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ARTA DEL EDITOR

‘emprendedor’ esta

El ano calienta motores

obre la base del actual panorama econdmico, podemos trazar un esquema del
escenario que nos espera, que previsiblemente estara fundamentado sobre un
armazon de emprendedores que actuaran como motor de la economia y agentes
principales del cambio.
Estos futuros empresarios no solo crean su empleo y desarrollan puestos de trabajo
para otros, sino que ademés ponen en marcha redes de compatiias que terminan
siendo motores de actividad econdémica, vinculadas entre si e impulsando la actividad
de clientes y proveedores.
Su esfuerzo y capacidad innovadora caen por su propio peso, y nadie deberia ya
dudar de la importante labor social que han cumplido siempre, pero mas que nunca
en momentos de depresion econdmica.
Desde estas paginas queremos lanzar un alegato mas a

La palabr @ sufavor, pero los emprendedores deberian surgir no

solo como fruto de la dificultad, sino como

consecuencia de una opcion natural. Al contrario que

en boca de tOdos, Y enouros paises, Espania no destaca en esta llamada a

emprender, quizas también por esa idea tan extendida
estoyaesuna 7 ¢ P

y desmotivadora de que desde las instituciones no se
mejor a notable aportan soluciones, sino més bien problemas y trabas.
Sin lanzar las campanas al vuelo, se ven algunos
timidos apuntes de mejora en este sentido. Veremos qué nos depara el afio.
Lo que si parece cierto es que la palabra emprendedor esta en boca de todos, y esto ya
es en si mismo una mejora notable respecto a periodos anteriores en los que ni
siquiera habfa conciencia de la necesidad de fomentar el tejido empresarial.
Se podria decir, por tanto, que este momento es tan propicio o mas para emprender
que cualquier otro, siempre que se tengan las cualidades que distinguen a estos
agentes generadores de actividad: empuje y capacidad de trabajo y de dar solucion a
las multiples dificultades cotidianas. Pero tampoco podemos ser ilusos y volver la
espalda al alto porcentaje de negocios que estan echando el cierre, pues las tltimas
cifras de comercio interior no presentan un panorama muy alentador.
La franquicia ha sido, sin embargo, el sistema que mejor se ha comportado, con cifras
de crecimiento cercanas al 7%, notables para la coyuntura que estamos viviendo. La
razon de ello hay que buscarla en los aspectos clave que esta formula de colaboracion
aporta a quien se inicia en una actividad empresarial: formacion, apoyo continuo y las

ventajas de las economias de escala que una red genera. £F
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menosprecio

anto esfuerzo por ser competitivos, ;y qué
hemos conseguido? ;El apoyo del publico al
que benefician estos sacrificios, no ya hu-
manos —que también-, sino de nuestros
amadisimos margenes? No pedimos que co-
reen las marcas, o que aplaudan al entrar en
las tiendas y ver las fantasticas rebajas que
les ofrecemos en bandeja. No somos artistas,
no lo necesitamos. Pero, por favor, tampoco
somos merecedores de ese me-
nosprecio, ese ni dignarse en-
trar en el establecimiento a pe-
sar de los seductores escapara-
tes con los pvp recortados has-
Lorenzo

ta donde nunca habian sonado
ni habiamos imaginado en nuestras peores
pesadillas.

Y luego dicen que, si el consumo va mal, la
economia no puede ir bien. Pues claro. Eso,
hoy, lo sabe todo dios. Pero, ;hacen algo pa-
ra evitarlo? ;Se esfuerzan por consumir un
poco mds para que mejoren las cosas? No
hablo de los parados, pobres, ni de los que
van a estarlo, ni siquiera —fijense— de los
funcionarios a los que les han mutilado los
sueldos. Me refiero a los otros, a los 20 0 25
millones que siguen teniendo sus ingresos
seguros. Esos son los que se aprovechan de

la terrible situacion de los demas, porque,

pedimos que coreen las marcas, o

que aplaudan al entrar en las tiendas

en vez de consumir alegremente como haci-
an, sin pararse en costes ni fandangos, aho-
ra miran y remiran las etiquetas, y exigen lo
mismo o mas que antes por la mitad de pre-
cio. Es su cantinela: menos precio, menos
precio. Esos, si, hay que decirlo ya -no sclo
los banqueros ladrones, ni los gobernantes
sobrecogedores—, esos son los que verdade-
ramente estan hundiendo la economia, el

comercio y la hosteleria. ﬁ
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Por un registro
eficaz

Sus normas son obligatorias e
inexcusables, pero no todas las
franquicias que operan en Espaiia res-
petan las que dicta el Registro de
Franquiciadores, un sistema de acce-
s0 pblico y gratuito donde el em-
prendedor puede consultar los datos
de las franquicias que le interesen. Sin
embargo, a veces ocurre que ese em-
prendedor no encuentra la ensefia que
husca, y no es raro que la informacion
esté anticuada.

—— -

Por ello la Asociacion Espaiiola de
Franquiciadores (AEF) y la Secreta-
ria de Estado de Comercio han firma-
do un convenio de colaboracion para
realizar una puesta a punto del regis-
tro. “Hay que mejorar las renovacio-
nes de los datos”, subraya Xavier
Vallhonrat, presidente de la AEF. “En
la asociacidn nos encargamos de re-
cordar a nuestros socios la necesaria
actualizacion anual, y de hecho nos
ofrecemos a tramitar los cambios”.

