado en una colaboración estrecha entre 

formación y asistencia continuada.

empresas que, aunque jurídica y financieramente son 

Franquiciar una empresa es una decisión que afecta 

distintas, están ligadas por un contrato.

conjuntamente la forma de entender el crecimiento empresarial, 

Es esencialmente la reproducción de un éxito comercial en 

la visión de la organización y la filosofía de gestión. 

el que existe un acuerdo entre dos partes, en las que cada 
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Siempre debe emprenderse con total convicción, transparencia 

y responsabilidad por parte de las empresas.

Además es necesario que el concepto de negocio objeto de 

ser franquiciado cumpla con estos requisitos, entre otros:

•  Concepto probado: el negocio a franquiciar debe contar con 

una experiencia previa satisfactoria. Franquiciar supone 

siempre reproducir una experiencia de éxito.

•  Permanencia en el tiempo: debe tratarse de un concepto 

novedoso, transferible a otros mercados y ajeno 

a modas pasajeras.

•  Diferenciación: identidad corporativa e imagen propia 

claramente diferenciadas. Formas exclusivas en la 

comercialización de productos y servicios. Poco importa si 

son propios o no. Lo importante es aportar diferenciación.

•  Transmisibilidad: fácil transmisión del Know-How y fácil 

reproducción por parte de los franquiciados.

•  Accesibilidad: control por parte del franquiciador de las 

ventas, niveles de calidad y cumplimiento de 

los acuerdos contractuales.

•  Mercado amplio: en extensión, en clientes, 

y en potenciales franquiciados.

•  Beneficio mutuo: ha de reportar márgenes suficientes 

para las partes y beneficios compartidos.

Todos estos conceptos, y otros muchos más, son analizados 

en los capítulos que siguen.
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LA FRANQUICIA: UNA DÉCADA

Éste es un informe que constituye el resumen del largo 

período de tiempo transcurrido en el sistema de franquicia y 

que muy escuetamente nos da a conocer el peso del mismo y 

su trascendencia en la creación de empresas y en la economía. 

Asimismo, presentamos la evolución de la franquicia en sus 

principales variables (redes, unidades, inversión y facturación) 

durante la etapa transcurrida entre los años 2000 y 2010. Con 

ello se aporta una perspectiva lo bastante amplia, ajena a los 

movimientos puntuales, que proporciona las claves generales 

de esta forma de hacer negocios plenamente asentada. Es 

evidente que estos datos que incluimos se encuentran 

inmersos en las circunstancias actuales y que éstas influyen

en los mismos de forma directa, como lo han hecho en todos 

los ámbitos de la economía, pero no por ello deben ser 

omitidos. Se trata de los aspectos más singulares de este 

período en cada una de sus variantes analizadas. 

Crecimiento ininterrumpido


El período 2000-2010, analizado en su conjunto, destaca por 

un crecimiento continuo e ininterrumpido del sector 

franquicia y de la práctica totalidad de las empresas que 

operan en el mismo hasta el ejercicio 2009. Es aquí donde se 

produce una importante caída, que se recupera levemente en 

el ejercicio 2010, con una tendencia posterior al alza. 

El número de establecimientos, la facturación y la inversión 

siguen el mismo recorrido. En el apartado de redes, hay que 

señalar que su creación no decrece en este período, lo que 

indica la confianza del sistema empresarial hacia esta 

fórmula de negocio, si bien a lo largo de su trayectoria 

histórica se producen dos inflexiones en los ejercicios 2003 y 

2007 forzadas por un efecto regulador de su censo, que muy 

presumiblemente deberá repetirse con más rigor en las 

circunstancias actuales, y que no por ello deja de 

incrementarse en ningún momento. 

En consecuencia, se trata de un sistema que en cifras 

absolutas no ha dejado de crecer de forma constante y 

continuada, tendencia que se mantendrá en los próximos años.

Redes: aspectos principales

A lo largo del período considerado, asistimos a una 

incorporación anual de nuevas redes que oscila entre las 120 y 

180 de media. También es cierto que todos los años cesa la 

actividad de un número significativo de redes iniciadas en 

ejercicios anteriores y que por falta de crecimiento o 

competitividad interrumpen la franquicia. 

No obstante, el saldo anual es siempre positivo, incluso en los 

ejercicios más desfavorables. Sí es de destacar que en 2003 y 

2007 se produce, por nuestra parte, la aplicación de criterios 

más restrictivos siguiendo normas deontológicas y ante la 

profusión de un amplio número de modelos de negocios con 

escasa validez, con lo que se reduce, en ambos años, el número 

de redes operativas. Como adelantábamos, esto deberá 

repetirse en próximas fechas y deberá exigirse un mayor rigor 

a aquellas empresas que operan en franquicia, lo que producirá 

un efecto de contracción inminente, pero también una mayor 

calidad en la oferta y confianza hacia el sistema y sus actores.

