
 

Quien tenga una tienda, que la atienda. El refranero popular resume la filosofía de más 

del 90% de las redes de franquicia, que prefieren asociados que gestionen 

personalmente su negocio porque de este modo aumentan las posibilidades de éxito y 

la rentabilidad. La central, por su parte, se ocupa de formar al emprendedor, a quien 

normalmente no se le exige experiencia en el sector  

Texto: Carmelo Hermoso de Mendoza  



    
Razones de peso. Las franquicias se han 

transformado en una alternativa económica y 

de empleo para muchas personas que ven, en 

estos modelos de negocio, una manera de 

cambiar su actual situación laboral para 

transformarse en trabajadores por cuenta 

propia y poder desarrollar sus iniciativas 

empresariales de la mano de una enseña con 

experiencia. Para Salvador ]iménez Mariscal, 

socio fundador de S] Mariscal Asociados, 

cada vez son más habituales los casos de 

emprendedores que, por diversos motivos, 

"deciden adquirir una franquicia para llevar 

las riendas de su negocio y dejar de ser 

asalariados" .  

Pero, además, el autoempleo es la fórmula 

que mejor se adapta a las necesidades de los 

emprendedores. Según Ignacio Crespo, 

consultor de MundoFranquicia Consulting, las 

enseñas más demandadas son aquellas que 

requieren una inversión reducida y un bajo 

nivel de riesgo y de gestión. En este tipo de 

cadenas el emprendedor se siente, en opinión 

de Raúl Esteban, director de Comunicación y 

Marketing de Café de Indias Coffee Shop, 

"mucho más seguro, porque cuenta con el 

respaldo de una marca de prestigio, 

consolidada en el sector y con una central de 

franquicia que le presta todos los servicios 

necesarios para desempeñar su actividad".  

Asimismo, la franquicia brinda al fran-

quiciado "la oportunidad de aprovechar las 

sinergias y economías de escala que genera la 

red, y le da legítimo derecho a usar una 

marca. A la vez, el franquiciado mantiene su 

condición jurídica de empresario indepen-

diente", añade Emiliano Bermúdez, subdi-

rector general de la inmobiliaria Don Piso.  

Aunque son muchas las ventajas que 

ofrecen las franquicias de auto empleo a la 

hora de emprender una andadura empresarial 

con éxito, hay que tener en cuenta que son un 

modelo de negocio que, en la mayor parte de 

los casos, da para obtener un sueldo. "Difícil 

será que", como comenta Ignacio Crespo, "al 

final de mes no mejoremos  

 

sustancialmente los ingresos que teníamos 

como asalariados". No obstante, hay que 

evitar planteamientos erróneos y ser realistas. 

"Cuando analizas las cuentas de resultados y 

empiezas a restar alquileres e insumos [bienes 

empleados en la producción de otros bienes], 

te das cuenta de que el negocio de auto 

empleo da para un sueldo y, en el  

"Antes de dar ningún paso, 
el emprendedor tiene que 
estar convencido de que el  

sector en el que va a entrar es 
de su total interés"  

mejor de los casos, si las cosas van bien, para 

tener un beneficio interesante; de ninguna 

manera podremos igualar las rentabilidades 

que ofrecen otras empresas de mayor in-

versión", asegura Manuel Bermejo, director 

de Programas para la Alta Dirección del Ins-

tituto de Empresa.  
 
Implicarse en el negocio. El hecho de que 
un elevadisimo porcentaje de franquicias,  

superior al 90%, apueste por autoempleados 
que se pongan al frente del negocio tiene que 
ver con una cuestión de implicación y 
dedicación. "Las centrales de franquicia 
suelen preferir a una persona que se 
autoemplee, no a un simple inversor que 
ponga el dinero, porque al estar el franqui-
ciado presente en el funcionamiento diario del 
negocio y al depender su economía del 
mismo, pone más empeño en que vaya bien", 
explica Santiago Barbadillo, director de 
Barbadillo Asociados. 

En este sentido, el subdirector general de 

Don Piso asegura que las redes de franquicia 

prefieren franquiciados que puedan involu-

crarse de lleno en la marcha diaria de la em-

presa, que vivan y sientan el sector. Sobre 

todo "durante la fase inicial de lanzamiento, 

de forma que posteriormente controlen y 

dirijan la franquicia mucho más eficazmente".  