Vallhonrat también considera que hay
que eliminar las inscripciones dupli-
cadas, corregir los datos que no coin-
ciden y dar de baja a las ensefias que
no los actualizan. En el formulario de
comunicacion de cambios se pide la
informacion de aperturas y cierres,
aunque el registro no la vuelca en su
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pagina web. “Seria interesante
que se publicaran esos datos”,
afirma Vallhonrat.

El propio registro, en sus for-
mularios, advierte de que el in-
cumplimiento de las obligacio-
nes implica eliminar a la marca del sis-
tema, “determinando la imposibilidad
de continuar con el ejercicio de la acti-
vidad, ademds de la sancion grave que
pueda corresponder, con multa desde
6.000 a 30.000 euros”. Sin embargo,
en la préctica, las ensefias que no ac-
tualizan sus datos o que no estanenel
registro siguen operando y no hay
multas. “La competencia sancionado-
racorresponde a cada comunidad au-
ténoma, y ahi es dificil intervenir”, se-
fiala Vallhonrat.

Formar parte del Registro de Franqui-
ciadores y cumplir con sus normas
serd un requisito imprescindible del
certificado de calidad que la AEF y la
secretarfa de Estado estan preparan-
do. “Ahora estamos estudiando las
ventajas e inconvenientes y la forma
de adaptar los certificados que hay en

el mercado”.
= http:/ffranquicias.comercio.es
= http:/iwww.franquiciadores.com

J

Xavier Vallhonrat

LAS MENORQUINAS

caminarn er

uién

no
conoce  las
cldsicas me-
norquinas?
Son esas san-
dalias de aire artesanal,
abiertas en el empeine, con
tira en el talén, que llevan
tanto hombres como muje-
res y nifios. Menorkinas,
con sede en Menorca, fa-
brica desde 2000 este
calzado, que vende en
tiendas multimarca y
por Internet. Ahora ha
decidido cambiar de
estrategia establecer
un canal propio de
tiendas exclusivas que
extenderd con fran-

franquicia

quiciados. El objetivo ini-
cial es abrir 3 estableci-
mientos en un afio en loca-
lidades con mds de 50.000
habitantes. El local requie-
re una superficie m{nima
de 60 metros cuadrados y
una inversién cercana a
60.000 euros, incluido un
derecho de entrada de
15.000 euros mds IVA.

= Www.menorkinas.es
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un buen corte

Cuando entra el hambre, una solucion ra-
piday sabrosa es llevarse un corte de piz-
za artesanal. PaPizza, con una trayectoria

que se remonta a

1937, ensaya desde 2009

un concepto de pizzeria italiana servida en
porciones que cuestan desde 2 euros, y que explotaen 7 lo-
cales propios. Ahora la central madrilefia ofrece su marca a
franquiciados, que pueden montar el negocio en ciudades
mayores de 200.000 habitantes.
El'local precisa una superficie mi-
nima de 30 metros cuadrados, en
una zona de ocio y alto transito
peatonal. El desembolso inicial s¢
aproxima a 145.000 euros, inclui-
do el canon de entrada (23.000

euros més [VA).

! = WWW.papizza.es



¢Quieres tener tu propia tienda
Chicco?

La marca lider en productos infantiles selecciona
franquiciados para nuevas tiendas

Si tienes caracter emprendedor, sensibilidad por el mundo
infantil e interés por el universo Chicco, éste es tu proyecto.

Para mas informacién:

franquiciaschicco@bya.es
91444 8164
91309 65 15




La franquiciada responide

Raquel Romero, de Princelandia
"Mis hijos y yo By
Nos enamoramos
del centro”

4¢Por qué un centro de ocio infantil?

En una ocasion vi un anuncio en la televi-
sion sobre Princelandiay me llamé la aten-
cion. Tengo 2 nifnas pequenas, y un centro
de esas caracteristicas me parecia una
idea fantéstica, ademas de un negocio no-
vedoso. Posteriormente contacté con la
central, y cuando fuimos a visitar un esta-
blecimiento, con las niias, nos enamora-
mos por completo. Era un castillo para princesas, todo en color rosa.

4 ¢Y por qué en franquicia?

Conocia este sistema porque mi marido tiene una franquicia de publicidad y anterior-
mente habiamos regentado una clinica Vitaldent. Me gusta este modelo empresarial
porque proporciona ventajas muy interesantes, como el saber hacer, los proveedores
0 laimagen de marca.

4 ¢Consultd con otras ensenas antes de decidirse por Princelandia? ; Qué hizo que
se inclinase por esta marca?

No hablé con nadie més porque lo tenfa clarisimo. Princelandia abandera un concepto
tremendamente innovador, y en Madrid, donde residimos, no hay nada parecido que
pueda hacerle competencia.

4+ ¢Haido todo segiin lo esperado? ¢Es el negocio como se lo imaginaba?

Abrimos en octubre pasado y llevamos poco tiempo, pero tengo la esperanza de que
este negocio funcione. De momento, no me puede ir mejor, porque las ninas y sus pa-
dres se quedan encantados, y ya vienen nuevos clientes gracias al boca a boca. Ade-
mas, este €s un trabajo muy agradecido.

4 ¢No le asustd emprender en plena crisis?

