




AsturFranquicia, referente del sector de la

Franquicia en el Norte de España inicia su

andadura el año 2012 celebrando su primera

edición los días 17 y 18 de

noviembre en el Palacio de Con-

gresos de Gijón.

Desde entonces cada año se cele-

bra en Gijón esta cita con la fran-

quicia y los emprendedores.

Hemos visto crecer año tras año

el sistema comercial de franqui-

cia en el Principado de Asturias

y ser testigos en primera línea

de la expansión y el crecimiento

realizado en Asturias por tantas

y tantas Centrales Franquiciadoras que han

participado en alguna de las ediciones de

AsturFranquicia a lo largo de todos estos

años en Gijón para presentarnos su modelo

de negocio.

En esta XV Edición de AsturFranquicia los

emprendedores - verdadero motor

del sistema comercial de la fran-

quicia- tienen una cita ineludible

en Gijón el día 24 de noviembre

de 2026 donde conocer nuevos

modelos de negocio en franquicia.

La Asociación de Franquicias y

Emprendedores del Principado de

Asturias -AFyEPA- como en edi-

ciones anteriores organizará el

Taller para Emprendedores. Una

edición más Gijón Impulsa es enti-

dad patrocinadora de AsturFranquicia. En el

acto de inauguración tendrá lugar la entrega

de los Premios AsturFranquicia 2026.  ◊

La XV Edición de AsturFranquicia, Feria de la Franquicia en Asturias, se ce-

lebrará en Gijón el martes 24 de noviembre de 2026. El edificio Cristasa, 

Centro Municipal de Empresas de Gijón, acogerá esta edición.

AsturFranquicia

Referente del sector

de la Franquicia en

el Norte de España y

cita obligada con

los emprendedores

en Gijón, en Asturias

Imagen de la entrega de los Premios AsturFranquicia 2025 en Gijón.

ASTURFRANQUICIA 2026



El trabajo de T4 Franqui-

cias parte del análisis del

modelo y de sus posibi-

lidades de desarrollo. La

propuesta comercial, la

inversión, los márgenes, la

capacidad de suministro y

las necesidades de personal

deben encajar en un proyecto

viable para ambas partes. A

partir de ahí, se define una

estrategia que tenga en

cuenta los recursos de la cen-

tral y el ritmo de crecimiento

que puede asumir.

Este planteamiento permite

establecer prioridades y abor-

dar cada fase con una base

clara. El objetivo es que las

nuevas aperturas contribu-

yan a consolidar el negocio y

que la central disponga de

las herramientas necesarias

para gestionar una red cada

vez más amplia.

Preparar la marca para

compartir su modelo

Transformar una empresa

en franquicia implica con-

vertir su experiencia en un

sistema que otras personas

puedan aplicar. Para ello, T4

Franquicias interviene en

la definición del modelo eco-

nómico, la documentación

contractual y precontractual,

la elaboración de manuales

operativos y la organización

de los procesos de formación

y asistencia.

Los manuales operativos

ocupan un lugar importante

en este trabajo. Recogen la

operativa del negocio, distri-

buyen responsabilidades y

establecen criterios comunes

de producto, atención, imagen

y gestión. Su utilidad depende

de que describan cómo fun-

ciona realmente la actividad

y faciliten la consulta y la

actualización.

La preparación también

alcanza a la propia central.

Acompañar a los franquicia-

dos exige prever quién resol-

verá sus dudas, cómo se

supervisará el cumplimiento

de los estándares y qué infor-

mación permitirá detectar

C
recer en franquicia

exige preparar el

negocio para una nue-

va etapa. La rentabilidad del

establecimiento original es

un punto de partida, pero

desarrollar una red requiere

también definir procesos,

transmitir conocimien-

tos ,  se l ecc i ona r  a  l os

franquiciados adecuados

y construir una estruc-

tura capaz de acompa-

ñarlos. Cada decisión influ-

ye en la evolución de la mar-

ca y en la relación con quie-

nes apuestan por ella.

T4 Fra nquic ias trabaja

sobre esa realidad. Desde su

creación en 2013, la consul-

tora reúne a profesionales

especializados en las distin-

tas áreas del sistema de fran-

quicia, con una trayectoria

a c umul ad a  de  má s  de

treinta años en el sector.

Su actividad abarca desde la

preparación de empresas

para franquiciar hasta el

desarrollo comercial y la

mejora de redes que ya están

operativas.

Una estrategia adaptada

a cada negocio

Cada empresa llega a la fran-

quicia con necesidades dife-

rentes. Algunas cuentan con

un concepto probado y nece-

sitan estructurarlo para

comenzar a crecer. Otras ya

han iniciado su desarrollo y

buscan reforzar la captación

de candidatos, ordenar su ope-

rativa o mejorar el apoyo que

ofrecen a sus franquiciados.

La consultora especializada en desarrollo y expan-

sión de redes de franquicia combina asesoramiento,

captación de candidatos y apoyo a la gestión con

iniciativas como Franchise Forum y su delegación

en Portugal. Una propuesta que acompaña tanto a

las marcas que quieren crecer como a los empren-

dedores que buscan incorporarse a una franquicia.

Artículo realizado por el

departamento de

comunicación de

T4 Franquicias

Franquicias

Consultora EExxppeerr iieenncc iiaa   yy   nnuueevvaass

ooppoorr ttuunn iiddaaddeess   ppaarraa

ccrreecceerr   eenn   ff rraannqquu iicc iiaa



interesadas en desarrollar su

actividad en el mercado por-

tugués y a los emprendedo-

res que buscan oportunida-

des de franquicia en el país.

La proximidad entre España

y Portugal favorece el inter-

cambio empresarial, aunque

cada proyecto requiere estu-

diar las particularidades del

mercado de destino. Los

hábitos de consumo, las ubi-

caciones, la competencia y

las condiciones de implanta-

ción influyen en la adapta-

ción del modelo.

La delegación portuguesa

aporta conocimiento local

y  coordinac ión con  la

estructura de T4 Fran-

quicias en España. Su

actividad comprende el aná-

lisis de oportunidades, la pre-

paración de estrategias de cre-

cimiento y el acompañamiento

durante la implantación.

También facilita el trabajo con

marcas portuguesas interesa-

das en estudiar su desarrollo

en el mercado español.

Asesoramiento personal

para quienes quieren

emprender

La actividad de T4 Franqui-

cias se dirige igualmente a

quienes desean abrir una

franquicia y necesitan orien-

tación para elegir. Su servicio

de asesoramiento perso-

nal parte de los intereses, la

capacidad de inversión y el

grado de implicación de cada

candidato para identificar las

alternativas más adecuadas.

El asesoramiento permite

analizar la inversión total,

las necesidades de finan-

ciación, el papel del fran-

quiciado y las obligaciones

que implica incorporarse

a una red. También ayuda

a comprender qué apoyo

ofrece la central y qué

aspectos deben revisarse

antes de tomar una deci-

sión, con acompañamiento

desde la selección inicial

hasta la incorporación a

la franquicia elegida.