Por otra parte, las redes son conscientes de 

que cuando al frente de un negocio hay un 

emprendedor que ha invertido su dinero, el 

grado de compromiso es muy alto. Una 

responsabilidad que se materializa, en opinión 

de Sara Gil, directora de Expan- ~  



    

~ sión de la red de peluches 

personalizados Pelucharia, "en una 

buena calidad de atención al cliente y en 

que los puntos de venta estén 

gestionados según los estándares 

establecidos por la franquicia". De esta 

forma, en los establecimientos en que el 

asociado se halla al frente, "el índice de 

rentabilidad es muy superior", apunta 

josé Vicente Segarra, director general de 

la franquicia de cosmética natural Aro-

mas de Provenza. Esto explica que la 

mayor parte de las enseñas exija 

contractualmente a los franquiciados 

gestionar directamente el negocio.  

 

La cuestión económica. Por regla 

general, las centrales de franquicia 

suelen buscar a personas con unas 

características muy particulares. Entre otras, 

que tengan cierto grado de iniciativa propia, 

capacidad de gestión, y que asuman 

responsabilidades sin poner en peligro el 

concepto de negocio transmitido por la enseña. 

En ningún caso hay que olvidar tampoco la 

solvencia económica.  

Por tanto, para adherirse a una enseña de  

 

autoempleo , además de tener madera de 

franquiciado, es preciso disponer de la sufi-

ciente capacidad financiera como para hacer 

frente a la inversión necesaría. Esto significa 

que, antes de sumamos a un negocio en cadena 

como autoempleados, conviene hacer un 

análisis pormenorizado de nuestra situación 

económica, sopesar los riegos que  

 

estamos dispuestos a asumir y tener muy 

claro cuáles son los recursos disponibles. 

Para ello calcularemos el valor total de los 

activos personales y el volumen de las 

obligaciones financieras, y determinaremos 

el montante de lo que podemos invertir.  

De nada sirve tener un elevado espíritu 

empresarial si de ninguna manera 

disponemos de los fondos necesaríos para 

abrír el negocio. A las centrales no les 

interesa que sus asociados se queden 

asfixiados económicamente, y son 

conscientes de que, aunque la cuantía mo-

netaria no sea muy alta, "si el emprendedor 

carece de un capital mínimo o de 

posibilidades de conseguirlo, es difícil que 

pueda montar una franquicia", reconoce 

Emiliano) Bermúdez.  

Disponer de fondos propios es una con-

dición sine qua non para poner en marcha 

una franquicia de autoempleo, aunque, como 

señala el responsable de Barbadillo Asociados, 

"algunos creen que no los necesitan, cuando 

generalmente lo que se recomienda es tener al 

menos el 50% de la inversión". Y si es más, 

incluso mejor, porque lo normal  

 
Las pegas del autoempleo  

 
+Lagunas. En ocasiones los 
autoempleados tienen escasas 
nociones del sistema de 
franquicia, "con lo que pueden 
surgir conflictos con el 
franquiciador por no entender 
cuáles son las funciones de la 
central", asegura Santiago 
Barbadillo.  

+Mayor riesgo. El autoempleado, 
en general, vuelca toda su 
capacidad económica en un solo 
negocio, de modo que sufre 
íntegramente el riesgo que  

 

implica. "El inversor, por el 
contrario, suele poner los 
huevos en diferentes cestas, y si 
una empresa le va mal, otras le 
irán bien", describe 
metafóricamente el responsable 
de SJ Mariscal Asociados.  

+Olvida la rentabilidad. Desde un 
punto de vista económico, el 
emprendedor que busca el 
autoempleo suele centrar su 
análisis de la enseña en el 
desembolso, mientras que el 
inversor lo hace en la 
rentabilidad.  

 

A diferencia del autoempleado,  
"el inversor no deja de exprimir el 
modelo de negocio en busca de 
una mejora en la rentabilidad, 
mientras que aquel se acomoda en 
un determinado nivel de 
eficiencia", indica Ignacio 
Crespo.  

+Oedicación plena. El espíritu de 
sacrificio del autoempleado en 
franquicia es mucho más elevado 
que el del mero inversor, porque 
tiene que estar permanentemente 
al frente del negocio. Su esfuerzo 
siempre es muy superior.  