Muchisimo, pero tenia que buscar un trabajo. Un empleo por cuenta ajena implicaba
no ver a mis hijas, pero con Princelandia puedo tenerlas conmigo. De esta manera
compagino vida familiar y profesional.

4 ¢Cree que hay aspectos del negocio mejorables?

La ensena atrae a mucho pablico los fines de semana y no damos abasto, mientras
que adiario ocurre lo contrario. Serfa bueno lanzar nuevas ideas o servicios para llenar
€s0s horarios de valle.

4 ¢Considera que la central se ocupa lo suficiente de la red?

Si. A pesar de que estan empezando, cada vez que llamamos y consultamos algo, ob-
tenemos una solucion.

4 ¢ Abriria otra franquicia Princelandia?

Después de que este primer establecimiento arranque, si me gustaria montar un se-
gundo. Quiero contribuir a que la marca crezca porque este concepto es especial.

4 ¢Y el mismo negocio, pero por su cuenta?

No, sin ninguna duda. Aparte de que me resultaria muy caro, hay muchos detalles que
a mi nunca se me hubieran pasado por la cabeza. Por otro lado, Princelandia es la pri-
mera marca en ofrecer este tipo de negocio y eso ya es un valor anadido en si mismo.

= Www.princelandia.com
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El espectaculo del
el

EI pulpo a feira es el protagonista de un nuevo especta-
culo. A la popular receta gallega de preparar el octo-
podo se ha unido el ingrediente de |a exhibicion, con coci-
nas abiertas que dejan ver el proceso de preparacion. En

2012 la ensefia de Ourense Me Gusta El Pulpo puso en marcha este
concepto en un local propio, y su desarrollo ha animado a la central a hacer

crecer el negocio con franquiciados, inicialmente en localidades con mas de

50.000 habitantes. La marca se puede instalar en una isla de 12 metros cua-
drados como minimo con una

inversion de unos 15.000 ey-
ros, o en un local a partir de
50 metros con un desembol-
sodel orden de 40.000 euros
sin contar la obra civil,

“Tus clientes mds insatisfechos son
la mejor fuente de aprendizaje”.

Bill Gates
Confundador de Microsoft

Trabajar con un buen

CIiEnnaa

L

cimatizada la hace Gtil durante todo el afio.
DTCo se fundé en 2007 para la fabricacién,

a terraza es el complemento ideal para los
neqocios de hosteleria, y contar con una

2
¥ e
w T “

e S8

disefio e instalacidn de terrazas climatizadas en espacios abiertos y de
gran superficie. Actualmente abandera 2 establecimientos, uno de los cua-

les funciona en franquicia desde
2012. La central de Leioa (Vizcaya)
ha renovado su plan de expansion y
en el plazo de un afio prevé sumar 5
locales. €l derecho de entrada cues-
ta 12.000 euros més IVA.

= www.dtco.es




Parlamento

= | o, Catedral del To,6>eo

Parlamento La Catedral del Tapeo, esta buscando
socios-compadres que, como td, quieran implicarse
en un negocio con mucha solera.

FACIL GESTION Y ALTA RENTABILIDAD

INVERSION APROXIMADA: 100.000 EUROS

Solicita informacion sin compromiso 91 444 61 63



ras la irrupcion de la franqui-
Tcia La Surefia, al cldsico y so-
litario botellin de cerveza con el
aperitivo estan sustituyéndolo en
numerosos locales de hosteleria
los cubos con varias unidades pa-
ra compartir entre amigos a me-
nor coste. Kubo King se ha apun-
tado a lamoda, y 1a complementa
con tapas y raciones variadas para
compartir. La central, que gestio-
na 2 establecimientos propios
abiertos en Madrid durante 2012,
planea franquiciar su modelo de
negocio y en un arfo espera sumar
5 bares en localidades con mas de
15.000 habitantes. Kubo King se
instala en una superficie minima
de 80 metros cuadrados y precisa
una inversion inicial de unos
70.000 euros.

= www.kuboking.com

Nuevo
presidente
del SIF

El Salon Internacio-

nal de la Franquicia
tiene un nuevo presidente. Se trata de
Mario Rubio de Miguel, fundador de la
cadena SaboreaTé y Café-The Flavour
Shop. Mario Rubio es licenciado en Cien-
cias Econdmicas y Empresariales por la
Universidad Autonoma de Madrid, y
cuenta con una experiencia de 30 afos
en el ambito de la franquicia.

m En Franquicia ¢ febrero 2013

Director de Franquicias
de Alain Afflelou

Alain Afflelou ha nombrado a Olivier
Guiter nuevo director de Franquicias con
el fin de coordinar las Opticas propias
de la red y la expansion a través de
nuevas aperturas y adquisiciones. Gui-
ter, que ya habia gestionado las tiendas
asociadas de Alain Afflelou en Francia,
sede central de la ensefia, también tie-
ne experiencia en otros sectores del co-
mercio minorista y
ha trabajado para
marcas como Sep-
hora o Petit Bateau.

