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ra ponerse en marcha eleva la parti-
da inicial, algo que los candidatos a 
franquiciado deben tener muy en 
cuenta al estudiar posibilidades». 

José Aragonés, socio director de la 
consultora de franquicias T4, expli-
ca que «algunos sectores tan amplios 

como el de los servicios, donde en-
tran iniciativas formativas como las 
de las academias de idiomas, agen-
cias inmobiliarias o pequeños cen-
tros de reparación de móviles y ven-
ta de accesorios trabajan con márge-
nes de beneficio elevados por las 

El canon para contar 
con la supervisión de 
la marca suele ser del 
10% de la inversión 
inicial./ J. CUÉLLAR

EL 90% DE LOS 

CANDIDATOS 

APORTA EL 50%  

DE LA ENTRADA 

CON DINERO  

PROPIO Y PIDE AL 

BANCO EL RESTO

ANA ROMERO MADRID 
La idea de ganar dinero resulta ten-
tadora para muchas personas, si 
bien no suelen conocerse vías garan-
tizadas para conseguir este objetivo 
con creces, sencillez y total comodi-
dad y seguridad.  

 El negocio de las franquicias es 
una fórmula, entre otras posibles, de 
lanzarse a una actividad, bajo el pa-
raguas de una marca, tratando de re-
cuperar lo antes posible la inversión 
inicial necesaria y, si el negocio mar-
cha viento en popa, hacer caja y con-
tinuar creciendo.     

Entrar en alguna de las numero-
sas propuestas que ofrece el sector 
en España a los interesados supone 

un desembolso medio inicial de 
85.000 euros, según Santiago Barba-
dillo, responsable de la consultora 
Barbadillo y Asociados, con dilatada 
trayectoria en su ámbito. «Las inver-
siones iniciales inferiores a este im-
porte tiran ya a la baja y las que su-
ponen 50.000 euros o menos se con-
sideran bajas», acota el experto.  

Barbadillo indica que el canon de 
entrada que suele satisfacerse para 
operar con la marca deseada suele 
ascender al 10% de los recursos ne-
cesarios para comenzar en el nego-
cio. «Otros aspectos, como contar 
con un local, hacer obra civil, com-
prar maquinaria o cualquier otro ti-
po de producto o requisito previo pa-

¿EXISTE LA GALLINA  
DE LOS HUEVOS DE ORO?    
La cifra media de inversión intersectorial para hacerse 
franquiciado en España es 85.000 euros y se estima que un 
esfuerzo inferior a 50.000 euros puede considerarse bajo 

IDEAS MÁS ECONÓMICAS Y RENTABLES 

Anytime Fitness, la franquicia
de gimnasios de conveniencia
más grande del mundo, con
más de 3.600 clubes operativos
en 30 países y más de cuatro
millones de socios, ha sumado
un nuevo hito a su trayectoria
en nuestro país al recibir el pre-
mio a la franquicia extranjera
con mayor desarrollo en Espa-
ña, otorgado por elEconomista
Franquicias.
Emilio Quero, Director General
para Iberia, fue el encargado de
recoger este galardón que reco-
noce el esfuerzo de la compa-
ñía por a!anzar su liderazgo en
España. Un país donde estima
cerrar el 2018 con cerca de 80
clubes,paraseguirdandopasos
haciasuobjetivodealcanzar las
250 unidades operativas en los
próximos cinco años.
El buen ritmo de expansión de
la cadena en España se debe a

PUBLIRREPORTAJE

ANYTIMEFITNESS,PREMIOALAFRANQUICIA
EXTRANJERACONMAYORDESARROLLOENESPAÑA

“la potencia del negocio que es
exactamente lo que el merca-
do busca.” Para los franquicia-
dos, Anytime Fitness ofrece
“un concepto muy potente, de
alta rentabilidad, con una tasa
de fracaso del 0% en nuestro
país, un ROI bastante corto,
una sólida imagen de marca y
un soporte y acompañamiento
constante que asegura el éxito
de nuestros clubes. La sencillez
operativa permite que cualquier
emprendedor –con o sin expe-
riencia previa en el sector- pue-
da abrir y crecer de forma sos-
tenida gracias a nuestro exitoso
modelo” explica David Abra-
hams, Director de Expansión
de la franquicia.
Por su parte los socios “en-
cuentran en nuestros clubes
gimnasios cercanos, cómodos
y cálidos, sin masi!caciones,
siempre abiertos, con vestua-

rios y duchas privados donde
todos pueden sentirse como en
casa”señala.
El plan de desarrollo de la !rma
contempla implantarse en todo
el territorio nacional, si bien
destacan la oportunidad que
se presenta para su modelo en
Madrid, Andalucía, Canarias,
Cantabria, Navarra, Comunidad
Valenciana yGalicia.
Para losdecididosaemprender,
ofrece la oportunidad de !rmar
un contrato de6+5años,conun
canon de entrada de 32.000€
para la reserva de territorio. La
inversión inicial se estima en
unos 1.000€ /m2 de gimnasio
(entre 400m2 a 600m2). A cam-
bio ofrecen un soporte 360º
desde el primer minuto de la
relación ayudando incluso en la
selección del local idóneo en te-
rritorios de alrededor de 35.000
habitantes. www.anytimeitness.com