 

+preguntón. Normalmente el 
autoempleado tiene menos riesgo 
de ruptura con la central, "puesto 
que suele seguir a rajatabla las 
pautas marcadas por la enseña y 
confía plenamente en su saber 
hacer", explica Emiliano 
Bermúdez. Pero también requiere 
más atención a la hora de 
"atender sus continuas consultas 
cuando quiere tomar pequeñas, y, 
tal vez, insignificantes 
decisiones", confiesa el 
responsable de Comunicación y 
Marketing de Café de Indias.  



  
es que muchos auto 

empleados obtengan 

los créditos para hacer frente al negocio 

hipotecando su casa o la de algún familiar, o 

con su propio patrimonio como aval. La 

razón la explica Salvador jiménez Mariscal: 

"habitualmente los bancos no dan créditos a 

una sociedad de nueva constitución o con un 

capital social bajo, salvo que se ofrezcan ga-

rantías hipotecarias. Hay pocas entidades fi-

nancieras que apuesten fuerte por la fran-

quicia y concedan créditos sin ese tipo de 

avales" .  

Si bien en términos generales los em-

prendedores que deciden abrir un negocio en 

cadena se hallan condicionados desde un 

punto de vista financiero, en la medida en 

que se trata de personas con una capacidad 

económica limitada para acometer una in-

versión de cierta envergadura, los analistas 

del sector opinan que este problema se puede 

minimizar acudiendo a un servicio de 

asesoramiento profesional por parte de un 

consultor de franquicia, cuyo cometido es 

ayudar a seleccionar la enseña adecuada a su 

perfil y a sus condicionantes. "El problema 

de fondo no es que no pueda llevar a cabo la 

inversión, sino que muchas veces el em-

prendedor carece de criterios profesionales 

para decidir cuál es su opción óptima y elude 

el asesoramiento profesional porque lo ve 

como un coste añadido. Pero la realidad es 

que este asesoramiento es un seguro para él, 

con un coste muy reducido", asegura el 

consultor de MundoFranquicia Consulting.  

Crespo considera que a veces se le da ex-

cesiva importancia a la inversión inicial que 

requiere un negocio y se obvia, de alguna 

manera, la evolución que este va a tener en el 

tiempo. Pero advierte: "una inversión se 

puede financiar; un mal plan de negocio,  
no",  

Los expertos tampoco recomiendan 

afrontar el negocio con unas finanzas muy 

ajustadas, ni dejarse sorprender por la falta de 

previsión. "Es necesario contar con un fondo 

de maniobra lo suficientemente am-  

 

plio como para aguantar los primeros meses 

tras la apertura. No se puede tener una es-

tructura de capital tan débil que si al segundo 

mes las ventas no van como se esperaba, el 

negocio entre en quiebra", señala Manuel 

Bermejo.  

Mentalidad de franquiciado. Para inte-

grarse en una cadena, ya sea como autoem-

pleado o como inversor, es necesario tener 

ante todo mentalidad de franquiciado. Es 

decir, una manera de pensar que supone, por 

una parte, disponer de un espíritu em-

presarial, independiente y emprendedor, pero 

al mismo tiempo ser capaz de aceptar y 

cumplir toda una serie de medidas definidas 

por la central que, de alguna manera, mer-

marán espontaneidad en la dirección del ne- 

gocio.  

Esta mezcla puede resultar un tanto ~  

Los negocios de trato directo 
con el público y los que exigen 

mayor dedicación y 
compromiso suelen pedir un 
asociado que se autoemplee  

 

Sólo para inversores  

proximadamente un 70% de las enseñas que 

franquician en España precisa una inversión de 
menos de 120.000 euros, una cantidad que puede ser 

considerada como óptima para el autoempleo. La 

variedad de marcas y de modelos de negocio que se 

halla por encima de los 120.000 euros es amplia, pero 

disminuye a medida que las cuantías aumentan. 

Entre 300.000 y 500.000 euros las franquicias dejan 

de ser claramente de autoempleo; a partir de esta 

última cifra, sólo grandes inversores pueden -y se 

arriesgan a- desembolsar semejante capital. Algunas 

de ellas son marcas de reconocido prestigio y 

renombre, como Pachá, Burger King o Kentucky Fried 

Chicken, que precisan cuantías económicas por 
encima de los 500.000 euros. Otras no suenan tanto, 

pero no por ello requieren menos aportación. Es el 

caso de Fórmula 0  Indoor Karting, Latinos o 

Compañía Maderera del Ocio, en las que el 

franquiciado necesita más de 1 millón de euros.  