Con más de 400 proyectos

desarrollados y más de

1.300 franquicias vendi-

das, T4 Franquicias com-

bina experiencia, especializa-

ción y conocimiento del mer-

cado para impulsar el creci-

miento de marcas y acompa-

ñar a emprendedores e inver-

sores. Su delegación en Por-

tugal y el desarrollo de Fran-

chise Forum refuerzan una

visión que va más allá de la

consultoría: conectar oportu-

nidades, abrir nuevos merca-

dos y seguir liderando el

desarrol lo  de  redes  de

franquicia en España.  ◊

desviaciones. Una estructura

bien definida ayuda a mante-

ner la coherencia de la marca

durante su crecimiento.

Marketing y expansión

conectados

Una vez preparado el modelo,

comienza otro de los grandes

retos de la franquicia: encon-

trar a las personas ade-

cuadas para desarrollar-

lo. La visibilidad es necesaria,

pero debe ir acompañada de

una propuesta comprensible

y de un proceso comercial que

permita conocer las expecta-

tivas y capacidades de cada

candidato.

T4 Franquicias integra

marketing, comunicación

y expansión para trabajar

ese recorrido. La consultora

desarrolla contenidos, accio-

nes de prensa y campañas

digitales orientadas a presen-

tar las marcas y generar con-

tactos interesados en incorpo-

rarse a sus redes.

El seguimiento posterior per-

mite profundizar en aspectos

como la inversión disponible,

la ubicación, la experiencia o

el grado de implicación pre-

visto. Esta coordinación ayuda

a que la comunicación refleje

las características del negocio

y a que las conversaciones

avancen con información sufi-

ciente. La calidad del encaje

entre marca y franquiciado es

un criterio esencial para cons-

truir relaciones duraderas.

Franchise Forum, un

espacio para conocer y

decidir

Esta conexión entre marcas y

candidatos tiene también una

expresión presencial en

Franchise Forum, el

encuentro pro fes ional

impulsado por T4 Fran-

quicias. Su formato boutique

facilita reuniones directas

entre responsables de expan-

sión, emprendedores e inver-

sores, con tiempo para conocer

cada propuesta y plantear

preguntas concretas.

La primera edición, celebrada

en Madrid en abril de 2026,

reunió a 60 marcas, superó

los 1 .800 inscri tos  y

generó más de 600 reu-

n iones  con inversores.

Posteriormente, el proyecto

llegó a Barcelona, ampliando

los espacios de encuentro

entre enseñas de distintos sec-

tores y personas interesadas

en emprender en franquicia.

Las reuniones preagen-

dadas permiten organizar

la visita en función de los

intereses de cada asistente.

Durante las conversaciones

se pueden abordar cuestiones

como la inversión, la opera-

tiva diaria, el acompaña-

miento de la central o las

condiciones de incorporación.

T4 Franquicias aporta ade-

más asesoramiento a quienes

están comparando alternati-

vas y a las empresas que quie-

ren estudiar su crecimiento

bajo este formato. Franchise

Forum amplía así el trabajo

que la consultora desarrolla

durante todo el año y ofrece a

las marcas un canal adicional

para presentar sus proyectos.

Portugal, cercanía para

crecer en otro mercado

La presencia internacional

de T4  Fr an qu ic ia s  se

refuerza con su delegación

propia  en  L isboa. Esta

estructura permite acompa-

ñar de cerca a las empresas





Un concepto especializado en un

mercado cada vez más relevante

Uno de los principales puntos fuertes de Cur-

ves es precisamente su especialización. No

pretende competir con los grandes gimnasios

generalistas ni entrar en una batalla basada

únicamente en metros cuadrados, precio o

cantidad de equipamiento.

Su propuesta es diferente.

El centro del modelo es un entrenamiento

de fuerza de 30 minutos, desarrollado

mediante un circuito propio de máquinas y

estaciones de recuperación. A ello se suma

Curves Smart, la tecnología que permite

adaptar y seguir el entrenamiento de cada

socia.

Esta combinación de entrenamiento, tecno-

logía y acompañamiento permite a Curves

dirigirse especialmente a un segmento de

población femenina adulta que busca man-

tenerse fuerte y activa, pero que en muchas

ocasiones no se identifica con el gimnasio

tradicional.

Además ,  exi s te  una  c ara cter í s t ica

especialmente significativa dentro de

la propia red: aproximadamente el 90%

de los propietarios de las franquicias

Curves son mujeres. Esto convierte a

la marca no solo en un concepto creado

principalmente para atender las nece-

sidades de la mujer, sino también en

una importante plataforma de empren-

dimiento femenino.

En muchos casos son mujeres que deciden

poner en marcha su primer negocio, mientras

que otras evolucionan posteriormente hacia

modelos multiunidad y pasan a gestionar

varios centros. Esta fuerte presencia de muje-

res al frente de las franquicias forma parte

de la propia identidad de Curves y genera

una conexión muy natural entre la propiedad

del negocio, los equipos y las socias.

Un modelo pensado también desde el

punto de vista empresarial

Curves no es únicamente un concepto de fit-

ness. Detrás existe un modelo de franquicia

desarrollado durante años y pensado para

que pueda ser gestionado de una forma rela-

tivamente sencilla.

Los centros requieren normalmente locales

de aproximadamente 180 a 250 m², con una

estructura de personal reducida y una capa-

Hablar de Curves dentro del sector

de la franquicia es hablar de una

marca que lleva décadas

desarrollando un concepto muy

concreto: centros de fitness

diseñados específicamente para la

mujer, con un modelo sencillo de

operar, una inversión contenida

frente a otros formatos del sector y

una propuesta de servicio

claramente diferenciada.

Curves está presente en más de 30

países y ha construido su

posicionamiento alrededor de una

idea que continúa siendo

plenamente vigente: ofrecer a las

mujeres un espacio cercano y

accesible en el que mejorar su

fuerza, su condición física y su

calidad de vida.

Un modelo de franquicia

consolidado que inicia una nueva

etapa de crecimiento en Europa

Contacto: 688 740 793

www.curves.eu



La marca considera que existe todavía un

amplio recorrido de expansión, especialmen-

te en ciudades y áreas de población donde

su público objetivo está suficientemente

representado y donde todavía no existe un

centro Curves.

El envejecimiento progresivo de la población

europea, el creciente interés por el entrena-

miento de fuerza y la mayor atención hacia

un envejecimiento activo son tendencias que

encajan directamente con el posicionamiento

de la compañía.

¿Por qué puede resultar atractivo

Curves como franquicia?

Hay varios elementos que explican el interés

que está generando actualmente el modelo:

una marca internacional consolidada, un

posicionamiento claramente diferenciado,

ingresos fundamentalmente recurrentes,

locales de dimensiones relativamente redu-

cidas, una estructura operativa sencilla y un

mercado potencial amplio.

A todo ello se suma un componente difícil de

replicar: una red empresarial construida

mayoritariamente por mujeres, que repre-

sentan alrededor del 90% de los propietarios

de franquicias Curves.