Vender los perfumes a granel

era un proceso habitual en el
antiguo comercio de fragancias.
La Botica de Los Perfumes ha querido recuperar
esa tradicion para su concepto de elaboracion y dis-
tribucion de perfumeria de equivalencia, que com-
plementa con cosmética, aromaterapia, aceites y jabones. La red, fundada
en 2011 en propiedad y en franquicia, cuenta con 30 tiendas (25 asocia-
das). Para este aflo 2013, la central de Mérida (Badajoz) planea impulsar
su crecimiento con el objetivo de abrir 20 locales
en municipios con mds de 15.000 habitantes. El

Nombramientos en CWT

Jesiis Pacheco Pérez es el nuevo director

de Recursos Humanos de Carlson Wa-
gonlit Travel. La central ha valorado su
trayectoria en empresas como Fundesco
0 Grupo Mahou-San Miguel. La cadena
también ha designado a Kevin 0’Connor
vicepresidente ejecutivo. 0’Connor ha
trabajado durante 20 afios en la Bolsa
de Nueva York, y ha ocupado puestos de
relevancia en UBS, Deutsche Bank y Mor-
gan Stanley.

negocio se monta en una superficie a partir de 25
metros cuadrados y cuesta unos 35.000 euros.

= www.laboticadelosperfumes.com

Tuenti en
Taherna
Casa

del Volapié

El fundador de la
red social Tuenti, Félix Ruiz, ha inaugura-
do su cuarta franquicia de Taberna Casa
del Volapié en Madrid. En septiembre de
2011 Ruiz entrd a formar parte de la en-
sefia marbelli, cuando abrid su primera
taberna en Murcia, a la que siguio una
segunda en Albacete y, pocos meses des-
pués, la tercera, en Sevilla.



PUBLIRREPORTA|JE

GOLDCAR

rental

LA EMPRESA ESPANOLA LIDER
EN EL RENT A CAR ESPANOL

Goldcar Rental es |la empresa espanola lider en el
renta car turistico. Un total de 35 oficinas comercia-
les, presencia en tres paises y mas de 25 anos de ex-
periencia son las cifras que sitGan a Goldcar Rental
como una referencia obligada en el sector.

Los origenes de Goldcar Rental se remontan a
1985, ano en el que los hermanos Juan y Pedro Al-
caraz comienzan la actividad con una primera oficina
en San Juan (Alicante), con el objetivo de crear una
gran marca de alquiler de coches especializada en
atender las necesidades del mercado turistico.

Un servicio orientado
a la excelencia

Las claves del éxito de Goldcar pasan por una cuida-
da estrategia empresarial en cuanto a implantacion
de las oficinas comerciales y una muy adecuada
relacion calidad-precio.

En este sentido, nos hemos convertido en la em-
presa nimero | en alquiler de coches economicos,
sin bajar la calidad en el servicio, y entregando el
vehiculo siempre en perfectas condiciones.

Y es que la misién de Goldcar Rental es ofrecer un
servicio integral en el rent a car en todas las zonas
turisticas, satisfaciendo las expectativas de nuestros
clientes mediante la prestacién de un servicio com-
petitivo y tendente siempre a la excelencia.

Un proyecto solido en franquicia

Goldcar Rental quiere seguir creciendo y me-
jorando y tras haber probado todos los aspectos
del negocio y en condiciones de poder ofrecer al
franquiciado todo un conjunto de herramientas y
conocimientos que, unido al prestigio de la mar-
ca, maximizaran las expectativas de éxito de su
negocio.

Goldcar Rental se presenta en el sistema de las
franquicias arropada por casi tres décadas de ex-
periencia, una flota de 30.000 vehiculos (sin incluir
los de ayuda logistica ni asistencia en carretera), 35
oficinas operativas (cinco de ellas en Italia y Portugal)
y una plataforma de gestién global elaborada con la
tecnologia mas puntera.

Perfil del socio-franquiciado

Respecto al perfil del socio franquiciado, Goldcar
esta buscando empresas con vinculaciones con el
sector del automévil, como concesionarios o com-
panias de comercializacién de coches de segunda
mano, rent a car independientes interesados en
participar de las sinergias de una sélida red o bien in-
versores particulares con interés por este sector.

Contacto:
expansion@bya.es 91 444 81 67




Ew Portada

Las ensefias aprovechan la reduccién
de alquileres para reubicarse

Tiendas

que fy

funcionan

en menos de

30 m-

Informacién de contacto y webs de 99 cadenas

Son comercios pequenos, pero no por ello menos dinamicos que
otros de mayores dimensiones. Gracias a su reducido tamano
pueden apostar por unas ubicaciones de primera linea, que
ahora, con la rebaja de los alquileres, se han vuelto mas rentables

Texto: Catalina Mahon

m En Franquicia ¢ febrero 2013
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ailor & Co-

rregla y Personaliza
tu Ropa

© Actividad: Arreglo y transformacion
{] de prendas de vestir y ropa del hogar

% © Web: www.tailor.es
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]'—jnropa se arregla y transfor-
a en un espacio de 15
metros cuadrados como mini-
mo y hasta un maximo de 25.
Son las dimensiones que Tailor
& Co-Arregla y Personaliza tu
Ropa ha establecido para su
concepto de negocio. “El pu-
blico no entra a pasear por
nuestras tiendas taller, por lo
que con una superficie minima
donde quepan las maquinas, el
probador y el mostrador, tene-
mos suficiente”, explica Jordi
Vallverdu, director general de
la cadena de arreglos de ropa.
La marca de Rubi (Barcelo-
na) se puede emplazar en una
calle 0 en un centro comercial,
y ahora, con la bajada de las
rentas de los ultimos tiempos,
los nuevos franquiciados pue-
den permitirse zonas que antes
quedaban  lejos
del plan de viabili-
dad. “Hemos po-
dido abrir en dreas

ummos 10

“Inau
rimera fran uicia

Viajes Carrefour

@ Actividad: Agencias de viajes

@ Web: www.carrefour.es/viajes @ Tno: 91 663 37 33

Es agencias de Viajes Carrefour se instalan en locales de 30 metros
uadrados como minimo, en zonas de alto trafico peatonal. La si-
tuacién economica ha favorecido algunos cambios positivos en materia
de establecimiento para la cadena de origen francés. “Calculamos que
mis del 60% de nuestros franquiciados ha renegociado sus alquileres o
cambiado de ubicacion en los ultimos 2 afios”, afirma Itziar Cacho Le-
gaz, responsable de Expansion.

