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La franquicia inmobiliaria en 15 preguntas y respuestas.

1. éQué es una franquicia inmobiliaria?

a. Definicion de franquicia

b. Muchas agencias bajo una Unica marca inmobiliaria.

c. El franquiciador fija las condiciones

2. éCuales son las partes de una franquicia inmobiliaria?

a. El franquiciador

b. El franquiciado

3. ¢Qué es una Red de franquicias?

a. El uso de una misma marca es la base de las franquicias.

b. La reiteracion del éxito es la razén de ser de toda franquicia.

4. ¢éComo abrir una agencia inmobiliaria en franquicia?

a. Acreditacion profesional de las personas fisicas

b. ¢éComo elegir su red de franquicias inmobiliarias?

La formacion del franquiciado.

Proceso de apoyo a los franquiciados.

Contacte personalmente con un franquiciado en activo.

Examine con un experto las cifras de la franquicia.

5. éCual es el perfil personal de un candidato a una franquicia inmobiliaria?

6. éCudles son las ventajas e inconvenientes de la franquicia inmobiliaria?
a. Para el franquiciado

VENTAJAS

Beneficiarse del conocimiento de la marca del franquiciador

Modelo comercial testado

Marca establecida

Division del trabajo entre franquiciado y franquiciador.

Ser parte de una red de profesionales que son sus socios.

Obtencién de capital necesario para empezar
Apoyo con la planificacién financiera y comercial

Ayudas del franquiciador

INCONVENIENTES

Dependencia

Transmision del negocio

Elevada inversion inicial

Tarifas de franquicia

Los clientes insatisfechos con la marca

Estructura compleja de la oficina central del franquiciador

b. Para el franquiciador

7. éHay independencia de gestion del franquiciado?

a. El franquiciado es independiente y responsable de sus acciones.

b. Sometimiento al contrato de franquicia.

c. Proteccion al franquiciado.

8. éPor qué se ha especializado la franquicia inmobiliaria?

a. Hay muchos tipos de franquicias inmobiliarias en base a las profesiones del sector.

b. Franquicias especializadas en el inmobiliario alto standing.
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Dimensién y Desarrollo de la Red

Rentabilidad del Franquiciado

Rentabilidad del Franquiciador
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Estrategias"

107
109

1. éQué es en esencial el Manual de Operaciones de una franquicia inmobiliaria? __ 109

4.

Guia de Operaciones

Uniformidad y Consistencia

Formacion

Cumplimiento Legal
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Adaptabilidad

. Contenido del Manual de Operaciones de una franquicia inmobiliaria.

. Manual de Negocio

. Manual de Administracion

. Manual de Producto

. Manual de Ventas

. Manual de Compras

Manual del Local

. Manual de Imagen Corporativa
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Caso practico: Estructura basica de Manual de Operaciones de Franquicia
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Caso Practico Detallado: "Estructuracion y Aplicacion del Manual de Operaciones

en la Franquicia Inmobiliaria"
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El contrato de franquicia inmobiliaria.
Capitulo 19. El contrato de franquicia inmobiliaria.
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El contrato de franquicia.
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Clausulas de Resolucion del Contrato

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados

118
120
120
120

120
120
120
121
121
121
121
121
121
121




inmolgx.com

Contraprestacion Econdmica

Localizacién del Punto de Venta

Acondicionamiento del Local

Determinacién de la Zona de Exclusividad Territorial

Exclusividad de Producto

Establecimiento de Independencia Empresarial

Contenido del Know-How

2. Obligaciones de las partes.

a. Obligaciones del franquiciador.

Propiedad de la Marca y Elementos Distintivos

Permitir el Uso de Derechos de Propiedad Industrial o Intelectual
Transmision de Experiencia y Conocimientos

Explotacion Exitosa del Negocio

Suministro de Productos o Servicios

Asesoramiento y Asistencia Técnica

Control de Calidad

Respeto a la Exclusividad

b. Obligaciones del franquiciado.

Pago de Canon de Entrada y Royalties

Venta de Productos Exclusivos

Respeto a la Exclusividad

Uso del Know-How

Derechos de Propiedad Industrial o Intelectual

Asistencia y Formacion

Facturacion Minima

Cesion del Negocio

Condiciones de las Instalaciones

c. Documentacion del know-how de la franquicia.