Las personas que se suman a este tipo de 

franquicias "son claramente inversores", reconoce 

Gonzalo Córdoba, director de Marketing y Compras 

de ATB Centros de Bricolaje, una enseña en la que 

para ser franquiciado hay que estar dispuesto a 

gastarse por encima de los 600.000 euros. Unas 

cifras no aptas para autoempleados.  

A



  

~ Paradójica, puesto que tendremos que ser 

capaces de asumir la gestión empresarial de un 

negocio a la vez que nos dejamos moldear y 

aceptamos las directrices marcadas desde la 

central. Una amalgama que se convierte en 

imprescindible para que la relación entre el 

franquiciado y la red transcurra en perfecta 

armonía. Hay que tener en cuenta que aceptar 

instrucciones, aportaciones y consejos forma 

parte del acuerdo empresarial que se establece 

entre el franquiciado y el franquiciador. De esta 

manera se asegura  

 

la aplicación de las técnicas y del saber hacer 

que resultan necesarias para la correcta marcha 

del negocio, y que evitan que cada uno de los 

eslabones que forman la cadena de franquicia 

actúe por su cuenta. Según el profesor del 

Instituto de Empresa, se consigue así la 

unanimidad en el funcionamiento de la red "y 

una imagen homogénea que resulta vital e 

imprescindible en el mercado".  

Además de las caracteristicas básicas, a la 

hora de sumamos a un negocio de autoempleo 

deberiamos tener en cuenta otra serie  

Con derecho a paro  

 

de factores. Los profesionales consultados por 

En Franquicia recomiendan a los em-

prendedores que, antes de apostar por una 

enseña concreta, analicen no sólo el funcio-

namiento de su red, sino también si comparten 

los valores del franquiciador y si van a ser 

capaces de seguirlos y aplicarlos. "Tendrían 

que ver las opciones que les ofrece el sector y 

decantarse por aquella que les dé las máximas 

garantías, tanto en experiencia como en 

métodos propios, estructura, marketing, 
técnicas innovadoras, operativas vanguardistas 

o herramientas", detalla el subdirector general 

de Don Piso.  

Para el director general de Aromas de 

Provenza todos estos factores son de una 

importancia esencial, y, antes de dar ningún 

paso, el emprendedor "tiene que estar con-

vencido de que el sector en el que va a entrar es 

de su total interés".  

Si la identificación con la filosofía de la 

enseña resulta esencial, no menos importante es 

disfrutar con la actividad que vamos a 

desarrollar y que nos guste el producto o 

servicio que vendemos. "Parte del éxito reside 

en el entusiasmo con el que el franquiciado 

vive día a día la gestión del negocio", apunta la 

directora de Expansión de Pelucharia.  

El entusiasmo y la ilusión no tienen por qué 

ocultar la realidad de toda empresa de  

 
partir de 2007 estatuto del 
trabajador autónomo será una 

realidad si se cumplen los plazos 
previstos. Un marco jurídico que 
permitirá cobrar un seguro de 
paro por cese de actividad y al 
que podrán acogerse aquellos 
franquiciados que estén dados de 
alta como autónomos. Además, 
entre otras medidas que recogerá 
el estatuto, los trabajadores por 
cuenta propia tendrán claros sus 
derechos y deberes; negociarán 
convenios  

 

colectivos y podrán acogerse a la 
jubilación anticipada. "Se trata de 
un marco general donde quedarán 
amparadas aquellas personas que 
están bajo el paraguas del trabajo 
autónomo. Históricamente los 
trabajadores por cuenta propia 
hemos reclamado un seguro por 
cese de actividad cuando por 
causas ajenas a la voluntad del 
propio autónomo tenga que cerrar 
el negocio" explica a En 
Franquicia Lorenzo Amor, 
presidente de ATA  

 

(Asociación de 
Trabajadores Autónomos).  
Los expertos proponen que e[ 
sistema se autofinancie a través 
de las cuotas que estos 
trabajadores pagan a la Seguridad 
Social y con [a creación de un 
Fondo de Garantía por Cese de 
Actividad, pero, según las 
asociaciones, quedan flecos 
pendientes, ya que hasta el 
momento se desconoce si será 
obligatorio o cuánto habrá que 
cotizar. La gran mayoría de los 
autónomos cotiza por la base  