Pero probablemente uno de sus principales

valores sea que el negocio resulta fácil de

entender.

No se trata de construir grandes instalaciones

deportivas ni de competir por tener cientos

de máquinas. Se trata de desarrollar centros

de proximidad, crear una comunidad estable

de socias y ofrecer un servicio especializado

alrededor de una necesidad muy concreta.

Esa sencillez, combinada con décadas de

experiencia internacional y con la evolución

que está experimentando actualmente el

modelo, es lo que convierte a Curves en una

propuesta especialmente interesante dentro

del panorama actual de la franquicia.

Curves entra así en una nueva etapa: menos

centrada simplemente en abrir centros y

mucho más enfocada en seleccionar buenos

mercados, buenos operadores y proyectos

capaces de crecer con varias unidades.

Un modelo consolidado, desarrollado mayo-

ritariamente por mujeres y para mujeres,

pero con una oportunidad de crecimiento en

Europa que todavía tiene mucho recorrido

por delante.  ◊

cidad que permite trabajar con varios cien-

tos de socias.

El modelo se apoya además en ingresos recu-

rrentes a través de las cuotas mensuales,

algo especialmente interesante desde el punto

de vista empresarial porque permite cons-

truir una base estable de facturación a medi-

da que crece el número de socias.

A ello se añade otro elemento importante: la

posibilidad de desarrollar varias unidades.

Para determinados perfiles inversores, Cur-

ves puede plantearse no solo como un pro-

yecto de autoempleo o una única franquicia,

sino como una oportunidad para construir

progresivamente una pequeña red de centros

dentro de un territorio.

Las nuevas aperturas muestran el

potencial del modelo

Durante los últimos años Curves ha traba-

jado especialmente en la evolución de su sis-

tema de apertura, profesionalizando la selec-

ción de ubicaciones, la captación previa de

socias y el trabajo comercial antes de que el

centro abra oficialmente sus puertas.

Los resultados de algunas de las aperturas

más recientes muestran hasta dónde puede

llegar este planteamiento.

En septiembre de 2026, la nueva franquicia

de Curves en Santa Eulàlia, en L’Hospitalet

de Llobregat, superó las 400 socias en sus

primeros cinco días. En Alhaurín de la Torre,

Málaga, se alcanzaron 325 socias durante la

primera semana, mientras que la nueva aper-

tura de Sorbolo Mezzani, en Italia, superó

las 200 socias en apenas cuatro días.

Son resultados especialmente relevantes por-

que permiten que determinadas nuevas fran-

quicias comiencen su actividad con una base

de clientes que anteriormente podía requerir

varios meses de trabajo.

Una nueva etapa de expansión

Curves afronta ahora una etapa de creci-

miento en España, Italia y otros mercados

europeos.

La estrategia pasa por seleccionar nuevas

ubicaciones, incorporar franquiciados con

capacidad para desarrollar correctamente

cada mercado y, al mismo tiempo, aumentar

el peso de los proyectos multiunidad.



Incluye, entre otros servicios, cobertura ante

impagos de rentas y suministros, cobertura

frente a determinados daños, defensa jurídica

y gestión de procedimientos relacionados con

el alquiler.

Exclusiva Express

Modelo de comercialización basado en una

exclusiva de 60 días, acompañado de estrategia

de marketing, promoción en portales, valora-

ción del inmueble y diferentes acciones desti-

nadas a acelerar la venta.

Servicio inmobiliario integral

GARANTY HOME acompaña al cliente

durante las diferentes fases de la operación,

desde la valoración y comercialización del

inmueble hasta la formalización de la opera-

ción, complementando el servicio inmobiliario

con apoyo jurídico y financiero.

Soporte al franquiciado

Uno de los pilares del modelo es el apoyo per-

manente de la Central. El franquiciado cuenta

con soporte en diferentes áreas:

• Formación inicial y continua.

• Asistencia comercial. 

• Asistencia jurídica.

• Asistencia administrativa.

• Marketing y comunicación.

• Tecnología y herramientas de gestión.

• Investigación y desarrollo.

• Análisis de resultados.

• Acompañamiento durante la apertura y

postapertura.

• Know-how y metodología de la marca.

• Plantillas y documentación necesaria para

el desarrollo de la actividad.

• Apoyo en la resolución de incidencias y con-

sultas.

La Central busca que el franquiciado pueda

concentrarse en la actividad comercial y en el

crecimiento de su negocio, contando con una

estructura especializada detrás.

Cartera inicial

Uno de los elementos que GARANTY

HOME pone a disposición de sus nuevos fran-

quiciados es una cartera inicial de inmuebles,

con el objetivo de facilitar el comienzo de la

actividad y permitir que la nueva oficina pue-

da empezar a trabajar desde sus primeras

etapas.

Formación

El programa de formación está estructurado

en diferentes fases:

¿Qué es GARANTY HOME?

GARANTY HOME es una red inmobiliaria

que nace con el objetivo de transformar el

modelo tradicional de agencia inmobiliaria,

combinando conocimiento del sector, tecno-

logía, estrategia de marketing y servicios

especializados.

Su modelo integra las principales áreas de

actividad inmobiliaria: compraventa, alquiler

y comercialización de inmuebles, junto con

servicios de valor añadido y soluciones espe-

cíficas para propietarios, compradores, inver-

sores y arrendatarios.

La compañía desarrolla un modelo de fran-

quicia diseñado para que el emprendedor pue-

da poner en marcha y desarrollar su negocio

contando con el respaldo de una estructura

central especializada.

Modelo de Negocio

El modelo GARANTY HOME combina

diferentes líneas de negocio para favorecer

la diversificación de ingresos de sus fran-

quiciados:

• Compraventa de inmuebles.

• Alquiler de viviendas. 

• Gestión y protección del alquiler.

• Comercialización de locales, oficinas y naves.

• Personal Shopper Inmobiliario.

• Alquiler con opción a compra.

• Búsqueda y gestión de financiación.

• Servicios especializados para propietarios

e inversores.

• Diferentes soluciones y servicios comple-

mentarios vinculados a la actividad inmo-

biliaria.

La diversificación es uno de los elementos fun-

damentales del modelo, permitiendo que el

franquiciado pueda desarrollar diferentes opor-

tunidades comerciales dentro de su zona.

Principales diferenciales

Garantía de alquiler

Uno de los servicios diferenciales de

GARANTY HOME es su solución propia de

garantía de alquiler, que ofrece cobertura fren-

te a diferentes situaciones relacionadas con

el arrendamiento.

“Tu negocio inmobiliario.
Nuestra estructura.
Un mismo objetivo”

La filosofía de GARANTY HOME es que el franquiciado pueda desarrollar su

propio negocio manteniendo el conocimiento y la cercanía del mercado local,

pero contando con las herramientas, servicios, formación y estructura de una

red nacional.



El objetivo es combinar la cercanía propia

de una agencia inmobiliaria local con las ven-

tajas de pertenecer a una red nacional.