3. Ventajas y desventajas de la franquicia.

a. Ventajas para el franquiciador.

Rapido Crecimiento

Inversion Compartida

Menores Gastos de Gestidn

Mayor Motivacion de los Franquiciados

Planificacion Eficiente de Funciones y Aprovisionamiento

Acceso a Mercados Exteriores

Rentabilizacion del Marketing y Comunicacion

Economias de Escala

b. Desventajas para el franquiciador.

Riesgo de Pérdida de Control
Posible Competencia de Franquiciados

Dependencia de la Red de Franquicias

Riesgo de Litigios y Conflictos
Necesidad de Asistencia Continua

Riesgo de Dafio a la Marca

Costes de Implementacion y Supervision
c. Ventajas para el franquiciado

Productos y Marca Reconocida

Exclusividad de Productos y Territorio

Reduccién del Riesgo Comercial

Asesoramiento y Formacion

Estudios de Mercado y Ubicacién

Conocimiento de Rentabilidad

Actualizacion de Técnicas Comerciales

Ventajas Financieras

Formacién Continua

Economias de Escala

d. Desventajas para el franquiciado.

Costes Iniciales
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Capitulo 22. Precauciones basicas del contrato de franquicia inmobiliaria.
1.

u A W N

8. Cambio del contenido de la franquicia inmobiliaria.

. Marca en la franquicia inmobiliaria.

. Sistema de compras y exclusivas.

. Zona de exclusividad de la franquicia inmobiliaria.

. Obligaciones de las partes en la franquicia inmobiliaria.

. Terminacion del contrato de franquicia inmobiliaria.
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Franquicia inmobiliaria”

"Elementos y Compromisos en el
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Contrato de

Clausula de contingencias del precontrato.
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Responsabilidad del franquiciador

Procedimiento de devolucion

Causas no imputables al franquiciado

Restitucion o retencion

Plazo de vigencia de la clausula

Notificacion por escrito

Resolucidon amigable

. Causas de resolucion del contrato de franquicia inmobiliaria.

Delimitacion precisa

Exclusividad real

Reservas del franquiciador

Proteccién y competencia

Transferibilidad

Duracion

Cambios en la zona

Garantias

Competencia en linea

Resolucion del contrato

. Clausulas de desempeiio minimo de la franquicia inmobiliaria.

Realismo

Excepciones y causas de incumplimiento

Notificacidén y renegociacion

Tiempo para mejorar

Revisiéon periddica

Mediacidén y resolucién de disputas

Flexibilidad

Transparencia

Asesoramiento legal

Plazo de Contrato

Renovacion del Contrato

Condiciones de Renovacion

Costes de Renovacion

Notificacion de Terminacion

Condiciones de Terminacion

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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Devolucién de Propiedad 179
Confidencialidad y No Competencia 179
Proceso de Transicion 179
10. Obligaciones financieras en el contrato de franquicia inmobiliaria. 180
Royalties 180
Fondo de Publicidad 180
Otros Pagos 180
Impuestos 180
Ajustes de Tarifas 180
Forma de Pago 181
Auditorias Financieras 181
Consecuencias del Incumplimiento 181
Transparencia 181
11.Caso Practico: "Navegando por las Precauciones en el Contrato de Franquicia
inmobiliaria" 181
Capitulo 23. Obligaciones del franquiciador inmobiliario. 184
1. Transmisién de la unidad patrimonial organizada o modelo de empresa que va a
desarrollar el franquiciado. 184
2. Obligaciones inmateriales (integracion del franquiciado en la red del
franquiciador). 186
3. Caso Practico: "Responsabilidades y Compromisos del Franquiciador" 187
Capitulo 24. Obligaciones contractuales del franquiciador de una franquicia
inmobiliaria. 189
1. En relacion con la marca. 189
2. En relacién con el saber hacer (know-how). 190
3. Asesoramiento y asistencia continuada. 191
Capitulo 25. Obligaciones del franquiciado inmobiliario. 193
1. Obligaciones del franquiciado inmobiliario. 193
2. El pago de cuotas. 194
Cuota de entrada 194
Cuotas periddicas 194
Cuota de publicidad 195
3. Deber de colaboracion 195
Actuacion dentro de una red organizada 195
Deber de colaboracién 196
Cumplimiento de las instrucciones del franquiciador 196
Uso apropiado de la propiedad industrial 196
Caracter personalisimo del contrato 196
Informacion completa al franquiciador 196
Sometimiento a clausulas limitativas de la actividad 196
Clausulas de no competencia 197
4. Instrucciones recibidas del franquiciador para la explotacion de la franquicia
inmobiliaria. 197
5. La obligacion de no competencia. 198
6. Las obligaciones econémicas 199
7. La exigencia de avales 200
Garantias financieras (avales u otras) 200
Clausulas penales (indemnizaciones pactadas) 201
Equilibrio contractual y buena fe 201

