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- Que a R. FRANCO llegase un
nuevo Director General, precisa-
mente en medio de la tormenta
de la crisis económica y sus tre-
mendas consecuencias en el Sec-
tor, suscitó todo tipo de especula-
ciones e interrogantes. ¿Por qué?
¿cómo? ¿para qué? Empecemos
por ahí, Pedro.

- Me incorporé a R. FRANCO ante
la necesidad de profesionalizar la Di-
rección y la Gestión de la empresa. Y
el proceso de selección que me llevó a
este puesto por encima de otros candi-
datos, cuestiones técnicas al margen,
se resume en una anécdota muy hu-
mana: Jesús Franco me dijo “es que tú
fuiste el que me entendió”. Y lo mejor
es que eso fue mutuo, porque yo tam-
bién le entendí muy bien a él. Es una
persona muy transparente y que te
comunica muy bien lo que quiere, es-
pecialmente cuando, como es mi caso,
siempre he trabajado en empresas ci-
mentadas en una estructura familiar.

- ¿Y cuál era la clave de ese
mensaje que os hizo entenderos
tan bien a Jesús Franco y a ti?

- Que RECREATIVOS FRANCO
sea un Grupo y una realidad indus-
trial con presencia y proyección en el
futuro más allá de cualquier nombre
propio y que tenga su fuerza y su éxi-
to también en el tiempo más allá del
liderazgo personal.

- Así que nunca se trató de
reducciones o de cómo dar pa-
sos atrás para solventar una cri-
sis que hace tres años era casi
dramática.

- Yo no entré aquí para hacer un
ERE ni para vender la Compañía ni
para nada parecido.  A lo que he ve-
nido es a crear, porque además ese
es mi perfil, el de construir cosas, el
de crear modelos de negocio y pro-
yectos y, consecuentemente, el de
crear equipos.

- Ese perfil pudo ser visto al
principio como todo lo contrario. 

- Sí, sé que algunos se temieron
que se tratara de eso. Pero nunca he
sido un tiburón que va los sitios a
cortar cabezas, vengo a construir, a
desarrollar. Soy exigente, pongo ri-
gor y foco y siempre con optimismo,
porque soy una persona que disfru-
to con lo que hago y me apasiono con

ello. Estoy seguro de que esa es la
postura de Jesús Franco y por tanto
no iba a buscar en mi otra cosa.

- Eso es mucho más que un
trabajo financiero.

- Claro, porque yo no soy un profe-
sional de las finanzas. En los últimos
tres proyectos en los que he trabajado
han sido Compañías que tenían un
problema de presente y sobre todo un
problema de futuro. Y la solución de
eso no está en una operación financie-
ra,  lo que se requiere es cambiar el
modelo de negocio.

- Da vértigo preguntarlo cuan-
do es una cuestión para aprobar
la carrera de Empresariales o de
Economía, pero ¿cómo se cambia
un modelo de negocio?

- Considerando la situación que
tiene la Compañía y el mandato muy
claro que da el accionista, en este ca-
so el propio Jesús Franco. Entonces
hay que hacerlo trabajando e inno-
vando sobre tres grandes pilares,
que son los Clientes, las Personas de
la empresa y la Propuesta de Valor
que se ofrece al mercado. 

- Puesto que estamos aquí,
en la sede de R. FRANCO, co-
mencemos por el suelo que pisa-
mos, el capítulo de las Personas
dentro de la Compañía.