La marca se estrend en Esparia en 2001. Antes de franquiciar, la
central espariola —con sede en Madrid- ensay6 durante 9 afios un
concepto que ofrece diversas ventajas afladidas, entre las que Cacho
destaca “una inversion inicial baja, financiacion del cliente final a tra-
vés de Carrefour, venta de entradas, producto exclusivo o venta mul-
ticanal en la web”.

En 2010 se abri¢ la primera agencia franquiciada con un “modelo
adaptado a la coyuntura actual”. Actualmente la cadena estd formada
por 76 agencias propias, 201 franquiciadas y 130 asociadas —oficinas
independientes que se benefician de los servicios de la central, pero
que mantienen su propia marca—. La red opera en todas las comunida-
des auténomas excepto Murcia y Extremadura.

La ensefla se expande de 2 maneras: con nuevos emprendedores
que tengan una experiencia minima de 4 aflos en el sector y con agen-
cias de viajes independientes que estén en funcionamiento y cuenten al
menos con 3 afios de trayectoria.

Segtin el perfil, la inversion inicial cambia. Para
las oficinas ya operativas, se calcula un presupuesto
de 3.000 euros, sin canon de entrada. En cambio, los
nuevos emprendedores tendran que desembolsar

peatonales a pre- con o un modelo mode\ alrededor de 18.000 euros, obra civil aparte e inclui-
cios que nos per- ‘udo ala \ do el derecho de entrada, de 6.000 euros més IVA.
miten ser renta- m_n————" \ En ambos casos, la central exige el pago de un
bles econdmica- G“S‘s qetud canon de mantenimiento de 150 euros al mes.

mente”,  sefala

Vallverdu. “El alquiler no pue-
de representar mas del 20% de
la facturacion”, aclara.

La crisis ha traido mas cam-
bios. “Antes realizdbamos mas
arreglos de ropa nueva, mien-
tras que ahora actualizamos la
ropa usada que el cliente tiene
en su armario”, apunta el di-
rector general.

“No hay otra franquicia de
nuestro sector que aborde este
negocio como nosotros”, afir-
ma Vallverdd, que explica que
el método de la red se asienta

ureus utonu\es
" q precios que

‘nos permiten
ser rentables”

sobre 3 pilares: maximizar la
produccion —se ensefia a las
costureras para que aprendan a
coser mas rapido—, maximizar
las ventas con ensefianza co-
mercial y formar al franquicia-
do con gestion empresarial. “El
seguimiento de estos 3 punta-
les nos permite vender més del
doble que una costurera inde-
pendiente en su local”.

Este saber hacer se ha forja-
do durante afos, desde que la
marca se fundé en 2000, con la
apertura de la primera tienda
propia. En 2003, la central ca-
talana comenzé a expandirse
con franquicias, un sistema
con el que halogrado crear una
red de 41 establecimientos (31
asociados), que funcionan »
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+Estudio
Sector: Ensefianza a domicilio Contacto: Jests Capitan Sede: Madrid Teléfono: 902 11 03 82 Correo:
expansion@masestudio.com Web: www.masestudio.com

Abalorium Abalorii
Sector: Bisuteria y complementos Contacto: Pablo Imaz Sede: Zaratdn Teléfono: 983 35 65 82/ 678 63 86 08
Correo: abalorium@terra.es Web: www.abaloriumabalorii.com

Abanolia, Estética y Bienestar
Sector: Estética Contacto: Adriana Guerrini Pardo Sede: Madrid Teléfono: 902 002 877 Correo: info@abanolia.com
Web: www.abanolia.com

Adaix
Sector: Agencias inmobiliarias Contacto: Jests Espinosa Sede: Torrevieja Teléfono: 902 43 0920/ 96678 6100
Correo: info@adaix.com Web: www.adaix.com

Alisado Japonés Definitivo
Sector: Peluquerfas Contacto: Elena Hatoum Sede: Sevilla Teléfono: 954 155049/ 91 169 74 56 Correo:
productmanager@alisado.com Web: www.alisado.com

ALL English for Babies
Sector: Educacion infantil Contacto: Graciela Buscaglia Teléfono: 00 54 114866 3767 Correo: gb@allmethod.com
Web: www.englishforbabies.com

Allenglobe Inmobiliaria Internacional
Sector: Agencias inmobiliarias Contacto: David Allen Martin Sede: Oviedo Teléfono: 902 83 0049/ 985 20 26 67
Correo: franquicias@allenglobe.com Web: www.allenglobe.com