>Para aprender, practicar. 12
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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Cumplimiento de regulaciones locales

201

8. Caso Practico Detallado: "Responsabilidades y Compromisos del Franquiciado" _ 202

Capitulo 26. Extincion del contrato de franquicia inmobiliaria.

1. Extincion del contrato de franquicia inmobiliaria.

204
204

Causas de extincion

Ligquidacidon de activos y pasivos

Indemnizacion o compensacion

Liquidacion de la mercancia

Duracién de las restricciones post-contractuales

Equilibrio contractual

2. Motivos que originan el fin del contrato de franquicia inmobiliaria.
Primer grupo: Causas dependientes de la voluntad de una de las partes.

Segundo grupo: Causas basadas en circunstancias objetivas.

3. La voluntad de una sola de las partes.

204
204
204
205
205
205

205
206
206

207

Desistimiento en contratos

Causas del desistimiento

Duracion indefinida

Mutua confianza

Requisitos para el ejercicio del desistimiento

Ineficacia del desistimiento

4. éCuando hay causa justificada y cuando no?

5. La resolucion del contrato de franquicia y el plazo.

Importancia del Plazo

Contrato de Duracién Determinada

Vencimiento Automatico del Plazo

Extincion Anticipada por Causas Legitimas

Extincién Anticipada por Causas Ilegitimas

Tacita Reconduccion

Pactos de Renovacién o Prérroga

Conducta Abusiva

No Renovacion sin Justa Causa

6. Se acabo la franquicia, y éahora qué?

Conclusiéon de Obligaciones Contractuales

Indemnizaciones o Compensaciones Econdmicas

Compensacion por Clientela
Indemnizacién por Dafos y Perjuicios
7. Caso Practico: "Finalizacion y Consecuencias del Contrato de Franquicia"
PARTE CUARTA
Formularios internacionales de franquicia inmobiliaria.
Modelos de contrato internacional de franquicia inmobiliaria.
Modelo 1.
Modelo 2.
Modelo 3.
Modelo 4
Modelo 5.
Modelo 6.

Modelo 7 (franquicia de servicios).

Modelo 8 (franquicia sélo de parte del local “corner in shop”).

PARTE QUINTA

Casos practicos de la franquicia inmobiliaria.

Capitulo 27. Casos practicos de la franquicia inmobiliaria.

>Para aprender, practicar. 13
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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223
231
233
235
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Caso Practico 1 "FRANQUICIA INMOBILIARIA". El problema de la ubicacion de la
franquicia. 247
Causa del Problema 247
Soluciones Propuestas 247

Reevaluacion de la Ubicacion 247
Estrategia de Diversificacion 248
Marketing Intensivo 248
Negociacidon de Condiciones del Contrato 248
Consecuencias Previstas 248
Resultados de las Medidas Adoptadas 248
Lecciones Aprendidas 248

Caso Practico 2 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Gestion de Conflictos de Marca y
Reputacion” 249
Causa del Problema 249
Soluciones Propuestas 249

Revisién y Alineacion de Marketing 249
Campafia de Restauracion de la Marca 249
Implementacién de un Sistema de Control 249
Sanciones Contractuales 249
Consecuencias Previstas 249
Resultados de las Medidas Adoptadas 250
Lecciones Aprendidas 250

Caso Practico 3 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Desafios en la Integracion de
Nuevas Tecnologias" 251
Causa del Problema 251
Soluciones Propuestas 251