PEDRO MELENDO, DIRECTOR GENERAL DE R. FRANCO

“He venido a crear
equipos y a construir

cosas, modelos de
negocio y proyectos “

EL PODER
DE LA ESTRATEGIA

Desbordante de ideas y con una extraordi-
naria capacidad para la acción, Pedro Me-
lendo ha asumido la Dirección General de
R. FRANCO a partir de una sintonía perso-
nal de gran intensidad con Jesús Franco.
Lo que impresiona al hablar con él es la
magnitud del cambio que está gestando y

que, sin embargo, no deja nada al azar en-
cuadrado en un Plan Estratégico hasta el
año 2018 donde la flexibilidad se compagi-
na con que no falte ni sobre ningún movi-
miento, ninguna persona, ningún esfuerzo.
Es un desafío para conquistar el futuro, pa-
ra construir un R. FRANCO sin fronteras.
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- El buen funcionamiento del
equipo de una empresa consiste en
que cada persona haga lo que tiene
que hacer, desde el recepcionista has-
ta el Presidente. Yo me he entrevista-
do aquí con todo el mundo para poder
diseñar un Plan Táctico, que consiste
en ver cuáles son las necesidades de
la Compañía, su fortaleza, sus opor-
tunidades y la forma idónea de apro-
vechar el potencial de cada uno.

- Supongo que sería un tra-
bajo bastante agotador dada la
dimensión y complejidad del
Grupo.

- Pero imprescindible, igual que
me pasé los primeros meses en esta
Compañía escuchando a todos los
clientes también lo hice con más de
60 o 70 personas que trabajan en es-
ta Casa, por colectivos y áreas de
trabajo y con encuentros de 25 en 25
trabajadores. Y por supuesto mu-
chísimo tiempo con Jesús y lo mis-
mo con el Comité de Empresa. 

- ¿Y los frutos?
- Se están recogiendo. Una de las

cosas fundamentales es que cada
uno haga lo que tiene que hacer, que
todo el mundo tenga muy claro cuál

es su función y cuál es su responsabi-
lidad. En mi experiencia he visto que
no puede ser que para hacer una sola
cosa estén siete o, lo que es peor, hu-
yan de esa labor siete. Cada uno tie-
ne que saber qué es lo que tiene que
hacer, tienen que estar definidas to-
das las funciones y un jefe tiene que
explicar a cada uno qué es lo que es-
pera de él, cuáles son los objetivos
que se persiguen y de qué herra-
mientas  se dispone. Todo el mundo
tiene derecho a conocer estas cosas y
hay que explicárselas. 

- Entonces Pedro, ¿cuál es el
nuevo concepto interno que se
deriva de todo esto para la firma
R. FRANCO?

- R. FRANCO tenía una mentali-
dad muy de fábrica, eso estaba muy
interiorizado como parece lógico
cuando durante décadas se han he-
cho los mejores modelos. Pero el nue-
vo concepto y el nuevo escenario, que
nadie se inventa sino que lo impone
la evolución de la sociedad, es más
flexible y más complejo al mismo
tiempo que más prometedor.

- Vayamos a otro de los lados
del triángulo. Lo que has llama-
do Propuesta de Valor y que se
entiende que es el producto y el
servicio que la empresa ofrece en
cada momento 

- La Propuesta de Valor tiene que
dar una rentabilidad de forma conti-
nuada a los accionistas y garantizar
el modelo de negocio. FRANCO ha si-
do siempre una empresa que ha ofre-
cido tecnología al Operador y entre-
tenimiento al público. Pero ahora
nosotros queremos y podemos ser el
proveedor, el partner de nuestros
clientes Operadores y eso tiene una
proyección mucho mayor que la de
firmar un contrato, darse un apretón
de manos y despedirse hasta dentro
de una o de varias temporadas.

- Se queda en el pasado la sim-
ple relación de compra venta en-
tre el Fabricante y el comprador.

- Efectivamente. Mi mensaje es:
“Querido Operador, yo lo que quiero
es que sepas que puedo ser tu provee-
dor de contenido y de tecnología”.
Porque si el contenido lo pasas a tra-
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vés de la tecnología lo que obtienes
son los juegos en todas sus versiones
y modelos: máquinas B, C, multi-
puestos, terminales de apuestas… el
producto que demande nuestro se-
gundo cliente que es el jugador. Ahí
se enmarca la operación que hicimos
con Mediatech, porque en definitiva
nosotros podemos venderle un pro-
ducto al Operador y acabar ahí el ne-
gocio, o podemos ser su proveedor de
servicios y continuar apoyando el
desarrollo de su negocio.