Tras cinco años de trayectoria en nuestro país,Anytime Fitness
será en 2017 y por 4º año consecutivo, líder nacional en su sector
en cuanto a número de aperturas. La irma cerrará el ejercicio con
casi 50 clubes abiertos en España, cerca del doble que en 2016.
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Después de años dedicados al
mundo infantil, ¿cómo y porqué
naceEurekakids?
Junto con mi esposa Marta Roget
quisimos llevar a cabo un proyecto
propio que ensalzara los mejores
valores de la infancia. La idea era
apoyar a los padres en la tarea de
educar a sus hijos a través de ju-
guetes educativos que además tu-
viesen una gran calidad,ya que ha-
blamos de niños, y que fuesen res-
petuososconelmedioambiente.

¿Aque franjadeedadvandirigidos
vuestrosproductos?
De 0 a 12 años. Diseñamos ju-
guetes que potencian diferentes

PUBLIRREPORTAJE

EUREKAKIDS,LA
FRANQUICIADEÉXITO
ENELSECTORDEL
JUGUETEEDUCATIVO

áreas de desarrollo del niño según
la edad. Por ejemplo, los juguetes
para niños hasta los 12 meses
buscan potenciar la coordina-
ción mano-ojo, el desarrollo so-
cio-emocional o el cognitivo.Hasta
los 3 años, además de juguetes
que perfeccionan estas áreas, se
incorporan juguetes que estimu-
lan la adquisición del lenguaje y
así progresivamente hasta llegar a
los 12 años.

¿Qué valores queréis transmitir
desdeEurekakids?
Estamos comprometidos con la
educación de los niños y estamos
convencidos de que todos son pe-

formación especíica– les orienta
sobre qué juguete es el más ade-
cuadopara la edaddel niño,y tam
biénpueden recibir asesoramiento
desde nuestro departamento de
atención al cliente.

Desde la inauguraciónde laprime-
ra tienda en Girona en 2002 ¿qué
crecimientohatenido lamarca?
Acabamos de cumplir 15 años y
estamos satisfechos de poder de
cir que desde sus inicios no hemos
parado de crecer. Actualmente
tenemos cerca de 180 tiendas en
13 países y seguimos avanzando
con nuestro plan de expansión. Po
ejemplo,acabamos de estrenarnos

queñosgeniosenpotencia.Poreso
insistimos en que se les estimule
mediante el juego, porque pasán-
dolo bien se aprendemás.
Nuestros juguetes están pensa-
dos para despertar su curiosidad,
para que toquen,huelan,manipu-
len..., y para que sean creativos,
imaginen y jueguen en familia y
con los amigos.

¿Qué tipo de atención ofrecéis a
vuestrosclientes?
Nos esforzamos por atenderles de
la manera que les es más cómo-
da en cada momento. Puede ser
desde nuestra tienda física, don-
de nuestro personal –que recibe

en Honduras. Las previsiones son
muy positivas y prevemos seguir
creciendoen lospróximosaños

Eurekakids es una empresa especializada en la
comercialización y distribución de juguetes didácticos y
pedagógicos de calidad así comode decoración infantil.En
Eurekakids están convencidos de que la educación es lamejor
herramienta para el correcto desarrollo de los niños.Por eso su
misión consiste en ofrecer juguetes educativos de calidad que
aporten un valor añadido a su tiempo de juego estimulando el
desarrollomental a través de actividades creativas y lúdicas.
Hablamos conErikMayol,Ceo y fundador de Eurekakids.

www.eurekakids.es
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creciendoen lospróximosaños.

propias características de los nego-
cios». Los expertos indican que, por 
lo general, los futuros franquiciados 
empiezan aportando el 50% de los 
recursos con fondos propios y pi-
diendo financiación bancaria para 
hacerse con el resto del capital nece-

ACADEMIAS,  
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PERSONAL, ENTRE  

LAS OPCIONES 

MÁS DINÁMICAS 

sario. «Conozco casos de personas 
que disponían de todos los recursos 
y, sin embargo, decidieron apalancar-
se porque les resultaba más favora-
ble. Existe también el caso de entida-
des, como Sabadell, que capaces de 
diseñar operaciones que cubren la to-
talidad del importe necesario, según 
el perfil de solvencia del demandan-
te», ilustra Barbadillo. 