Formacién Personalizada 251
Soporte Técnico Continuo 251
Implementacién Gradual 251
Incentivos para la Adopcidn Tecnoldgica 251
Consecuencias Previstas 251
Resultados de las Medidas Adoptadas 252
Lecciones Aprendidas 252

Caso Practico 4 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Negociacion y Resolucion de
Conflictos en Acuerdos de Exclusividad Territorial" 253
Causa del Problema 253
Soluciones Propuestas 253

Revisién Detallada de los Contratos 253
Negociacion Dirigida 253
Redistribucion Territorial 253
Compensacion Econémica 253
Consecuencias Previstas 253
Resultados de las Medidas Adoptadas 254
Lecciones Aprendidas 254

Caso Practico 5 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Adaptacion a Cambios en la
Legislacion del Mercado Inmobiliario" 255
Causa del Problema 255
Soluciones Propuestas 255

Capacitacion Legal y de Cumplimiento 255
Auditoria y Actualizacidon de Procesos 255
Asesoria Legal Continua 255
Comunicacién con Autoridades Reguladoras 255
Consecuencias Previstas 255
Resultados de las Medidas Adoptadas 256
Lecciones Aprendidas 256
Caso Practico 6 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Optimizacion de Recursos y

>Para aprender, practicar. 14
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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Eficiencia Operativa en Tiempos de Crisis" 257
Causa del Problema 257
Soluciones Propuestas 257
Revisién de Costes y Presupuesto 257
Estrategias de Marketing Digital 257
Diversificacidon de Servicios 257
Negociacion con Proveedores 257
Consecuencias Previstas 257
Resultados de las Medidas Adoptadas 258
Lecciones Aprendidas 258
Caso Practico 7 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Superacion de Desafios en la
Expansion Internacional” 259
Causa del Problema 259
Soluciones Propuestas 259
Formacién Intercultural y Linguistica 259
Asesoramiento Legal Local 259
Estrategias de Marketing Localizadas 259
Intercambio de Mejores Practicas 259
Consecuencias Previstas 259
Resultados de las Medidas Adoptadas 260
Lecciones Aprendidas 260
Caso Practico 8 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Manejo de Conflictos Entre
Franquiciados y Gestion Centralizada" 261
Causa del Problema 261
Soluciones Propuestas 261
Mesa Redonda de Franquiciados 261
Flexibilizacion de Politicas 261
Programa de Evaluacion y Retroalimentacion 261
Representacion de Franquiciados en Decisiones Estratégicas 261
Consecuencias Previstas 261
Resultados de las Medidas Adoptadas 262
Lecciones Aprendidas 262
Caso Practico 9 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Recuperacion y Reestructuracion
Tras una Crisis Financiera" 263
Causa del Problema 263
Soluciones Propuestas 263
Plan de Recuperacién Financiera 263
Apoyo Directo a Franquiciados 263
Innovacion en Servicios Inmobiliarios 263
Comunicacion Transparente y Continua 263
Consecuencias Previstas 263
Resultados de las Medidas Adoptadas 264
Lecciones Aprendidas 264
Caso Practico 10 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Implementacion de Estandares
de Sostenibilidad y su Impacto en la Red" 265
Causa del Problema 265
Soluciones Propuestas 265
Formacion en Sostenibilidad y Beneficios a Largo Plazo 265
Incentivos para Propiedades Sostenibles 265
Colaboracién con Expertos en Sostenibilidad 265
Campafas de Marketing enfocadas en la Sostenibilidad 265
Consecuencias Previstas 265
Resultados de las Medidas Adoptadas 266
Lecciones Aprendidas 266
Caso Practico 11 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Manejo de la Discrepancia en
Valoraciones de Propiedades" 267
Causa del Problema 267

>Para aprender, practicar. 19
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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Soluciones Propuestas 267
Establecimiento de un Comité de Valoracion 267
Formacién en Valoracion de Propiedades 267
Sistema de Retroalimentacién 267
Uso de Herramientas Tecnoldgicas 267

Consecuencias Previstas 267

Resultados de las Medidas Adoptadas 268

Lecciones Aprendidas 268

Caso Practico 12 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Gestion de Crisis de Reputacion

por Malas Practicas de un Franquiciado" 269

Causa del Problema 269

Soluciones Propuestas 269
Investigacién Inmediata 269
Comunicacion Publica y Gestion de Crisis 269
Plan de Acciéon Correctiva 269
Programa de Revision y Cumplimiento 269