Reconocimientos

En 2026 GARANTY HOME ha recibido el

Sello de Calidad de Fotocasa, un reconoci-

miento vinculado a los estándares de calidad,

profesionalidad y buenas prácticas de las

agencias inmobiliarias.

Además, la marca ha formado parte de la

Guía de Franquicias 2026 de la Revista

Emprendedores.

Inversión y condiciones

GARANTY HOME ofrece diferentes opcio-

nes de incorporación a la red, adaptadas a

las características y población de cada pro-

yecto.

C a n on  d e  e n tr a d a : Consultar según

población.

Royalty: 500 € mensuales.

La adhesión incluye, entre otros conceptos,

la incorporación a la red, cesión de marca e

imagen, transferencia del know-how, forma-

ción inicial, zona de exclusividad, cartera ini-

cial de inmuebles y soporte de la Central

durante la vigencia del contrato.

Objetivo de expansión

El objetivo de GARANTY HOME es con-

solidar una red inmobiliaria nacional, aumen-

tando progresivamente el número de oficinas

y reforzando los servicios y herramientas que

la Central pone a disposición de sus fran-

quiciados.

La compañía busca especialmente nuevos

emprendedores y profesionales interesados

en desarrollar un negocio inmobiliario con

el respaldo de una estructura central, así

como profesionales o agencias que quieran

evolucionar su modelo de negocio integrán-

dose en una red.  ◊

Formación teórica → Formación prác-

tica → Apertura y postapertura

El objetivo es transmitir al franquiciado el

know-how, los procesos y las herramientas

necesarias para desarrollar la actividad inmo-

biliaria bajo el sistema GARANTY HOME.

La formación se complementa posteriormente

con soporte y acompañamiento de la Central.

Perfil del Franquiciado

GARANTY HOME está dirigido tanto a

profesionales con experiencia en el sector

inmobiliario como a emprendedores que quie-

ran desarrollar su propio negocio.

El perfil buscado incluye principalmente:

• Personas con iniciativa empresarial.

• Profesionales con habilidades comerciales.

• Emprendedores que quieran desarrollar un

negocio propio. 

• Profesionales inmobiliarios que quieran dar

un salto cualitativo.

• Empresarios o empresas familiares con

conocimiento de su mercado local.

• Personas con capacidad de liderazgo y orien-

tación al cliente.

No es imprescindible proceder del sector

inmobiliario si se cuenta con las capacidades

comerciales y empresariales necesarias, ya

que la Central proporciona formación y acom-

pañamiento.

Evolución y expansión

GARANTY HOME se encuentra actual-

mente inmersa en un proceso de expansión

nacional.

La compañía ha experimentado un crecimien-

to progresivo de su red durante los últimos

años:

2022: 3 franquicias.

2023: 12 franquicias.

2024: 18 franquicias.

2025: 27 franquicias.

2026: más de 40  franquicias consolidadas.

La compañía mantiene como objetivo conti-

nuar ampliando su presencia a nivel nacional

y alcanzar una red de 120 franquicias.

Durante 2026 la red ha continuado incorpo-

rando nuevas plazas, entre ellas Valencia,

Córdoba, Cartagena y Pontevedra, entre otras.

Presencia actual

La red GARANTY HOME cuenta con pre-

sencia en diferentes puntos de España y con-

tinúa trabajando en la incorporación de nuevas

plazas.

Actualmente existen franquicias en diferentes

comunidades autónomas, entre ellas Madrid,

Cataluña, País Vasco, Galicia, Castilla y León,

Castilla-La Mancha, Andalucía, Comunidad

Valenciana, Extremadura y Cantabria.

Innovación y Tecnología

GARANTY HOME apuesta por la incorpo-

ración de tecnología y herramientas de gestión

como parte de su modelo de franquicia. 

La Central trabaja en la mejora continua de

procesos, análisis de información, desarrollo

tecnológico y herramientas destinadas a faci-

litar la gestión y toma de decisiones de cada

franquiciado.

Contacto para prensa/expansión:

Rubén Plaza - CEO GARANTY HOME

Mail: expansion@garantyhome.es

T. 656 192 314

www.garantyhome.es



D
e origen japonés y con
más de 50 años de tra-
yectoria, Enagic des-

arrolla y fabrica sistemas de
ionización de agua. La com-
pañía inició su actividad en
Japón en 1974 y actualmente
dispone de una red interna-
cional de oficinas y distribui-
dores independientes. Sus
equipos se fabrican en Japón
y la compañía cuenta, entre
otras, con certificaciones ISO
9001, ISO 14001 e ISO 13485,
además de con el sello.

Tecnología japonesa

aplicada a algo tan

cotidiano como el agua

Uno de los aspectos diferen-
ciales del proyecto es precisa-
mente el producto alrededor
del que se construye el nego-
cio. Partiendo además, de una
inversión mínima (6.000€),
comparada con la apertura de
una franquicia tradicional.
Los equipos Enagic filtran el
agua del grifo y posteriormen-
te utilizan un proceso físico
(no químico) de electrólisis

Emprender en bienestar con un

modelo de negocio diferente a la

franquicia tradicional

Cada vez más emprendedores buscan modelos de

negocio que les permitan crecer sin asumir algunas

de las estructuras y costes asociados tradicional-

mente a la apertura de una empresa: alquiler de

local, contratación de personal, stock, royalties o

una elevada inversión inicial.

En ese contexto, existen fórmulas diferentes que,

sin ser una franquicia convencional, comparten

con ella algunos de sus elementos más atractivos:

una compañía consolidada detrás, un producto de-

finido, una metodología de trabajo y la posibilidad

de desarrollar una actividad empresarial propia.

Una de ellas es Enagic

Contacto: M.   656 510 173

E.    psicologiabvj@gmail.com

W.   www.enagiceu.com



ante un modelo de venta
directa y emprendimien-
to independiente.
Y esa diferencia resulta espe-
cialmente interesante.
El emprendedor puede des-
arrollar su actividad sin nece-
sidad de abrir un estableci-
miento comercial, contratar
empleados o asumir los costes
fijos habituales de muchos
negocios físicos. Tampoco exis-
te el sistema convencional de
royalties de una franquicia.
Además, la propia compañía
establece que la remuneración
de sus distribuidores procede
de la venta de productos
y no del reclutamiento de
personas, y dispone de un
sistema de ocho puntos para
el desarrollo de su plan de
compensación.
Esto permite empezar de
manera progresiva y desarro-
llar el proyecto desde distin-
tos ámbitos: contactos perso-
nales y profesionales, colabo-
raciones, eventos, empresas,
asociaciones, deporte, bien-
estar o mediante una estra-
tegia digital.
Un negocio que puede

crecer más allá del

mercado local

Otra de sus características es
su dimensión internacional.
Un negocio tradicional suele
comenzar condicionado por su
ubicación. En este modelo, sin
embargo, el distribuidor inde-
pendiente puede construir
una red de clientes y colabo-
radores que no tiene por qué
limitarse a su ciudad, comu-
nidad autónoma o país.
La estructura internacional
de Enagic permite plantear
el proyecto con una visión glo-

