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cal).  Relacionado con la inver-
sión  hasta un 34% de los fran-
quiciados españoles afirma 
que tuvo que invertir más de 
lo previsto en el inicio. En un 
79% de los casos esta partida 
adicional de dinero fue desti-
nada al acondicionamiento 
del local, seguida del sobre-
coste del mobiliario.  

Las campañas de márke-
ting y comunicación también 
necesitan una mejora. Algu-
nos franquiciados  opinan que 
en muchos casos queda rele-
gada a un segundo plano. Un 
57% de los encuestados consi-
dera que el franquiciador no 
es suficientemente transpa-
rente con los fondos recauda-
dos para tal fin, e incluso opi-
nan que no se emplean ade-
cuadamente. Un problema 
que Santiago Barbadillo, di-
rector general de Barbadillo y 
Asociados, considera que po-
dría mejorar con la creación 
de una cuenta independiente 
destinada a comunicación que 
permitiera al franquiciado co-
nocer y consultar en cualquier 
momento a qué y cómo se ha 
destinado el capital.

Por qué una franquicia puede 
ser tu próximo negocio
Las tiendas en cadena siguen siendo una buena opción para emprender, aunque los 
franquiciados reclaman mejoras en la formación y en la comunicación.

Á. Méndez. Madrid 
Inma Zoilo abrió una franqui-
cia de Nostrum, la cadena de 
comida casera, en 2013. Ella 
es una de las 216.895 personas 
que este año han encontrado 
un empleo bajo este modelo 
de negocio. Un sector que 
continúa creciendo: un 1% 
más respecto a 2012. Pablo 
Gutiérrez, director de opera-
ciones de Mundofranquicia, 
comparte este optimismo y 
comenta que en este ejercicio 
se ha incrementado en al me-
nos un 10% el número de per-
sonas interesadas en adherir-
se a este sistema. 

Ayudas  
Zoilo explica que optó por 
una tienda en cadena por la 
seguridad que aporta una 
marca que ya tiene un hueco 
en el mercado, por la sencillez 
en el suministro de mercan-
cías y las facilidades y amparo 
para negociar con los provee-
dores.  

Como ella son muchos los 
profesionales que recurren a 
esta sistema por las ventajas 
de una marca franquiciadora. 
Sin embargo, no todo es Jauja. 
Las tiendas en cadena impo-
nen un modo de trabajar y 
unas condiciones muy con-
cretas que hay que estar dis-
puesto a acatar. Gutiérrez re-
cuerda que “hay que saber 
trabajar en red, y respetar las 
normas y protocolos que mar-
ca la central”.  

La relación general entre 
franquiciado y central es bue-
na, pero según el Primer estu-
dio de satisfacción del franqui-
ciado realizado por Barbadillo 
y Asociados, aún hay varias 
asignaturas pendientes en las 
que los nuevos empresarios 
reclaman mejoras. Una de 

ellas es la formación y el apo-
yo previo a la apertura. Si 
bien, como en el caso de la 
franquiciada de Nostrum, las 
pautas y asesoramiento fue-
ron las adecuadas, este infor-
me asegura que un 42% de los 
nuevos franquiciados encon-
tró serias deficiencias. Las re-
clamaciones se centran sobre 
todo en que la formación se 
realiza en poco tiempo –nor-
malmente menos de una se-
mana–, se profundiza poco en 
la materia y por tanto muchos 
deben aprender de forma au-
todidacta. A estas carencias se 
suma también la falta de reci-
claje con el paso del tiempo. 

Inversión 
La inversión es uno de los as-
pectos que más se tiene en 
cuenta a la hora de escoger 
marca. Javier Pelayo, socio di-
rector de T4 Franqucicias , re-
cuerda que las de mayor creci-
miento son las que proporcio-
nan soluciones inmediatas y 
viables para el autoempleo. En 
estos casos el capital necesario 
oscila entre los 3.000 y los 
90.000 euros (si necesita lo-

� En España operan 
actualmente 1.040 
franquicias, según la 
Asociación Española de 
Franquiciadores (AEF). 
 

� El número de 
establecimientos 
operativos ha registrado 
un incremento del 2,5%, 
alcanzando más de 
59.000 locales.  
 
� En 2012 las tiendas en 
cadena facturaron 25.937 
millones de euros, lo que 
supone un descenso del 
1,5% respecto a 2011.  
 
� El perfil de la persona 
que quiere abrir un 
franquicia está 
cambiando. Actualmente 
es un profesional que 
busca autoempleo, por lo 
que se orienta a enseñas 
de menor inversión y de 
fácil gestión.  

El sector  
en cifras

Se estima que en 
2013 las franquicias 
han dado empleo  
a más de 216.000 
personas

Cuando mejorar 
profesionalmente 
es sólo un juego
Á. M. Madrid 
¿Quién dijo que jugar es cosa 
de niños? Existen muchos en-
tornos en los que los juegos 
pueden funcionar adecuada-
mente. Y las organizaciones 
son uno de ellos. Para mues-
tra, Microsoft. Según el libro 
Gamificación (editorial Pear-
son), el grupo de pruebas en el 
gigante del software, liderado 
por Ross Smith, prueba perió-
dicamente y de manera rigu-
rosa su producto, traducido a 
los principales idiomas del 
mundo. Una tarea ardua y 
complicada ya que la evalua-
ción no se limita al inglés. Para 
solucionar el problema Smith 
recurrió a los juegos. Creó lo 
que se conoce como el Lan-
guage Quality Game, y trans-
formó este proceso de prue-
bas en una experiencia intere-
sante y agradable. Como éste 
hay muchos ejemplos que de-
muestran que la gamification 
puede fomentar la creativi-
dad en los empleados. 

Fernando Botella, CEO de 
Think&Action, la define co-
mo “la aplicación de dinámi-
cas de juego para captar la 
atención, fomentar la partici-
pación, la concentración, la 
motivación, la fidelización, el 
aprendizaje y la generación 
de comunidades, entre otras 
ventajas”. Y, aunque parezca 
mentira, todo es jugable. Así 
lo cree Marta Romo, socia di-
rectora de Be-Up, quien, sin 
embargo, advierte de que pa-
ra que esta técnica sea real-

Los entornos lúdicos facilitan la creatividad y la productividad.

mente útil tiene que tener en 
cuenta tres principios: “El flu-
jo, que el juego sea retador pe-
ro no difícil; la mecánica, defi-
nir los puntos, niveles, meda-
llas, narrativa, desafíos, clasi-
ficaciones, etcétera; y la diná-
mica, lo que implica acción, 
más allá del pensamiento”. 

Si se dibuja bien el juego, el 
empleado puede lograr im-
portantes avances:  
 
� Definir con mayor claridad 
cuáles son los objetivos, las 
metas de la compañía y las ta-
reas que el trabajador debe 
realizar para su consecución.   
 
� Los juegos hacen más visi-
bles las aportaciones y actua-
ciones de cada empleado. 
Además, permite a la empresa 
revisar la organización y la es-
tructura interna.   
 
� Recompensa a los emplea-
dos según lo que hacen, y no 
por el cargo que ostentan.   
 
� Inyecta diversión en el tra-
bajo al crear experiencias que 
sacan a la plantilla de la rutina, 
que enganchan y fomentan la 
participación y la innovación.  
 
� Invita a los trabajadores a 
adquirir nuevas habilidades y 
refuerza actitudes positivas.   
 
� Fomenta el liderazgo y el 
trabajo en equipo, y permite a 
la empresa identificar el ta-
lento interno. 
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