Consecuencias Previstas 269

Resultados de las Medidas Adoptadas 270

Lecciones Aprendidas 270

Caso Practico 13 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Retos en la Integracion de una

Nueva Tecnologia de Realidad Virtual" 271

Causa del Problema 271

Soluciones Propuestas 271
Capacitacion en Realidad Virtual 271
Soporte Técnico y Asistencia 271
Estrategia de Implementacion por fases 271

Consecuencias Previstas 271

Resultados de las Medidas Adoptadas 272

Lecciones Aprendidas 272

Caso Practico 14 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Estrategias de Retencion de

Clientes en un Mercado Competitivo" 273

Causa del Problema 273

Soluciones Propuestas 273
Programa de Fidelizacidon de Clientes 273
Mejora del Servicio al Cliente 273
Alianzas Estratégicas 273
Comunicacion Personalizada 273

Consecuencias Previstas 273

Resultados de las Medidas Adoptadas 274

Lecciones Aprendidas 274

Caso Practico 15 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Desarrollo de un Nuevo Nicho de

Mercado: Propiedades Ecoldgicas" 275

Causa del Problema 275

Soluciones Propuestas 275
Formacién Especializada en Propiedades Ecoldgicas 275
Estudio de Mercado y Estrategia de Posicionamiento 275
Campafas de Marketing y Sensibilizacion 275
Alianzas con Desarrolladores de Propiedades Ecoldgicas 275

Consecuencias Previstas 275

Resultados de las Medidas Adoptadas 276

Lecciones Aprendidas 276

Caso Practico 16 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Desafios en la Gestion de

Propiedades Multiculturales y de Alta Gama" 277

Causa del Problema 277

Soluciones Propuestas 277
Entrenamiento Intercultural y en Lujos Inmobiliarios 277
Servicios Personalizados de Alta Gama 277

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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Marketing Multicultural y Estratégico 277
Red de Contactos Internacionales 277
Consecuencias Previstas 277
Resultados de las Medidas Adoptadas 278
Lecciones Aprendidas 278
Caso Practico 17 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Modernizacion de Procesos y
Digitalizacion en Tiempos de Cambio" 279
Causa del Problema 279
Soluciones Propuestas 279
Programa de Capacitacion en Tecnologia Digital 279
Asistencia Técnica y Soporte 279
Estrategia Gradual de Implementacion 279
Evaluacion y Feedback Constante 279
Consecuencias Previstas 279
Resultados de las Medidas Adoptadas 280
Lecciones Aprendidas 280
Caso Practico 18 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Manejo de Conflictos Internos y
Retencién de Talentos" 281
Causa del Problema 281
Soluciones Propuestas 281
Revision de las Politicas de Compensacion 281
Programas de Desarrollo Profesional 281
Sesiones de Feedback y Comunicacién Abierta 281
Reconocimiento y Recompensas 281
Consecuencias Previstas 281
Resultados de las Medidas Adoptadas 282
Lecciones Aprendidas 282
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Expansion a Mercados Rurales" 283
Causa del Problema 283
Soluciones Propuestas ] 283
Estudio de Mercado Especifico para Areas Rurales 283
Estrategias de Marketing Localizadas 283
Formacién en Propiedades Rurales 283
Colaboraciones con Negocios Locales 283
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Resultados de las Medidas Adoptadas 284
Lecciones Aprendidas 284
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Desleal Entre Franquiciados" 285
Causa del Problema 285
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Implementacion de Sanciones Contractuales 285
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Resultados de las Medidas Adoptadas 286
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Causa del Problema 287
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Programas de Mejora y Mantenimiento 287
Colaboraciones con Empresas Locales 287
Analisis de Precios y Condiciones de Mercado 287

>Para aprender, practicar. 17
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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Lecciones Aprendidas 292
Caso Practico 24 "FRANQUICIA INMOBILIARIA" - "Gestion de la Diversidad y
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Causa del Problema 293
Soluciones Propuestas 293
Programas de Formacion en Diversidad e Inclusion 293
Estrategias de Marketing Inclusivo 293
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>Para aprender, practicar. 18
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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¢ QUE APRENDERA?