bal desde el inicio, mante-
niendo al mismo tiempo la
autonomía propia del traba-
jador independiente. La com-
pañía cuenta actualmente con
oficinas internacionales y pre-
sencia operativa en numero-
sos mercados.
Como cualquier actividad

empresarial, requiere for-
mación, estrategia comer-
cial, constancia y capacidad
para generar mercado. Pre-
cisamente por eso, una par-
te importante del modelo es
el acompañamiento de las
personas que ya lo están
desarrollando.  ◊

para obtener distintos tipos
de agua según su utilización,
de manera que el resultado
es agua antioxidante, hidra-
tante y alcalina. Su modelo
Leveluk K8, por ejemplo,
incorpora ocho placas de tita-
nio recubiertas de platino y
permite producir cinco tipos
de agua con diferentes rangos
de pH para beber, cocinar, lim-
pieza o cuidado personal.
Esta combinación entre tec-

nología, agua, bienestar
y sostenibilidad permite
dirigirse a un mercado espe-
cialmente amplio: desde
familias interesadas en mejo-
rar sus hábitos cotidianos
hasta profesionales del bien-
estar, deporte, nutrición, hos-
telería o empresas que bus-
can soluciones relacionadas
con el agua.
Pero en AsturFranquicia
queremos presentar también

la otra cara del proyecto: la
oportunidad empresarial
que existe detrás de la
tecnología.
¿Una franquicia sin

local, empleados ni

royalties?

Enagic comercializa sus pro-
ductos a través de una red de
distribuidores independien-
tes. Por tanto, no estamos
ante una franquicia en sen-
tido jurídico tradicional, sino

En AsturFranquicia, Soraya Fonteboa Muñoz y Beatriz

de Vicente Jiménez, distribuidoras independientes de

Enagic, presentarán tanto la tecnología como las

posibilidades reales de desarrollar este modelo

empresarial.

Su objetivo es múltiple, explicar cómo puede construirse

un proyecto alrededor de un producto sencillo, qué

perfiles pueden encajar, qué vías existen para comenzar y

cómo puede integrarse esta actividad en una profesión o

negocio ya existente.

La pregunta se transforma y pasa de ser: “¿Qué

franquicia puedo abrir?”, a: “¿Qué negocio puedo

construir que me permita crecer sin cargar desde el primer

día con una gran estructura?”.

Soraya Fonteboa y Beatriz de Vicente:
Acompañar a nuevos emprendedores



ADAIX Franquicias: mucho más que

abrir una oficina

Poner en marcha una agencia inmobiliaria
exige captar propiedades, generar oportu-
nidades comerciales, atender a compradores
y vendedores, negociar operaciones y ges-
tionar el día a día. También requiere orga-
nizar procesos, diferenciarse de la compe-
tencia y ofrecer un servicio profesional que
genere confianza.
ADAIX Franquicias ayuda al emprendedor
a afrontar estos desafíos con una estructura
de apoyo. El franquiciado desarrolla su pro-
pio proyecto empresarial y se integra en una
red que comparte marca, metodología, herra-
mientas digitales, formación y experiencia.
En lugar de tener que desarrollar cada
recurso desde cero, cuenta con una base
sobre la que organizar su actividad y con-
centrar sus esfuerzos en captar clientes,
desarrollar su mercado y hacer crecer su
agencia.
El modelo está dirigido especialmente a per-
sonas con mentalidad empresarial, capaci-
dad comercial, liderazgo y ambición de cre-
cimiento. Emprender no consiste únicamen-

te en abrir un establecimiento: supone des-
arrollar una empresa, construir relaciones
duraderas con los clientes y trabajar para
consolidar una actividad profesional.
Tecnología propia para impulsar el

negocio

La tecnología es uno de los pilares de
ADAIX. En un sector cada vez más digita-
lizado, disponer de herramientas adecuadas
resulta fundamental para organizar la acti-
vidad, gestionar información y mejorar los
procesos comerciales.
ADAIX cuenta con tecnología propia, con
Flooges como parte de su entorno tecnoló-
gico, e incorpora la IA como una vía para apo-
yar el trabajo profesional. Esta apuesta busca
dotar a la red de recursos adaptados a las
necesidades actuales del mercado. Flooges
integra la firma digital, tour virtual, intranet
tienda corporativa, correo integrado, publi-
cación automática en portales, gestión docu-
mental, colaboración interna, automatización
de procesos y valoración optimizada.
A ello se suman herramientas orientadas a
la captación inteligente y a la actividad
comercial, esenciales para desarrollar una

Abre tu propia agencia inmobiliaria con:

Experiencia, tecnología y
respaldo para crecer

Con más de 20 años de trayectoria, tecnología propia, formación

especializada y una red de colaboración para impulsar a emprendedores

que quieren construir su futuro en el sector inmobiliario, ADAIX se

encuentra en un proceso de expansión nacional e internacional.

ADAIX ofrece un modelo de franquicia pensado para emprendedores que

quieren desarrollar su propia agencia inmobiliaria con el apoyo de una

marca, metodología de trabajo, tecnología, formación y colaboración

profesional. Una propuesta que va más allá de abrir una oficina: se trata

de construir un negocio con herramientas para trabajar, recursos para

evolucionar y una visión empresarial de futuro.

https://adaix.es



mayor criterio y afrontar las situaciones
habituales de la actividad inmobiliaria.
Así, la formación no se limita al ini-
cio : acompaña el desarrollo profesio-
nal y la evolución del negocio.
Una red de agencias que multiplica

las posibilidades de colaboración

Otro elemento relevante de ADAIX es su red
de colaboración. Formar parte de una orga-
nización con presencia nacional e internacional
permite conectar con otros profesionales y
agencias dentro de un entorno compartido.
La colaboración favorece el intercambio de
experiencias, el aprendizaje entre profesio-
nales y la identificación de oportunidades de
negocio. En una actividad basada en las rela-
ciones, la confianza y el conocimiento del
mercado, disponer de una red complementa
el trabajo individual de cada agencia.
La estructura central, la tecnología, la for-
mación y la colaboración se integran en una
propuesta común: proporcionar al empren-
dedor una base profesional para desarrollar
su proyecto con capacidad de organización y
perspectiva de crecimiento.
Un ecosistema con diferentes

caminos

Junto a ADAIX Franquicias, el ecosiste-
ma incluye ADAIX Pro, dirigido a profe-
sionales que desean desarrollar una activi-
dad como asesores inmobiliarios indepen-
dientes, combinando autonomía con el res-
paldo de una marca y una red de colabora-
ción. Esta alternativa amplía las posibili-
dades de incorporación al sector.
Da el paso y construye tu futuro con