Almeida Viajes
Sector: Agencias de viajes Contacto: Inmaculada Aimeida Sede: Malaga Teléfono: 902 9960 19/952 21 22 00
Correo: expansion@almeidaviajes.com Web: www.almeidaviajes.com

Rloe Shop
Sector: Cosmética Contacto: Blasa Paz Morcillo Lomas Sede: Mislata Teléfono: 647 4142 53/ 963 83 66 32 Correo:
aloeshop@aloeshop.com Web: www.aloeshop.com

Alquilotucasa.com
Contacto: Departamento de Expansion Sede: Murcia Teléfono: 968 90 90 17 Correo: info@alquilotucasa.com Web:
www.alguilotucasa.com

Argdn Benthami
Sector: Gosmética Contacto: Departamento de Expansion Sede: Bilbao Teléfono: 944 077 967 / 944 077 003
Correo: info@oilargan.es Web: www.oilargan.es

Arreglaria
Sector: Servicios a domicilio Contacto: Pepe Martinez Rubio Sede: Madrid Teléfono: 902 193 464 /608 37 97 17
Correo: franquicia@arreglaria.es Web: www.arreglaria.es

RAuxis
Sector: Servicios asistenciales y domésticos Contacto: Pia Cerrutti/Jorge Maturana Sede: Sant Cugat del Vallés
Teléfono: 93 325 46 19 Correo: franquicias@auxis.es Web: www.auxis.es

Barberino
Sector: Peluquerfas Contacto: Departamento de Expansion Sede: Madrid Teléfono: 91 381 4114 Correo:
info@barberino.es Web: www.barberino.es

Barceld Vinjes
Sector: Agencias de viajes Contacto: Antonio Roca Mora Sede: Palma de Mallorca Teléfono: 971 44 80 34 Correo:
franquicias@barceloviajes.com Web: www.barceloviajes.com

Ben & Jerry's
Sector: Heladerfas Contacto: Luis Quilez Sede: Viladecans Teléfono: 93 681 27 00 Correo: luis.quilez@unilever.com
Web: www.ben-jerrys.es

Best House
Sector: Agencias inmobiliarias Contacto: Diego Perelld Sede: Barcelona Teléfono: 93 487 85 91 Correo:
franquicia@best-house.com Web: www.best-house.com

Bijou Siglo XXI
Sector: Bisuteria y complementos Contacto: Departamento de Expansion Sede: Bilbao Teléfono: 944 114 358
Correo: compras@bijousiglo21.com Weh: www.bijousigloxxi.com

BodysSiluet ’
Sector: Estética Contacto: Oscar Benito Sede: L Hospitalet de Llobregat Teléfono: 902 444 474 /93 343 77 42
Correo: info@bodysiluet.com Web: www.bodysiluet.com
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» en Aragon, Baleares, Cana-
rias, Cataluia, Madrid, Pais
Vasco y la Comunidad Valen-
ciana. En 2006, la enseria se es-
treno en el ambito internacio-
nal, donde opera con 3 locales
en Andorra, Chile y Dubai.

El plan de expansion para
este 2013 prevé 10 aperturas,
6 en Espafia, 2 en Franciay 2
en Dubai. Tailor & Co precisa
una poblacion minima de
15.000 habitantes.

Este concepto esta pensado
para costureras que quieran es-
tablecerse por su cuenta y para
gente con ganas de emprender.
“Estos emprendedores habi-
tualmente acaban gestionando
més de una tienda, pues hay
muchas economias de escala.
Con nuestra formacion, el
franquiciado aprende a llevar
el negocio con pocas horas de
dedicacion, lo que le permite
alternarlo con un trabajo u
otros intereses”.

Para poner en marcha un
Tailor & Co de 20 metros cua-
drados la central calcula un
presupuesto aproximado que
se desglosa entre derecho de
entrada (12.000 euros mads
IVA), maquinaria y centro de
planchado (7.000 euros), mo-
biliario e imagen corporativa
(7.000), equipo informatico
(4.500) y material de primera
instalacion
(2.500). Estas =

partidas suman

cifra a la que

g franguiciados
33000 euros,  guioempleados

(jggm i te”, fundado

también establece un canon
mensual. El asociado puede
elegir entre abonar 500 euros o
el 8% de la facturacion.

AT AT
SaboreaT€
Café-
Thé Flavour Shop

@ Actividad: Venta de té, café
y menaje, con degustacion en tienda

o Web: www.sahoreateycafe.com

oTno: 917154064

Un negocio con la marca
SaboreaTé y Café-The
Flavour Shop se puede montar
en 25 metros cuadrados si la
ubicacion es un centro comer-
cial. La superficie aumenta
hasta los 60 metros si se trata
de un emplazamiento de calle.

Espoleada por la recesion
economica, la central ha dise-
fiado otras modalidades de ne-
gocio. “Se puede montar solo
la tienda, sin el 4rea de degus-
tacion, y también hemos crea-
do unos carros de venta ambu-
lante con degustacion”, afirma
Cristina Sanchez, responsable
del departamento de Marke-
ting y Formacion.