>

inmolex.com

LA FRANQUICIA
INMOBILIARIA

Y VVYVY \ 24

A\

Estructura y elementos clave de un contrato de franquicia inmobiliaria.
Derechos y obligaciones del franquiciador y del franquiciado.

Gestion y resolucidn de conflictos en el ambito de las franquicias
inmobiliarias.

Adaptacién a cambios legislativos y su impacto en las franquicias.
Estrategias de marketing y promocién en el sector inmobiliario
franquiciado.

Importancia de la diversidad y la inclusién en el negocio inmobiliario.
Técnicas efectivas para la gestion de propiedades y maximizacidon de
ingresos.

Implementacion de tecnologia y digitalizacidn en la franquicia inmobiliaria.
Estrategias de expansion y desarrollo de nuevos mercados.

Cumplimiento de estandares éticos y practicas comerciales responsables.
Tendencias del mercado inmobiliario y adaptacion a las necesidades
cambiantes del cliente.

Gestion de crisis y mantenimiento de la resiliencia en tiempos de
incertidumbre econdmica.

>Para aprender, practicar. 19
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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Introduccion

inmolex.com

LA FRANQUICIA
INMOBILIARIA

FRANQUICIA INMOBILIARIA: EL CONTRATO QUE PUEDE MULTIPLICAR TU
CRECIMIENTO... O CONVERTIRSE EN TU MAYOR RIESGO

La franquicia inmobiliaria se ha convertido en una de las vias mas rapidas para
escalar una agencia, profesionalizar su operativa y competir bajo una marca
reconocida. En un sector donde la captacién de clientes, la reputacion y la
eficiencia comercial lo son todo, integrarse en una red aporta visibilidad,
procesos, tecnologia, formacién y soporte continuo. Pero esa misma potencia
tiene una cara menos amable: la franquicia no es un “logo y un manual”; es un
sistema de negocio con reglas estrictas, obligaciones permanentes y un contrato
gue condiciona la rentabilidad, la gestion diaria y hasta tu salida futura. Y cuando
se decide sin método, el error no se paga con una campafa fallida: se paga
durante afos.

La necesidad que esta guia aborda es muy concreta. Muchos profesionales se
acercan a una franquicia inmobiliaria buscando acelerar ventas y reducir
incertidumbre, pero infravaloran tres aspectos criticos: (1) el impacto real del
canon de entrada, los royalties y el fondo de publicidad en la tesoreria; (2) las
cldusulas que limitan tu libertad (zona, exclusivas, compras, estandares, no
competencia, confidencialidad); y (3) la gestidon del marketing de red, donde una
mala practica de un solo franquiciado puede dafiar a todos. Entrar sin
comprender la légica econdmica y contractual es arriesgar tu inversion, tu equipo
y tu reputacion. Y salir sin haber previsto la puerta de salida puede ser todavia
peor.

Esta guia practica te ofrece una vision completa y operativa de la franquicia
inmobiliaria, con un enfoque directo: entender el modelo, evaluar si te conviene,
negociar con criterio, firmar con seguridad y gestionar el dia a dia con
estandares que protejan la marca y tu cuenta de resultados. No es una lectura
tedrica: es un manual para decidir y actuar.

>Para aprender, practicar. 20
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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¢QUE OFRECE ESTA GUIA?
La guia estd estructurada para que puedas pasar de la comprensién rapida a la
aplicacion profesional:

- Un bloque preliminar en “15 preguntas y respuestas” para fijar conceptos, roles
(franquiciador y franquiciado), perfil del candidato, ventajas e inconvenientes, y
decisiones previas imprescindibles antes de afiliarse.

- Una parte de fundamentos y estructura del modelo: evolucién, componentes,
proceso para franquiciar o convertirse en franquiciado, y el mapa real de
responsabilidades.

- Un desarrollo especifico del contrato de franquicia inmobiliaria: estructura,
derechos y obligaciones, exclusividad territorial, transmisiéon de marca y know-
how, asistencia técnica, clausulas de control, pagos, duracién, renovacién, cesién
y extincién, y resolucion de disputas.