ADAIX

¿Estás pensando en abrir tu propia
agencia inmobiliaria?
Contacta con nosotros y descubre cómo fun-
ciona ADAIX Franquicias, qué recursos
ofrece y cómo puedes desarrollar tu proyecto
empresarial dentro de nuestra red. Te invi-
tamos a solicitar información y consultar dis-
ponibilidad en tu zona.  ◊

cartera de inmuebles y generar oportuni-
dades de negocio. Integradas en una meto-
dología de trabajo, estas soluciones ayudan
a organizar las tareas cotidianas y a profe-
sionalizar la gestión de la agencia.
El objetivo es que el franquiciado disponga
de recursos para trabajar con mayor orga-
nización, máximo control operativo y pueda
dedicar sus esfuerzos a desarrollar el negocio
y atender a sus clientes.
ADAIX SCHOOL: Formación y

acompañamiento, el respaldo

continúa después de abrir

Iniciar una agencia es solo el comienzo. Para
hacer crecer el negocio es necesario seguir
aprendiendo, adaptarse a la evolución del
mercado y desarrollar las competencias del
equipo. Por eso, ADAIX integra la forma-
ción y el acompañamiento como elementos
esenciales de su propuesta.
El franquiciado necesita herramientas para
empezar, pero también recursos que le ayu-
den a evolucionar. La metodología de tra-
bajo, la formación especializada y el apoyo

de la estructura central contribuyen a afron-
tar los retos del negocio con una perspectiva
profesional.
En este ámbito destaca ADAIX School,
uno de los valores añadidos del ecosistema.
Su formación inmobiliaria está dirigida tan-
to a quienes desean incorporarse al sector
como a profesionales que buscan ampliar
conocimientos y mejorar sus competencias.
Sus contenidos abarcan áreas esenciales
como la captación y valoración de inmuebles,
las técnicas de venta, la negociación, la ges-
tión de alquileres, el marketing y la inver-
sión inmobiliaria. También incorpora tec-
nología e inteligencia artificial aplicadas al
sector, acercando herramientas actuales a
la práctica profesional.
Para el franquiciado, ADAIX School repre-
senta una oportunidad para impulsar la
preparación de su equipo, facilitar el apren-
dizaje inicial y favorecer la formación con-
tinua. Contar con profesionales mejor pre-
parados contribuye a mejorar la atención
al cliente, gestionar oportunidades con

Pedro A. Rodríguez Sánchez
Director Comercial y

de Desarrollo de Negocio ADAIX

• Correo electrónico:

expansion@adaix.com

• Web: https://adaix.es

• Teléfono: +34 910 075 912

• Móvil: 607 264 136

ADAIX. Estructura, red y futuro inmobiliario.



Z&CO trae a España la auténtica comida callejera libanesa a través de una pro-

puesta moderna, urbana y llena de personalidad. Su carta incluye especialidades

como manakish, falafel, hummus y wraps, elaboradas a partir de recetas tradi-

cionales y presentadas de una forma actual y accesible.

La marca ofrece dos modelos de negocio. Z&CO Lebanese Street Food desarro-

lla una experiencia de restauración más completa, con una carta amplia y es-

pacios diseñados para disfrutar de la gastronomía y la cultura libanesas. Por su

parte, Z&CO Deli plantea un formato más compacto y ágil, orientado al con-

sumo rápido, al take away y a ubicaciones con un elevado tránsito de público.

Con presencia en Barcelona y Madrid, Z&CO busca emprendedores apasiona-

dos por la gastronomía que quieran desarrollar en su territorio un concepto es-

pecializado, reconocible y todavía poco explotado en España.

https://www.zandco.es/

Z&CO Lebanese Street Food

Auténtica comida callejera libanesa a través de una propuesta moderna,

urbana y llena de personalidad.



La Fresería ha convertido una propuesta sencilla (fresas frescas acompaña-

das de diferentes chocolates, salsas y toppings) en una experiencia de con-

sumo reconocible, personalizable y con una gran capacidad de difusión en

redes sociales.

Fundada en Madrid en 2022, la marca ha superado los 50 establecimientos en

España gracias a un producto atractivo para públicos de diferentes edades, una

operativa simplificada y una identidad visual muy potente. Su modelo de fran-

quicia se basa en locales de dimensiones contenidas, una oferta especializada

y procesos fácilmente replicables. La notoriedad alcanzada por la enseña, las

colas registradas en numerosas aperturas y su presencia en plataformas como

Instagram y TikTok han impulsado su rápido crecimiento.

La Fresería busca socios emprendedores que quieran llevar “las fresas más fa-

mosas del mundo” a nuevas ciudades y formar parte de una de las propuestas

emergentes más destacadas de la franquicia española

https://lafreseria.es/

La Fresería

Su modelo de franquicia se basa en locales de dimensiones contenidas, una

oferta especializada y procesos fácilmente replicables.

Cuidabi es una empresa especializada en el cuidado a domicilio de personas ma-

yores y dependientes. Su objetivo es mejorar su calidad de vida y favorecer que

puedan permanecer en su propio hogar con seguridad, autonomía y atención

profesional. La compañía ofrece soluciones adaptadas a las necesidades de cada

familia, combinando cercanía, profesionalización y tecnología. Su actividad res-

ponde a una demanda creciente, impulsada por el envejecimiento de la población

y la necesidad de contar con servicios asistenciales de calidad.

Su modelo de franquicia está dirigido a personas con vocación de servicio y ca-

pacidad de gestión. Los franquiciados reciben formación, asesoramiento durante

la puesta en marcha, documentación operativa, materiales de marketing y acom-

pañamiento continuo.

Cuidabi representa una oportunidad para desarrollar un negocio rentable y con

propósito, capaz de generar un impacto positivo en las personas, las familias y

el entorno.

https://cuidabi.com/

Cuidabi

Su modelo de franquicia está dirigido a personas con vocación de servicio y

capacidad de gestión.



The Folks es una marca portuguesa de café de especialidad y brunch nacida en

Lisboa en 2022. Su propuesta combina café de alta calidad, una cuidada oferta

gastronómica y espacios acogedores diseñados para convertir cada visita en una

experiencia. El café constituye el corazón del concepto. La compañía dispone

de su propio tostadero en Lisboa y ofrece una carta con más de 40 referencias

de desayunos y brunch, adaptadas a diferentes preferencias y momentos de con-

sumo.

Tras consolidar una red de seis establecimientos en Portugal, The Folks inicia

su expansión en España mediante la franquicia. La marca ofrece apoyo en la

búsqueda del local, la formación, la puesta en marcha, la operativa, el marketing

y la gestión de proveedores.

https://thefolks.pt/

The Folks

Tras consolidar una red de seis establecimientos en Portugal, The Folks inicia

su expansión en España mediante la franquicia.



El Medium Club es un innovador cocktail bar nacido en el barrio madrileño de

Malasaña, donde la coctelería, el misterio y el universo esotérico se combinan

para crear una experiencia de ocio única.

Su propuesta reúne cócteles de autor, oferta gastronómica, una ambientación

ocultista muy reconocible y actividades vinculadas al misterio. Tarot, sesiones

espiritistas y otras experiencias favorecen la recurrencia y diferencian a la marca

dentro del sector.