Es un hecho que el número de redes de franquicia seguirá 

creciendo, así como que éstas continuarán renovándose como 

lo han hecho hasta el momento y que no serán inmunes al 

factor moda, como ya ha ocurrido en diferentes ámbitos. De 

igual forma, son todavía muchos los sectores por descubrir 

que irán apareciendo en el mercado y también son muchas 
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las empresas de todo tipo y tamaño que se 

incorporarán en el sistema ante las 

oportunidades que éste ofrece. 

De forma paralela, empresas fabricantes y redes 

de distribución iniciarán progresivamente 

programas de ampliación y reconversión 

especializada con su incorporación en la 

franquicia con una mayor decisión y presencia 

que la evidenciada hasta la fecha. 

La tendencia actual se dirige hacia una gestión 

cada vez más profesionalizada y cada vez más 

enfocada hacia la gestión de redes, donde cada 

vez más sea necesario un esfuerzo en el punto de 

venta y en cada unidad de negocio. Ello significará 

un esfuerzo adicional en las empresas 

franquiciadoras, que deberán plantearse, desde 

los inicios, un mayor esfuerzo de gestión y 

organización asumiendo el enfoque de 

estructuras empresariales si desean 

mantenerse en el mercado. 

Unidades: crecimiento sostenido


Es el auténtico termómetro de la franquicia. Sin 

franquiciados no hay franquicia. Sin 

emprendedores no hay sistema y sin inversores 

no se crece. Durante el período analizado el 

sistema se ha asentado y se mantiene estable. 

De las 40.000 unidades que operaban en 2000, se 

alcanzó una cifra cercana a las 70.000 en tan sólo 

ocho años, para decrecer por primera vez en toda 

nuestra historia en el ejercicio 2009 y retomar de 

nuevo la senda del crecimiento en los años 

posteriores, pese a todas las adversidades de la 

situación económica. 
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Nuestro país es capaz de crear entre 2.500 y 4.000 

nuevas unidades anuales, incluso en los peores 

momentos. Ésta es una tendencia que se 

mantendrá y que deberá superarse en los 

próximos años. Puede cambiar el perfil de 

franquiciado, los sectores más influyentes o los 

rangos de inversión, pero lo que es indudable es 

la fuerza de la creación de nuevos negocios que 

genera el sistema. La caída que se dio en el año 

2009 como consecuencia de la situación 

económica afectó sobre todo a los sectores 

inmobiliario y de intermediación financiera. 

Paralelamente, se produjo también un ajuste 

general que ha afectado a aquellas unidades que 

por unas u otras razones eran menos rentables y 

que se habían desarrollado en momentos de 

elevado crecimiento. En la actualidad, la 

franquicia representa cerca de un 18% sobre el 

comercio minorista y no ha dejado de crecer su 

incidencia desde el 9% del inicio de la década. De 

igual forma, el peso relativo en número de 

unidades presenta una aceleración continuada y 

se confirma que en términos comparados una 

unidad en franquicia genera mayores 

rendimientos que una unidad independiente. 

El futuro inmediato se orienta principalmente 

hacia un crecimiento continuo en el ámbito de los 

servicios especializados de todo tipo y en todos 

los segmentos, con un aumento imparable que 

también se reflejará en modelos de negocio de 

nicho desarrollados con claridad. En paralelo, los 

sectores tradicionales seguirán manteniendo su 

crecimiento y continuo asentamiento. 
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Inversión: una constante


La inversión generada casi se duplicó en tan sólo los 

primeros cinco años de este período. Posteriormente, 

decreció al inicio de la recesión económica, para retomar 

de nuevo el crecimiento de una forma más moderada en 

estos momentos, en que se encuentra afectada por la 

contracción del crédito. 

No obstante, la inversión seguirá incrementándose de 

nuevo, si bien de forma diferente a la contemplada hasta 

la fecha y en un nuevo escenario, donde se ha iniciado, 

ya desde hace algún tiempo, la entrada progresiva de 

multifranquiciados, inversores y grupos especializados 

de inversión, que irán en aumento y facilitarán el 

desarrollo de aquellas marcas que seleccionen. 

Facturación: en aumento


La facturación global del sector se duplicó en tan sólo 

siete años. Se retrajo en 2009 y posteriormente volvió a 

incrementarse. Los porcentajes de crecimiento, en 

conjunto, son espectaculares. 

En los años analizados,se pone de manifiesto un 

importante incremento en el sector retail de forma 

permanente como resultado del asentamiento de 

muchas de las marcas presentes en el mercado y 

también de la aparición de nuevos operadores. Por su 

parte, el sector servicios, que muestra un fuerte 

crecimiento, sufre con posterioridad una importante 

caída como consecuencia de la pérdida de un más que 

significativo número de unidades, que actualmente han 

vuelto a recuperarse. Por último, el sector hostelería/

restauración mantiene cifras estables que volverán a 

despuntar como lo han hecho en tiempos pasados. En 

este último sector se dan cita muchos grupos 

empresariales que aglutinan múltiples marcas. 
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