SaboreaTéy
Café se define
COmo un con-
cepto “diferen-

hay que anadir : domdS en 2005 en
la obra civil. esnonm“‘\e“dqn propiedad 'y
La central Qﬁm N 2007 en



“Hemos creudo

franquicia. establecimien-
“Nos especiali- mdem de tos en Brasil, 10
zamos en la 00‘0 00"05 d_,e- en Chile, 4 en
venta de té y \ugj_“_blllg‘—\lg Costa Rica, 2

café con barra
de  degusta-
cion. Ofrece-
mos una gran variedad de pro-
ductos embolsados y a granel
connuestra propia marca, y or-
ganizamos actividades que
atraen al ptblico, como degus-
taciones, cursos de catas o ve-
ladas literarias”, explica San-
chez. “Ademds, trabajamos
con una vocacion didactica,
para asesorar al cliente en su
compra’.

En la actualidad la red esta
formada por 24 establecimien-
tos (1 propio), emplazados en
Madrid, Catalufia, Comunidad
Valenciana, Castilla-La Man-
cha, Murcia, Galicia, Aragon y
Canarias.

El concepto de SaboreaTé y
Café se exporta desde 2007, y
hoy abandera 16 locales en el
exterior, operativos en Portu-
gal, Brasil, Uruguay, Chile,
Costa Rica y Guatemala.

La central, con sede en Boa-
dilla del Monte (Madrid), pre-
vé 9 aperturas para los proxi-
mos 12 meses, siempre en lo-
calidades con una poblacion
minima de 15.000 habitantes.
Para ello selecciona a “perso-
nas activas y emprendedoras
que quieran cambiar su vida”.
“También es muy importante
ser ambicioso, trabajador y
con mucha iniciativa”, anade
Sanchez.

Fuera de nuestras fronteras,
la ensena espera incorporar 10

conde ustacion’

en Portugal, 4
en Uruguay, 2
en Guatemala y
1 en Angola.

La inversion minima apro-
ximada asciende a 39.500 eu-
ros, obra civil aparte. La cifra
incluye derecho de entrada
(15.000 euros mas IVA), mobi-
liario, maquinaria y equipos,
mercancia inicial, rétulos y pu-
blicidad de apertura, proyectos
técnicos y licencias adminis-
trativas, y equipamiento infor-
matico.

Por otro lado, el franquicia-
do tiene que abonar un canon
de mantenimiento de 180 eu-
ros mensuales durante los 2
primeros afos, que pasa al 3%
de la facturacion neta a partir
del tercero. También hay un
canon de publicidad que supo-
ne el 2% de las ventas mensua-
les.

T R TSR

Mister Minit

@ Actividad: Duplicado de llaves y
reparacién de calzado

© Web: www.minit.es
© Tno: 9347516 33

@

1 negocio de Mister Minit

cabe en 20 metros cuadra-
dos. “También hemos sido »

Bottega Verde
Sector: Cosmética Contacto: Michele Ingala Sede: Malaga Teléfono: 952 6104 04/952 30 24 16 Correo:
info@bottegaverde.es Web: www.bottegaverde.es

Cacao Sumpaka
Sector: Tiendas-Degustacion Contacto: Departamento de Franquicias Sede: Vic Teléfono: 93 889 39 33/902 18 19
40 Correo: franquicias@cacaosampaka.com Web: www.cacaosampaka.com

Carte d'Or
Sector: Heladerias Contacto: Luis Quilez Sede: Viladecans Teléfono: 93 69127 00/ 686 469 412 Correo:
|uis.quilez@unilever.com

CDA Central de Alquiler
Contacto: Departamento de Expansion Sede: Alicante Teléfono: 966 37 79 30 Correo: info@centralalquiler.com
Web: www.centralalquiler.com

CentroTour
Sector: Agencias de viajes Contacto: Fernando Sanchez Sede: Collado Villalba Teléfono: 91 850 45 04 Correo:
centrotour@centrotour.com Web: www.centrotour.com

Clean & Ivon Service
Sector: Servicios asistenciales y domésticos Contacto: Paqui Ibdfiez Sede: La Seu d'Urgell (en Espafia) Teléfono:
606918 632/93 380 49 90 Correo: cleaniron@mypic.ad Weh: www.cleaniron.com

Createsse
Sector: Bisuteriay complementos Contacto: Javier Paniello Salinas Sede: Murcia Telfono: 968 35 56 09 Correo:
info@createsse.es Weh: www.createsse.es

D-heauty Concept
Sector: Estética Contacto: Tana Benasuly Sede: Mdlaga Teléfono: 952 28 34 46 Correo: expansion@d-pilate.com
Weh: www.d-pilate.com

Di Piv Milano
Sector: Complementos de moda Contacto: Adriana Gémez Sede: Madrid Teléfono: 91 287 76 89 Correo:
info@dipiumilano.com Web: www.dipiumilano.com

Doiia Greta
Sector: Comida rpida Contacto: Guadalupe Campos Ferraro Sede: Palma de Mallorca Teléfono: 62708 11 10/871
9428 38 Correo: franquicias@donyagreta.com Web: www.donyagreta.com

D-pilate
Sector: Estética Contacto: Tana Benasuly Sede: Mdlaga Teléfono: 952 28 34 46 Correo: expansion@d-pilate.com
Weh: www.d-pilate.com

Dunkin' Coffee
Sector: Cafeterias Contacto: Lucfa Brasa Gayoso Sede: Mdlaga Teléfono: 952 070 682 Correo: [brasa@nrsur.com
Web: www.dunkincoffee.es

D-uiias
Sector: Estética Contacto: Tana Benasuly Sede: Malaga Teléfono: 952 28 34 46 Correo: expansion@d-unas.com
Web: www.d-unas.com