Dependiendo de la elección hecha, 
se debe desembolsar una cantidad 
más o menos alta para operar, «pero 
nadie debería creer que el sistema de 
franquicias es la panacea, pues no es 
cierto», advierte Aragonés. «No hay 
duros a peseta, existen ideas de ne-
gocio bien planteadas, con techos de 
rentabilidad adecuados, que permi-
ten recoger beneficios, si la planifica-
ción y el trabajo son adecuados y se 
evitan sectores que encarnan modas 
pasajeras, como el de los cigarrillos 
electrónicos visto recientemente», 
añade Barbadillo. 

Más allá de lo caro o barato que re-
sulte comenzar, se pueden hacer es-
tudios de mercado y tomar todas las 
precauciones, «pero no puede saber-
se qué cifras arrojará el futuro nego-
cio, pues los resultados de una misma 
marca cambian enormemente en ma-
nos de unos franquiciados u otros», 
previene Aragonés.  

Tener estimaciones sobre el nivel 
de ventas y la rentabilidad prevista, 
expresada en porcentaje sobre esa 
magnitud, es un dato, no el más inte-
resante para comenzar. «Preferiría 
saber en cuánto tiempo se recupera 
la inversión inicial – lo que técnica-

mente se conoce como tasa interna 
de rentabilidad o TIR– y procuraría 
que fuera inferior a dos años, pues 
muchos acuerdos se firman por cin-
co años », detalla Barbadillo.    

Más allá de los sectores concretos, 
entrar en ellos en el momento indica-
do es otra cuestión de vital. «En estos 
momentos funcionan cadenas como 
Cereal Hunter Café, donde se requie-
ren unos 40.000 euros para empezar 
a trabajar, un local, leche y cereales», 
recuerda el experto. No faltan opcio-
nes más económicas y en sectores 
novedosos, al menos para el gran pú-
blico, que tratan de explotar posibili-
dades en torno a cuestiones de lo 
más diverso.  

Nascia es una empresa creada en 
2010, centrada en combatir la ansie-
dad y el estrés mediante el uso de 
dispositivos tecnológicos y sesiones 
de entrenamiento para que los inte-
resados avancen en la gestión de sus 
emociones. «Empezamos a franqui-
ciar en 2014, la central facturó 
340.000 euros el año pasado y tene-
mos siete centros abiertos en España, 
además de acuerdos con socios tec-
nológicos y científicos internaciona-
les en Holanda, Suiza y Reino Uni-
do», explica Pablo Muñoz, responsa-
ble y creador de esta idea de negocio, 
además de antiguo trabajador finan-
ciero, al que sorprendió la crisis en 
2009. «La inversión inicial en Nascia 
es de 23.000 euros, se recupera en 
año y medio o dos años y trabajamos 
con tres líneas de negocio: tratamien-
to a particulares, formación para em-
presas y venta de material tecnológi-

co», concreta Muñoz. «Hemos ido 
abriendo unos tres centros al año, no 
tenemos prisa ni nos interesa tanto 
dónde se ubican nuestros estableci-
mientos, como quién los abre», afir-
ma el directivo de Nascia. La firma es 
proveedora de sistemas tecnológicos 
de medición de respuestas fisiológi-
cas para universidades y cuerpos de 
seguridad del Estado.     

Con una inversión media de  
29.000 euros es posible hacerse fran-
quiciado de Ambiseint, creada en 
2003, franquicia desde 2011, y está 
centrada en la imagen de marca de 
las compañías a través del olor. «La 
inversión inicial se recupera en nue-
ve meses y la rentabilidad ronda un 
200% sobre el precio de compra», ex-
plica Fernando Castillo, director ge-
neral de la enseña. Ambiseint tiene 
ya 60 franquiciados, 50.000 clientes y 
presencia en tres continentes.  

El sector inmobiliario, que ha sufri-
do notablemente en la crisis, vuelve a  
remontar con firmas como Alfa Inmo-
biliaria, en pie desde1996 «gracias a 
habernos capitalizado en los mejores 
momentos y no haber cometido locu-
ras», asegura Jesús Duque, vicepresi-
dente de la firma. «A nuestra cadena 
se puede acceder con una inversión 
de 6.000 euros, si se opera desde un 
despacho, sin local, y aprovechando 
las opciones de internet», aclara. 
Ejemplos no faltan y áreas como la de 
las apuestas deportivas o el cuidado 
personal podrían animar el mercado. 
«Eso sí, que nadie insista en la fórmu-
la para adelantarse y conseguir oro: 
no existe», zanja Aragonés.
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