- Completamos el trípode con
ese cliente final, el usuario de los
modelos, el jugador.

- Es preciso escuchar a los clien-
tes, acercarnos más a él y entender
el mercado. Es una forma de pensar
la propia Compañía hacia fuera, mi-
rando a la calle y valorando mucho
que las relaciones más fructíferas
para todos son cada vez más las que
se establecen a medio y largo plazo.
Es la sociedad y ese cliente el que
cambia las cosas con sus exigencias
y su propia forma de vivir.

- ¿Especialmente las nuevas
generaciones?

- El jugador joven es más social,
entra en grupo para jugar en las ru-
letas y en otras máquinas, hace
apuestas junto a sus amigos, va con
sus colegas a los Casinos a los tor-
neos de póquer…

- Pero parece que esos jóve-
nes no se sienten atraídos por las
Máquinas B.

- Yo no me atrevería a hacer esa
afirmación. Por los datos que tengo
pensar eso es un error. Lo que pasa es
que a la Máquina B la han enterrado

muchas veces mientras sigue disfru-
tando de buena salud y tiene presen-
te y tiene futuro como lo demuestran
las cifras que ofrecen la “Gnomos” o
sobre todo “Neópolis”, que es un mo-
delo al que juegan los jóvenes. Pero
en cualquier caso en R. FRANCO so-
mos un creador, desarrollador y tam-
bién operador de contenidos. Un con-
tenido que correrá en una máquina
B, pero también en un móvil y en una
tablet. Tener una solución sólo para
un canal ya no puede ser suficiente.

- ¿En toda la actividad del
Grupo FRANCO y especialmen-
te en la dinámica de la creación
de modelos, qué representa un
mayor acicate, lo que demanda
el público o lo que consigue la
competencia?

- Lo que le mueve a R. FRANCO
es estar a la altura de las necesidades
que tienen nuestros clientes. La com-
petencia te estimula, eso es de libro, y
los monopolios aunque alguien fuera
tan fuerte como para alzarse con
ellos, no benefician a ningún sector.

AZAR-25

“Soy exigente, pongo

rigor, foco y siempre

con optimismo”
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Pero a nosotros nos vale con el impul-
so que nos dan nuestros clientes y el
público en la calle. Competir es muy
sano, pero nuestra meta es mirar de
frente y no a los lados para conseguir
satisfacer a nuestros clientes.

- Pedro, todo nos sitúa ante
un panorama de cambios y trans-
formación, sin embargo es fácil
pensar que cambiar tiene que ser
muy duro cuando se viene de un
tiempo muy prolongado de éxi-
tos y de liderazgo.

- Pero también de una realidad
que ha derivado por muchos facto-
res diferentes en una situación deli-
cada y de debilidad. Una situación
que exige un cambio estratégico des-
arrollado a partir de los cuatro en-
tornos de acción de la Compañía:
Tecnología, Innovación, Desarrollo
Internacional e Industrial. Todo eso
se complementa muy bien con la ex-
periencia que yo tenía y era el esce-
nario para trazar el Plan Estratégico
2016-2018. Y desde luego los orígenes
no se descartan, de hecho en buena
medida es muy positivo volver a ellos
o al menos tomar muchas cosas de
ellos, pero los cambios se imponen por
la evolución del entorno. El modelo de
negocio se adapta al cliente y al mer-
cado. El entorno está cambiando, el
lugar de juego está cambiando, el ju-
gador está cambiando y la legislación
está empezando a cambiar. 

- No obstante el Sector, la In-
dustria del Juego Privado sigue
siendo una gran desconocida
para la opinión pública.

- Se debe a los orígenes del propio
juego en este país, que nace bajo el
paraguas de un Estado protector, un
Estado que ponía los Casinos aleja-
dos de los ojos de la gente, y que ha
generado la secuela que hace que al
hablar de juego pueda salir antes la
palabra ludopatía que la palabra en-
tretenimiento. Con una publicidad
apagada y prejuicios por todas par-
tes, pero tampoco olvidemos que el
Juego era un reflejo de la sociedad en
la que vivíamos y que compartía mu-
chos de sus defectos.