 

mínima a la Seguridad Social y no 
parece proclive a pagar más. Esto 
hace pensar que será difíci I que la 
prestación se autofinancie si al 
mismo tiempo no se incrementa la 
cuota mínima, [o que puede crear 
un gran malestar en el colectivo. 
Las asociaciones de autónomos  
I levan años pidiendo un estatuto 
que proteja a los más de tres 
mi[lones de trabajadores por 
cuenta propia que hay en España, 
de los cuales alrededor de 
900.000 trabajan en el comercio.  

A 



  
 

 

 

autoempleo. Como su propio nombre indica, 

el autoempleo "exige una dedicación 

máxima para la buena marcha del negocio, 

de ahí que la motivación y el interés del 

franquicia do sean fundamentales para man-

tener altos índices de calidad y productivi-

dad", dice el director de Comunicación y 

Marketing de Café de Indias.  

Sectores proclives. La mayor parte de los 

negocios en franquicia están pensados para 

el autoempleo, entendiendo como talla em-

presa en la que la dedicación y la gestión 

diaria del franquiciado son absolutas.  

La dedicación plena suele ser una de las 

características primordiales que buscan las 

enseñas enfocadas al autoempleo. Redes que 

procuran ante todo un perfil 

emprendedor, propio de personas 

que quieran tener su propio 

negocio y vivir de él, y que 

huyen por el contrario de los 

típicos inversores que lo que 

buscan sumándose a una 

franquicia es diversificar sus 

empresas, y que no se implican 

personalmente en la gestión. Este 

es el caso de Don Piso, un 

concepto que, como explica su 

subdirector general, "exige estar 

en el día a día, tomándole el 

pulso a un sector activo, 

dinámico y cambiante".  

Por el contrario, también hay 

segmentos de actividad muy po-

co exigentes en este aspecto. "Es 

el caso de la venta automática o 

de aquellos que no requieren una 

dedicación intensiva del 

franquiciado, como pueden ser 

las enseñas publicitarias", obser-

va Barbadillo.  

El grado de exigencia por 

parte de las enseñas dependerá 

de los elementos diferenciales 

que se quieran imprimir. "Si somos 

distribuidores exclusivos de un producto con 

alta demanda, el factor personal es irrele-  

 

El autoempleado suele centrar 
su análisis de la enseña en el 
desembolso, mientras que el 

inversor lo hace en la 
rentabilidad  

vante. Pero en un sector donde la oferta se 

percibe como indiferencia da por parte del 

consumidor, es la persona que se encuentra 

al frente del negocio la que marca la distin-

ción. y ese toque se consigue cuando el ges-

tor es el propio franquiciado", matiza el con-

sultor de MundoFranquicia Consulting.  

En general, todos aquellos negocios que 

tienen un trato directo con el público, como 

son la restauración, la venta al detalle o las  

 

oficinas de servicios, y que exigen una ma-

yor dedicación y compromiso, precisan de un 

franquiciado que asuma directamente la 

gestión bajo la fórmula de autoempleo.  

Sin limitaciones. Ser autoempleado no 

tiene por qué ser un factor que limite el cre-

cimiento de un franquiciado. Por el contra-

rio, son muchos los emprendedores que en su 

día empezaron abriendo una unidad de 

negocio y que al cabo de los años se han 

convertido en multifranquiciados de reco-

nocido éxito. Este es el caso de Alejandro de 

Lama Ferreiro, asociado de Look &. Find, 

que posee en la actualidad una docena de 

oficinas inmobiliarias distribuidas a lo largo 

del corredor del Henares, entre Guadalajara, 

Azuqueca y Alcalá.  

Lo que empezó siendo un autoempleo se 

ha acabado convirtiendo en un pequeño 

emporio que emplea en la 

actualidad a cerca de medio 

centenar de personas. ¿El 

secreto? "Trabajar mucho y 

dedicarle al negocio todo el 

tiempo que sea necesario", 

confiesa este emprendedor.  

Normalmente, las cadenas 

no ponen traba alguna para que 

sus franquiciados posean más 

de una franquicia. "En nuestra 

enseña son muy pocos los 

emprendedores que tienen una 

única oficina", afirma con 

orgullo el sub director general 

de Don Piso.  