- El corazén econdmico: inversién inicial, costes continuos, financiacion, analisis
de viabilidad, y cédmo se calculan vy justifican el canon de entrada y los royalties
(qué cubren y qué deberias exigir a cambio).

- Marketing y crecimiento dentro de una red: estrategia comercial coordinada,
coherencia de marca, expansidon, reputacion, campafas, y control de calidad
(incluyendo herramientas de supervision).

- Tecnologia, innovacidn y gestidn operativa: software, procesos, formacién
continua, estandares de servicio y atencién al cliente.

- Enfoque internacional: master franquicia, implantacién en otros mercados,
adaptacion cultural y errores tipicos en la internacionalizacion.

- Formularios y modelos contractuales internacionales, pensados para comparar
estructuras y detectar puntos sensibles.

- Casos practicos orientados a problemas reales: reputacion de marca, conflictos
entre franquiciados, exclusividad territorial, crisis financieras, digitalizacion,
competencia desleal, cambios de mercado y recuperacion operativa.

BENEFICIOS PARA EL PROFESIONAL: LO QUE CAMBIA CUANDO DOMINAS LA
FRANQUICIA

Esta guia te ayuda a dejar de “valorar una franquicia por sensaciones” y empezar
a evaluarla como lo que es: una inversidon con compromisos contractuales y un
sistema de marketing y operaciones.

Beneficios tangibles:

- Decisiones de entrada mas seguras: sabras qué comprobar, qué preguntar y
qué documentacion exigir antes de comprometer importe y plazo.

- Mejora de la viabilidad econdémica: aprenderds a modelizar el impacto de
canon, royalties, publicidad y estandares sobre margen y tesoreria.

- Negociacién con criterio: identificaras clausulas criticas (zona, exclusivas,
renovacion, penalizaciones, salida, no competencia) y cémo equilibrarlas.

- Marketing mas eficaz: entenderas como aprovechar la fuerza de marca sin caer
en campafas genéricas, y como convertir estandares en resultados comerciales
medibles.

- Reduccién del riesgo reputacional: aplicards mecanismos de control, coherencia
y calidad que protegen a toda la red... y a tu oficina.
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- Crecimiento ordenado: pasaras de crecer “a base de esfuerzo” a crecer con
procesos, tecnologia y apoyo sistematico.

Beneficios intangibles:

- Credibilidad ante clientes y proveedores: una marca bien gestionada transmite
confianza, y la confianza acorta ciclos de captacion y cierre.

- Profesionalizacién de la gestion: mejoras la disciplina operativa, la formacién y
el control de calidad del servicio, que son la base de la recurrencia.

- Vision estratégica: sabrds si te conviene franquiciar tu agencia, entrar como
franquiciado o seguir independiente, con argumentos y nimeros.

- Capacidad de anticipacion: detectaras sefiales tempranas de conflicto
(territorio, competencia interna, discrepancias de marca, objetivos minimos)
antes de que se conviertan en litigios.

LLAMADA A LA ACCION: UNA FRANQUICIA SE FIRMA UNA VEZ, PERO SE VIVE
CADA DIA

La franquicia inmobiliaria puede ser el acelerador mas potente de tu carrera... o
una estructura que limite tu crecimiento si entras sin método. La diferencia no
esta en la promesa comercial de la marca, sino en tu capacidad para entender el
contrato, medir la rentabilidad real y ejecutar el sistema de marketing y
operaciones con rigor.

Si quieres evaluar oportunidades con mentalidad profesional, negociar sin puntos
ciegos y gestionar tu oficina franquiciada con estandares que generen confianza
y ventas, esta guia practica es tu herramienta. La inversidon en conocimiento aqui
no es “formacion”; es proteccidon de tu capital, de tu reputacion y de tu futuro
profesional.

El sector inmobiliario premia a quien convierte el marketing en reputacion
sostenida, y la reputacidn en operaciones repetibles. En una franquicia, esa
cadena es todavia mas exigente: todo se amplifica, lo bueno y lo malo. Por eso,
estar actualizado y bien informado no es opcional: es la base de una gestion
inteligente y de una expansion sostenible.

Da el siguiente paso hacia la excelencia en tu negocio inmobiliario. Aprende a
decidir con criterio, a negociar con seguridad y a crecer con un sistema que
puedas controlar.