- Hoy las cosas tendrían que
ser muy diferentes.

28-AZAR
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- Bueno, lo son. Aunque es cierto
que desde fuera no se sabe que este
es un Sector de empresarios, un
Sector creador de tecnología, un
Sector que innova con la aportación
de ingenieros, programadores, ma-
temáticos, físicos… hay un nivel de
profesionales cualificados que es
extraordinario.

- ¿Te esperabas eso cuando
viniste a este Sector desde fuera
o ya lo conocías?

- No, no conocía nada de este
mundo. Pero estoy en el Sector del
Juego sin ningún complejo, digamos
que no me ha asustado ni lo más mí-
nimo incorporarme a este mundo en
el que además quiero destacar algo
que me parece muy importante: A di-
ferencia de otros, este es un Sector
de empresarios. Eso no es lo normal.
En otros sectores mi interlocutor era
un Director de Compras, un Geren-
te, un Director General… pero aquí
son los empresarios quienes dan vi-
da directa a sus negocios. Y creo que
con eso han tenido mucho que ver los
hermanos Franco que convirtieron
en auténticos empresarios a muchos
que si no no hubieran sido más que
autónomos.

- ¿Tampoco te ha sorprendi-
do la regulación y el control que
se ejerce sobre este Sector?

- Es un Sector sobrerregulado
como todos sabemos. Lo notable es
que es la tecnología la que impulsa
la inevitable evolución de la regula-
ción. Directamente la digitalización
de los sectores provoca el cambio de
su modelo, igual que hizo en su día
fue la industrialización la que obli-
gó a muchos cambios normativos. 

- ¿Crees que el propio Sector
ha sabido defender sus intere-
ses, que los empresarios han si-
do lo suficientemente solidarios
para ofrecer a la opinión pública
y a la Administración el mensaje
adecuado?

- Yo he llegado a este Sector hace
poco tiempo para poder dar esa res-
puesta. Lo que veo es que en el Juego
hay diversos subsectores y están
muy atomizados, eso ha podido ha-
cer que el movimiento asociativo en

AZAR-29

_ENTREVISTA MELENDO_Maquetación 1  10/05/16  10:50  Página 29



el Sector esté sobredimensionado.
Nosotros lo que estamos haciendo es
apoyar a CEJUEGO, que es un ins-
trumento útil para tener un papel
protagonista en la organización em-
presarial y en las relaciones con la
Administración.

- Sin embargo, R. FRANCO se
fue de FACOMARE, contribu-
yendo a la práctica desaparición
de la Asociación más trascen-
dente de la Historia del Sector,
¿por qué?

- Porque teníamos que dedicar
nuestros recursos, que son limitados,
a potenciar CEJUEGO. Es una cues-
tión estratégica cuando crees que
CEJUEGO es un buen foro para re-
presentar a los Fabricantes. Es una
vía también para defender los intere-
ses de todos los profesionales y esta-
mentos corporativos, por eso creo que
es importante que cuando en algún
sitio haya Asociaciones fuertes se es-
trechen sus lazos con CEJUEGO y se
sumen energías, ideas y voluntades.

- Sin abandonar la línea “polí-
tica” en la que hemos entrado, an-

tes has dicho que ninguna situa-
ción de monopolio es buena, sin
embargo en España sí tenemos
un monopolio que pese a más de
40 años de juego legal sigue estan-
do en su podium intocable, el de
las loterías y juegos del Estado.

- Verás, todos o la mayoría de los
países tienen una fuente de ingresos
con sus propias loterías estatales.