Su modelo de franquicia permite trasladar este universo a nuevas ciudades,

manteniendo su identidad estética y narrativa. Una oportunidad dirigida a em-

prendedores interesados en la hostelería y el ocio experiencial.

https://www.mediumclub.eu/

El Medium Club

Su propuesta reúne cócteles de autor, oferta gastronómica, una ambientación

ocultista muy reconocible y actividades vinculadas al misterio.

Vipkel Consulting Services es una inmobiliaria española especializada en ope-

raciones de compra, venta y alquiler de inmuebles. Su modelo combina profe-

sionalidad, transparencia, innovación y atención personalizada.

La compañía cuenta con presencia en diferentes ciudades españolas y una me-

todología comercial propia, basada en la formación continua, la captación de

clientes y el uso de estrategias avanzadas de venta.

Su franquicia permite emprender en el sector inmobiliario con el respaldo de

una marca consolidada, formación, herramientas comerciales y acompaña-

miento continuo. Vipkel busca perfiles con vocación comercial, ambición y

ganas de crecer dentro de una red inmobiliaria moderna, dinámica y orientada

a resultados.

https://inmovipkel.com/

Vipkel

El modelo de Vipkel Consulting Services combina profesionalidad,

transparencia, innovación y atención personalizada.



Duchamanía es una empresa especializada en la transformación y reforma de

baños. Desde 2008 ofrece tres líneas principales de servicio: sustitución de ba-

ñeras por platos de ducha, reformas integrales y venta de productos para el baño.

Su propuesta combina rapidez, funcionalidad, diseño y precios competitivos,

respondiendo a una necesidad cada vez más habitual, especialmente entre quie-

nes buscan mejorar la accesibilidad y seguridad del hogar.

La marca continúa su expansión mediante un modelo de franquicia con un pú-

blico objetivo amplio y el respaldo de un equipo especializado, que acompaña al

franquiciado en la puesta en marcha y el desarrollo del negocio.

https://duchamania.es/

Duchamanía

La propuesta de Duchamanía combina rapidez, funcionalidad, diseño y precios

competitivos, respondiendo a una necesidad cada vez más habitual.



Ores Group es una firma especializada en asesoramiento integral a empresas,

con servicios jurídicos, fiscales, laborales, contables, de organización empresa-

rial y formación.

Su modelo permite que el franquiciado se concentre en la captación de clientes

y el desarrollo comercial de su territorio, mientras la central proporciona el co-

nocimiento especializado y presta los servicios profesionales necesarios.

De esta manera, el emprendedor puede desarrollar una cartera recurrente de

clientes sin necesidad de asumir toda la estructura técnica de una asesoría tra-

dicional. Ores Group ofrece una oportunidad dirigida a perfiles comerciales que

quieran crear un negocio de servicios empresariales con el respaldo, la expe-

riencia y los recursos de un equipo multidisciplinar.

https://oresgroup.es/

Ores Group

El modelo de Ores Group permite que el franquiciado se concentre en la

captación de clientes y el desarrollo comercial de su territorio.

Cinderella Nails es una marca especializada en belleza nailcare, con servicios

de manicura, pedicura, uñas esculpidas, cejas y pestañas, complementados con

una línea propia de productos profesionales.

Con más de diez años de experiencia, nueve centros operativos y un centro de

formación, la enseña ha desarrollado un modelo de negocio basado en una ope-

rativa ágil, estandarizada y con una elevada recurrencia de clientas.

Los franquiciados reciben apoyo en la búsqueda y diseño del local, formación

técnica y operativa, acuerdos con proveedores y marketing de lanzamiento. Una

oportunidad para emprender en el sector de la belleza con una marca elegante,

reconocible y consolidada.

https://cinderellanails.es/

Cinderella Nails

Cinderella Nails ha desarrollado un modelo de negocio basado en una operativa

ágil, estandarizada y con una elevada recurrencia de clientas.



Apetit Oh es una escuela de cocina experiencial que combina formación, gas-

tronomía y ocio. Su oferta incluye cursos, talleres monográficos, actividades in-

fantiles, campamentos, catas, eventos privados y experiencias de team building

para empresas.

La diversidad de actividades permite generar ingresos a través de diferentes pú-

blicos, como particulares, colegios, empresas, turistas y aficionados a la cocina. 

Además, ofrece unos horarios más previsibles que los de la restauración tradi-

cional.

No es necesario tener experiencia previa como chef, ya que la central aporta

formación, metodología, contenidos, soporte operativo y acompañamiento. Un

modelo original y flexible para emprendedores con capacidad de gestión y pasión

por la gastronomía.

https://apetitoh.com/

Apetit Oh

Apetit Oh es una escuela de cocina experiencial cuya diversidad de actividades

permite generar ingresos a través de diferentes públicos.



Topepizza es una marca especializada en pizza artesanal elaborada diariamente

y al momento. Su propuesta combina producto de calidad, procesos estandari-

zados y una operativa adaptada a los nuevos hábitos de consumo.

La enseña ofrece distintos formatos de establecimiento: restaurantes con una

zona de sala más amplia y locales compactos orientados principalmente al take

away y al delivery. Esta flexibilidad permite adaptar el negocio a diferentes ubi-

caciones y mercados.

Los franquiciados reciben formación, apoyo en la selección del local, acompa-

ñamiento durante la apertura, aprovisionamiento centralizado y herramientas

de gestión. Topepizza busca nuevos socios para crecer de forma ordenada, man-

teniendo su esencia artesanal y la calidad del producto.

https://topepizza.es/

Topepizza

Los distintos formatos de establecimiento de Topepizza permite adaptar el

negocio a diferentes ubicaciones y mercados.

Compà es un concepto de restauración que busca trasladar a España la esencia

de la gastronomía italiana. Su propuesta combina recetas tradicionales, ingre-

dientes seleccionados y una forma cercana y auténtica de entender la cocina.

La marca ofrece una experiencia que va más allá del producto, cuidando la pre-

sentación, el ambiente de los establecimientos y la relación con el cliente. Su

modelo de franquicia se dirige a emprendedores que compartan su pasión por

Italia, el respeto por la tradición y la orientación a la calidad.

Compà impulsa su crecimiento con un concepto gastronómico reconocible, con

personalidad propia y preparado para implantarse en nuevas ciudades.

https://compacalabrese.com/

Compà 

Su modelo de franquicia se dirige a emprendedores que compartan su pasión

por Italia, el respeto por la tradición y la orientación a la calidad.



Irripiscina es una compañía especializada en piscinas, spas, riego y tratamiento

del agua. Con más de 35 años de experiencia y el respaldo de uno de los mayo-

res grupos europeos del sector, ofrece asesoramiento personalizado y soluciones

para la construcción, renovación y mantenimiento de estos espacios.

Su actividad no se limita a la temporada de verano, sino que incluye pro-

ductos y servicios con demanda durante todo el año. La marca cuenta ac-

tualmente con cuatro puntos de venta en España y continúa su expansión

mediante franquicias.