Para Ignacio Crespo, aunque 

la gestión física de un negocio 

sea, en principio, incompatible 

con la multifranquicia, se sale 

de toda lógica que una enseña 

pueda limitar el crecimiento a 

un franquiciado de éxito en la 

red. "La figura del franquiciado 

gestor suele ser un requisito 

básico como entrada en la 

enseña, pero pierde importancia 

con el tiempo, al ser 

reemplazado por la propia experiencia", 

afirma. >  



 

 

~ El conocimiento del modelo de negocio 

para un emprendedor que abre una segunda o 

tercera franquicia es un valor añadido, 

puesto que no parte de cero. Por el contrario, 

tal y como lo entiende Santiago Barbadillo, 

"ya tiene experiencia en la gestión de dicha 

franquicia, la conoce a la perfección y sabe 

cómo hacer que funcione. Por tanto, necesita 

menos dedicación para gestionar el 

establecimiento y puede rentabilizar más su 

tiempo".  

Esta capacidad organizativa, en opinión 

de la directora de Expansión de Pelucharia, 

es fundamental a la hora de ir escalonando 

las nuevas aperturas a los periodos de adap-

tación necesarios para dirigir los estableci-

mientos, "siempre de forma que la calidad de 

la gestión de cada pl,mto de venta no sufra 

con el crecimiento", matiza.  

 

"En donde suelen flaquear más 
los franquiciados de autoempleo 
es en la visión empresarial y en 

la falta de espíritu emprendedor"  

Pero no todas las enseñas que hay en el 

mercado ven con muy buenos ojos que sus 

franquiciados adquieran cierto poder en la 

cadena. Salvador jiménez Mariscal denuncia, 

sin dar nombres, que hay grandes marcas 

que, durante largo tiempo, apuestan por sus 

antiguos asociados a la hora de abrir nuevos 

establecimientos para expandirse mejor y 

más rápidamente. "Pero cuando la central ve 

que los franquiciados adquieren  

 

poder aliándose entre ellos, opta por otorgar 

licencias a nuevos e inexpertos emprende-

dores".  

Cuando saber es peor. Una caracteristi-

ca, y al mismo tiempo ventaja, del sistema 

de franquicia es que generalmente no es ne-

cesario tener experiencia para ponerse al 

frente de un negocio en cadena. El descono-

cimiento de un sector no es un inconveniente 

a la hora de regentarlo. Es más, muchas 

enseñas rechazan a esos emprendedores con 

un largo bagaje profesional que, más que un 

valor añadido para la cadena, suponen un 

lastre. "Hay conceptos que se basan en hacer 

las cosas de forma muy distinta a como se 

hacian tradicionalmente, y lo que buscan son 

emprendedores que no estén contaminados, 

que sean virgenes y maleables", explica el 

director de Programas ~  
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"Aquí no te puedes poner enfermo"  
  

 

Javier Gorritz y María Graciela González Muller eli gieron el auto-

empleo en una franquicia como la mejor fórmula para  ser más libres 

en su trabajo. Procedentes de Venezuela, en donde h abían ges-

tionado un negocio familiar de muebles, una vez ins talados en Espa-

ña se emplearon por cuenta ajena en sendas empresas , pero pronto 

se percataron de que lo suyo no era estar bajo las directrices de  

 

ningún jefe. "Cuando trabajas para una compañía nor malmente 

siempre tienes a alguien por encima de ti que te va  dirigiendo e in-

dicando qué es lo que tienes que hacer. En un negoc io propio, tú to-

mas las riendas, y desde el principio hasta el final las responsabilida-

des son tuyas.Además, pese a los esfuerzos que supo ne, estás 

construyendo algo para ti mismo", explica Gorritz.  

Este franquiciado de la enseña de papelería Carlin en Leganés (Ma-

drid) no oculta que poseer un negocio de autoempleo  tiene también 

sus inconvenientes. "No dispones de muchas de las v entajas que 

tienes cuando trabajas por cuenta ajena.Aquí no te puedes poner 

enfermo. Cerrar todo el mes de agosto e irte de vac aciones es 

complicado, porque tienes que atender a los cliente s. El horario, 

además, es muy sacrificado, porque en realidad está s todo el día en 

la tienda. No obstante, también tienes tus compensa ciones", reco-

noce.  