Entonces no se trata de que eso exis-
ta o no, se trata de la buena convi-
vencia de ese Sector Público con el
Sector Privado. Lo que no puede ser
es que el Juego Público tenga venta-
jas desleales sobre el Privado, por-
que el Estado tiene la obligación de

facilitar el desarrollo del tejido em-
presarial y la iniciativa privada y no
puede competir deslealmente con él.
No sería justo que el Estado poten-
ciase una empresa semipública o
privada a través de sus Presupues-
tos en detrimento de los demás.

- Yo creo que has contestado
perfectamente, pero ahí están
los monopolios sin que nada
parezca hacerles mella en su
encastillamiento.

- Pues hasta la misma gestión de
la lotería pública podría estar en ma-
nos privadas. Se trataría de buscar el
modelo más eficiente y más eficaz pa-
ra todos. Puede haber tenido sentido
que algo naciera en su día como un
monopolio, como ocurrió con la pro-
pia TV, pero la evolución de los tiem-
pos vuelve absurdos y obsoletos los
esquemas que no avanzan.

- El puzzle reglamentario di-
vide en 17 casillas todos los es-
quemas del Sector. En concreto
y en la actualidad eso afecta a
la cuestión de los terminales de
apuestas en hostelería.

30-AZAR

"El Juego en España
no representa ninguna

amenaza ni peligro
social"
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- Si al final todos pensamos que
una máquina de apuestas favorece
el negocio de la hostelería, su posi-
bilidad debería ser un interés co-
mún. No creo que las cosas sean
muy distintas para un andaluz o
para un madrileño o para quien sea.
Justamente por eso decía antes que
CEJUEGO debería de aglutinar los
intereses profesionales de todos.

- Otra cuestión siempre pre-
sentada como una herida abierta
es la de los impuestos que gravan
todas las actividades empresa-
riales de nuestro colectivo.

- Me sorprende mucho que este
Sector tenga un tratamiento fiscal
diferente a los demás, que tenga una
fiscalidad previa a su actividad real y
a sus rendimientos y beneficios. Lo
que genera este Sector en ingresos
tributarios es espectacular, como
también lo es lo que genera en em-
pleo y en avances industriales así co-
mo en servicio como proveedor de
ocio y entretenimiento a la sociedad,
y eso aún no está valorado ni ha re-
vertido en la consideración que ver-
daderamente se merece.

- En contraposición hay Auto-
ridades que nos están metiendo
en el mismo saco que las drogas.
La demonización del juego y los
aspavientos ante la supuesta pla-
ga de la ludopatía no dejan de
surgir una y otra vez. 

- En el juego, como con el auto-
móvil o con cualquier otra cosa, el pe-
ligro no está en el objeto o en el acto

en sí, sino en su mal uso. La tecnolo-
gía puede hacer degenerar ese mal
uso hasta, no la ludopatía, sino in-
cluso la sociopatía con una difusión
inadecuada. Da un poco de miedo
ver la dependencia que muchos jóve-
nes tienen de los instrumentos de co-

municación tecnológica que usan en
todo momento y en toda circunstan-
cia y que les apartan de contactos
más humanos y enriquecedores. Pe-
ro nuestro Sector está sobradamen-
te controlado y nuestros empresa-
rios son profesionales sumamente
responsables y el Juego en España
no representa ninguna amenaza ni
peligro social.

- ¿Y tú Pedro, juegas, que jue-
gos son tus favoritos? 

- Soy jugador social, y la verdad
es que antes de incorporarme había
estado tres o cuatro veces en un Ca-
sino. Me gusta mucho el deporte,
siempre he sido muy deportista y lo
sigo siendo. Mi único contacto con el
juego fue a través de las carreras de
caballos, ya que desde pequeño es-
tuve muy metido en el Hipódromo
de la Zarzuela, bueno, incluso no se
puede descartar que hubiese acaba-
do siendo jockey si no fuera por la es-
tatura que tengo que prácticamente
impide dar el peso de un jinete pro-
fesional. Por eso entiendo muy bien
que el juego está vinculado al depor-
te de un modo social.        
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"Me sorprende que
este Sector tenga una

fiscalidad previa a 
su actividad real"
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