Irripiscina ofrece formación integral, apoyo técnico, acompañamiento co-

mercial y una estructura consolidada para desarrollar el negocio en cada

territorio.

https://www.irripiscina.es/

Irripiscina

Irripiscina cuenta actualmente con cuatro puntos de venta en España y

continúa su expansión mediante franquicias.

El Corral es un concepto de restauración nacido en la Costa Brava y especiali-

zado en pollo cocinado a la leña, cocina casera y platos abundantes elaborados

con productos de calidad.

Impulsada por cuatro hermanos, la marca ha construido una propuesta familiar,

cercana y accesible, con una imagen rural muy reconocible y una fuerte cone-

xión emocional con sus clientes.

Su modelo de franquicia incorpora una operativa sencilla y estandarizada, for-

mación inicial, asistencia durante la apertura y acompañamiento continuo. El

Corral busca emprendedores que quieran desarrollar un restaurante con per-

sonalidad propia, una oferta gastronómica reconocible y el respaldo de un con-

cepto probado.

https://elcorralroses.com/

El Corral

La marca ‘El Corral’ ha construido una propuesta familiar, cercana y accesible,

con una imagen rural muy reconocible.



Dos Coyotes es la primera birriería mexicana de España. Fundada en 2021, la

marca ha impulsado la llegada de la birria a nuestro país con una propuesta de

street food mexicano moderna, urbana y especialmente atractiva para el público

joven.

Su carta incluye tacos, quesabirrias, nachos, burritos y otras elaboraciones ba-

sadas en la birria. El modelo combina una operativa simplificada con consumo

en sala, take away y delivery.

Dos Coyotes cuenta con más de diez establecimientos y continúa su expansión

mediante franquicias, ofreciendo formación, apoyo en la búsqueda del local,

acuerdos con proveedores, herramientas de marketing y acompañamiento ope-

rativo.

https://www.birrieriadoscoyotes.com/

Dos Coyotes 

El modelo de ‘Dos Coyotes’ combina una operativa simplificada con consumo en

sala, take away y delivery.

La Tasca es un restaurante de cocina italiana reconocido en Alicante por una

propuesta sencilla, honesta y centrada en el producto. Su oferta destaca por la

pasta fresca elaborada diariamente, los raviolis caseros y una selección de pes-

cados frescos.

La experiencia se completa con espacios acogedores, un ambiente cercano y

una atención pensada para favorecer la fidelización del cliente.

Su modelo de franquicia ofrece una operativa estandarizada, formación inicial,

acompañamiento continuo, apoyo comercial y acceso a proveedores homologa-

dos. La Tasca representa una oportunidad para emprendedores que quieran des-

arrollar un restaurante italiano con personalidad propia y el respaldo de un

concepto probado.

https://restaurantelatasca.com/

La Tasca

La oferta de ‘La Tasca’ destaca por la pasta fresca elaborada diariamente, los

raviolis caseros y una selección de pescados frescos.



Mega Game es un centro de ocio experiencial especializado en laser tag, con

una propuesta dirigida a niños, jóvenes, familias, grupos de amigos y empresas.

Además de sus partidas de laser tag con tecnología avanzada, el concepto in-

corpora otras actividades como karaoke, stress room y opciones de restauración,

creando una oferta de entretenimiento variada y adaptable a diferentes públicos

y celebraciones.

Tras consolidarse como un referente del ocio en Cataluña, Mega Game impulsa

su expansión nacional mediante franquicias. La marca ofrece al inversor una

solución integral y un plan adaptado a las características de cada ciudad para

desarrollar un centro de ocio innovador, tecnológico y diferencial.

https://www.megagamecornella.com/

Mega Game

Tras consolidarse como un referente del ocio en Cataluña, ‘Mega Game’ impulsa

su expansión nacional mediante franquicias.

Green Break es una enseña especializada en la comercialización de productos

de CBD, con un catálogo que incluye flores, resinas, aceites, cosmética, infu-

siones, accesorios y soluciones para el cuidado personal. La marca apuesta por

la calidad, la transparencia y el cumplimiento de la normativa, ofreciendo ade-

más un asesoramiento cercano y especializado al consumidor.

Su modelo de franquicia se desarrolla principalmente en tiendas compactas, de

entre 20 y 40 metros cuadrados, lo que permite una implantación flexible y una

operativa ligera y controlada. Los franquiciados reciben el respaldo de la central

en aspectos como la puesta en marcha, el producto, la imagen, la gestión y la

comercialización.

Green Break se dirige a emprendedores interesados en incorporarse a un sector

emergente mediante un negocio especializado, diferencial y adaptado a los nue-

vos hábitos de consumo.

https://greenbreakcbd.es/

Green Break

La marca apuesta por la calidad, la transparencia y el cumplimiento de la

normativa, ofreciendo además un asesoramiento cercano y especializado.



Manzana Reparada está especializada en reparación tecnológica, venta de

smartphones Apple y Samsung nuevos y reacondicionados, y accesorios. Su pro-

puesta combina atención cercana, especialización técnica y procesos claros para

ofrecer una solución integral al consumidor.

La marca dispone de tres formatos de franquicia –tienda, stand y corner–, adap-

tables a diferentes ubicaciones, superficies y niveles de inversión. No es necesa-

rio contar con experiencia técnica previa, ya que el franquiciado recibe

formación, herramientas operativas y acompañamiento continuo.

Manzana Reparada impulsa su expansión nacional con un modelo flexible y

escalable, vinculado al crecimiento del consumo tecnológico y a la demanda de

dispositivos reacondicionados y servicios de reparación.

https://manzanareparada.com/

Manzana Reparada

La marca dispone de tres formatos de franquicia –tienda, stand y corner–,

adaptables a diferentes ubicaciones, superficies y niveles de inversión.

Fogo de Chao es un concepto de restauración especializado en la auténtica pa-

rrilla brasileña. Su propuesta nace de la tradición del churrasco del sur de Brasil

y ofrece una experiencia gastronómica centrada en una amplia selección de car-

nes preparadas a la brasa.

La marca cuenta con más de una década de experiencia en el desarrollo de chu-

rrascarías en Brasil, Portugal, España y Reino Unido.

https://fogodechaoes.com/

Fogo de Chao

Fogo de Chao es un concepto de restauración especializado con una propuesta

que nace de la tradición del churrasco del sur de Brasil. 



Work Your Face es el primer gimnasio facial de España. Su método propio uti-

liza técnicas manuales y tratamientos no invasivos para entrenar los músculos

del rostro y el cuello, mejorar la luminosidad y favorecer el cuidado natural de

la piel.

La propuesta combina servicios especializados con cosmética propia y un modelo

orientado a generar recurrencia mediante sesiones periódicas. Sus centros fun-

cionan en locales compactos, lo que facilita la implantación y reduce las nece-

sidades de superficie.

La central acompaña al franquiciado en la búsqueda del local, la formación del

equipo, la operativa, las compras y el marketing, ofreciendo un concepto inno-

vador y diferencial dentro del sector de la belleza y el bienestar.

https://workyourface.com/

Work Your Face

Work Your Face es el primer gimnasio facial de España que combina servicios

especializados con cosmética propia.