¡Y monetariamente, merece la pena ser autoempleado?  "Sacamos 

dos sueldos decentes, pero lo cierto es que si trab ajásemos en 

nuestras respectivas profesiones [su mujer es matem ática y él pu-

blicitario], económicamente estaríamos mejor. Pero no lo cambia-

mos",afirma taxativamente.  



 

 

~ para la Alta Dirección del Instituto de 

Empresa. De esta forma se evita que los fran-

quiciados aporten al negocio vicios adquiri-

dos en otros lugares.  

No obstante, para Santiago Barbadillo no 

está de más que el emprendedor que compra 

una franquicia de autoempleo tenga una 

cierta experiencia en determinados sectores, 

como por ejemplo en hostelería y res-

tauración, aunque al mismo tiempo reconoce 

que este tipo de enseñas "está diseñando 

negocios con una operativa cada vez más 

sencilla" .  

Salvador jiménez Mariscal defiende que 

nunca viene mal "conocer someramente el 

negocio que se va a ádquirir", porque muchas 

veces lo que diferencia a una cadena de otra 

no son los método~ de trabajo, sino más bien 

su decoración, productos exclusivos o  

 

"El autoempleado tiene menos 
riesgo de ruptura con la central, 

pero también requiere más 
atención por sus continuas 

consultas"  

presencia en el mercado a través de una 

marca de reconocido prestigio.  

En todo caso, la inexperiencia debería 

suplirse por una conveniente transmisión del 

saber hacer del franquiciador a través de los 

manuales operativos, la asistencia y la 

adecuada formación, tal como hace la mayor 

parte de las enseñas.  

"Ofrecemos toda la formación teórica y 

práctica necesaria para hacer llegar al fran-  

 

quiciado-autoempleado la cultura corporativa 

y el método operativo de nuestra central. Se 

trata de una formación inicial que le facilita 

el acceso a herramientas de marketing 
inmobiliario, campañas de publicidad, 

sistemas informáticos interactivos, bases de 

datos compartidas, cartera de inmuebles 

desde el primer día, sistemas de consultoría 

online o actualización de productos finan-

cieros. De esta manera, nuestro asociado 

aprende las técnicas de captación, peritaje y 

venta necesarias para la marcha de su nego-

cio, además de la normativa jurídica, gestión 

de alquileres y trámites hipotecarios propios 

de su actividad. Este aprendizaje teórico se 

completa con un programa práctico en las 

oficinas propias de Don Piso y, por supuesto, 

con un apoyo constante al franquiciado-

autoempleado", explica Emiliano ~  

 
     La visión de los franquiciados / 02 Carmen Agu do. de Descamps 

'las preocupaciones te 
las llevas a la cama"  

   
Hace más de doce años, Carmen Agudo no podía siquiera imaginar 

que con el paso del tiempo acabaría regentando una tienda de la misma 

enseña para la que trabajaba como dependienta. Durante año y 

medioAgudo fue empleada de una franquiciada de Descamps, la 

cadena francesa de ropa de hogar y complementos de decoración. 

"Pero se cerró y pasé a ser contratada directamente por la central", 

recuerda.  

Así estuvo durante tres años más hasta que, en 1998, decidió que había 

llegado el momento de arriesgarse y lanzarse a abrir una tienda por su 

cuenta.AI fin y al cabo, conocía el modelo de negocio, manejaba todas 

las referencias de la tienda con soltura y sabía lo que era tratar con el 

público.  

"No me habría metido en todo esto si no hubiese tenido experiencia, 

porque es una franquicia muy complicada, debido al elevado número 

de artículos que manejamos en la tienda", explica. Agudo,que tiene 

instalado el punto de venta en el centro comercial Sexta Avenida, en El 

Plantío (Madrid),abrió en un principio el negocio con la idea de seguir 

sacándose un sueldo para poder vivir y para dejar de tener jefes. Dos 

objetivos que ha cumplido con creces. "Desde el principio me fue 

bastante bien. A los pocos meses de  

 

inaugurar el establecimiento tuve que coger a una empleada, y después 

a otra más. Ahora, ochos años después de haberse instalado como 

autoempleada, tiene previsto abrir su segunda franquicia con 

Descamps.  

De su etapa anterior añora la despreocupación,"porque el sábado 

echabas el cierre y hasta el lunes te olvidabas. Ahora no es así, las 

preocupaciones te las llevas a la cama", concluye.  



 
 

>- Bermúdez.  

Para la mayor parte de las fuentes consul-

tadas por esta publicación, la formación que 

recibe cualquier autoempleado es suficiente 

para llevar con criterio un negocio en cadena. 

No obstante, hay algunos aspectos en los que 

el emprendedor vacila. "A veces flojean en el 

convencimiento de sus propias posibilidades, 

pero la formación que reciben les capacita de 

manera sobrada", dice José Luis González-

Hontoria, director comercial de Artesanos 

Camiseros.  

Dependiendo del tipo de enseña, las ha-

bilidades y fallos por parte del franquiciado 

variarán. En una marca como Pelucharia, el 

mayor caballo de batalla se centra en aquellas 

personas que no están habituadas a manejar 

ordenadores. "Un problema que resolvemos 

utilizando por una parte un sistema muy 

intuitivo y, por otra, ampliando la formación 

en esta área a quienes lo necesitan", indica 

Sara Gil.  

 

"El negocio de autoempleo da 
para un sueldo y, en el mejor de 

los casos, si las cosas van 
bien, para tener un beneficio 

interesante"  

Según Santiago Barbadillo, en donde 

pueden flaquear más los autoempleados es en 

la visión empresarial y en la falta de espíritu 

emprendedor. También adolecen de una 

cierta "confusión entre cuáles son sus 

funciones y cuáles las de los franquiciado-

res". Inicialmente, añade Ignacio Crespo, se 

pueden observar fallos en el día a día del ne-

gocio, porque los cursos de formación son 

eminentemente teóricos. "De ahí la impor-

tancia del apoyo al comienzo en el propio 

local del franquiciado".  

Aunque la formación sea imprescindi-  

 

ble, no siempre resulta suficiente. "Hay mu-

chos otros factores que influyen positiva-

mente en el correcto desarrollo del negocio 

franquiciado, y uno de ellos es, sin duda, el 

asesoramiento continuado por parte de los 

servicios centrales", señala Jordi Rio, socio 

fundador de la cadena de despachos de abo-

gados RioAsociados. A su juicio, tener un 

contacto diario con los franquicia dos re-

dunda en un mayor aprovechamiento de las 

oportunidades de negocio por parte de estos, 

y se potencia la unidad de la red".  

El responsable de SJ Mariscal Asociados 

considera que, si bien las redes tienden a en-

señar cómo se maneja el negocio objeto de la 

franquicia, no forman al franquiciado para ser 

empresario. En su opinión, deberían 

potenciar más este papel y, salvo que el aso-

ciado ya tenga experiencia como empresario, 

"obligarle a recibir algún curso especializado, 

por lo menos en lo básico y elemental". :  

 
La visión de los franquiciados / 03 David Cobreros. de Tecnocasa  

"A mayor esfuerzo,mayor recompensa"  
 

David Cabreros empezó a trabajar en Tecnocasa como asesor. Durante 

año y medio asimiló y aprendió los intríngulis del negocio. Un periodo 

de tiempo que le sirvió de gran ayuda a la hora de esta-  
 

 

 

blecerse por su cuenta y convertirse en autoempleado. "Cuando empecé 

a trabajar en Tecnocasa, tenía claro que quería seguir el ejemplo del 

franquiciado que me había contratado, que empezó también como 

asesor".  

Para David Cobre ros, lo más importante en un negocio como este es la 

dedicación, ya que de ello dependerá, en cierta medida, la rentabilidad 

del mismo. "Cuanto más esfuerzo se le dedica, mayor recompensa se 

obtiene", indica sin ningún atisbo de duda.  

Este franquiciado, que en la actualidad posee dos oficinas de Tecnocasa 

en Madrid, confiesa que los inicios siempre son difíciles, y más en un 

sector como el inmobiliario, en donde los ingresos suelen tardar en 

producirse."Tienes que hacerte con una cartera de clientes y esto lleva 

su tiempo". De ahí que recalque la importancia de no cejar en el 

empeño y "estar plenamente convencido de lo que  uno hace". Cabreros 

cree que ser auto empleado tiene muchísimas ventajas, siempre y 

cuando "uno asuma las responsabilidades y sacrificios que ello 

conlleva".  
 