El Dedal de La Tata )
Sector: Arreglos de ropa Contacto: Ana Cruz Alvarez Garcia Sede: Giion Teléfono: 985 17 48 50 Correo:
info@eldedaldelatata.com Web: www.eldedaldelatata.com

El Lagarto Estd Liorando
Sector: Moda infantil Contacto: Departamento de Expansion Sede: Santander Teléfono: 942 22 65 86 Correo:
franquicias@ellagartoestallorando.com Weh: www.ellagartoestallorando.com

E'Nanforas
Sector: Cosmética Contacto: Manuel Lopez Corpas Sede: Anddjar Teléfono: 953 52 56 05/675 04 48 14 Correo:
info@enanforas.com Web: www.enanforas.com

Enjabonarte
Sector: Cosmética Contacto: Departamento de Expansién Sede: Madrid Teléfono: 91 522 37 85 Correo:
expansion@enjabonarte.es Weh: www.enjabonarte.es

Extensionmania
Sector: Estética Contacto: José Antonio Honrado Sede: Madrid Teléfono: 91 473 60 91 Correo:
antoniohonrado@extensionmania.com Weh: www.extensionmania.com

Farggi
Sector: Heladerias Contacto: Javier Graglls Sede: Montgat Teléfono: 93 507 03 00 Correo: franquicias@farggi.com
Weh: www.farggi.com

Farmatural
Sector: Parafarmacias Contacto: Rosa Marfa Villa Sede: Madrid Teléfono: 91 381 33 13 Correo:
info@farmatural.com Web: www.farmatural.com
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Financiera Inmobiliaria
Sector: Agencias inmobiliarias Contacto: Juanjo Estruch Sede: Gandia Teléfono: 626 10 82 86 Correo:
ventas@financierainmobiliaria.es Web: www.financierainmobiliaria.es

Fincalium
Contacto: Departamento de Expansion Sede: Valencia Teléfono: 96 001 04 94 Correo: inmo@fincalium.com Web:
www fincalium.com

Fun Print
Sector: Reciclaje-Consumibles Contacto: Eusebio Azorin Garcia Sede: Madrid Teléfono: 91 305 24 23 Correo:
franquicias.fundosa@fundaciononce.es Web: www.grupofundosa.es

GiraMondo Viajes Franquicia
Sector: Agencias de viajes Contacto: Departamento de Expansion Sede: Vitoria Teléfono: 902 011 015 Correo:
giramondo@giramondo.es Web: www.giramondo.es

Globaldiet
Sector: Dietética-Herboristerfas Contacto: Departamento de Expansion Sede: Alcald de Guadaira Telfono: 954 35
4141 Correo: bionat@telefonica.net

Grupo Eurener
Sector: Energias renovables Contacto: Carlos Rico Sede: Bigastro Teléfono: 96 677 85 89 Correo:
expansion@eurener.com Web: www.franquiciagurener.es

Home Personal Services
Sector: Servicios asistenciales y domésticos Contacto: Ramén Martinez Calvera Sede: Sabadell Telfono: 902 36 03
95 Correo: franquicias@homepersonalservices.com Web: www.homepersonalservices.com

Igual
Sector: Bisuteria y complementos Contacto: Carlos Fajardo/Davinia Rodrigo Sede: Zaragoza Teléfono: 976 730 646
/682 688 682 Correo: contacto@tiendasigual.com Web: www. tiendasigual.com

Imener
Sector: Energias renovables Contacto: Departamento de Expansion Sede: Badajoz Teléfono: 91 662 66 20 Correo:
franquicia@imener.com Web: www.imener.com

Instituto Iberochino
Sector: [diomas Contacto: Marco Vicario Sede: Madrid Teléfono: 91 298 62 03 Correo: info@iberochino.com Web:
www.iberochino.com

Jabonalia Soap Shop
Sector: osmética Contacto: Raquel Ortiz Sede: Dos Hermanas Teléfono: 687 42 00 76 Correo:
expansion@jabonalia.es Web: www.jabonalia.es

La Academia Empresas
Sector: Formacin para empresas Contacto: Jorge Alba Sede: San Sebastidn Teléfono: 902211 151 Correo:
j.alha@laacademiaempresas.com Web: www.laacademiaempresas.com

La Cruz Azul
Sector: Servicios asistenciales y domésticos Contacto: Manuel Gordillo Sede: Valencia Teléfono: 96 351 07 00/ 902
456456 Correo: info@lacruzazul.com Web: www.lacruzazul.com

La Jaboneria Galesa
Sector: Cosmética Contacto: David Séinz Sede: Alcald de Henares Teléfono: 91880 7259/ 91747 26 28 Correo:
(sainz@jaboneriagalesa.com Web: www jaboneriagalesa.com

La Yaya Costurera
Sector: Arreglos de ropa Contacto: Niria Sanchez Martinez Sede: Barcelona Teléfono: 93 217 7770 Correo:
nsanchez@layayacosturera.com Web: www. ayayacosturera.com

LavaXpres
Sector: Lavanderfas Contacto: Brad Lynch Sede: Barcelona Teléfono: 93 318 30 18 Correo: info@lavaxpres.com
Web: viww. lavaxpres.com

Leader Mobile
Sector: Publicidad Contacto: Massimiliano Brigida Sede: Barcelona Teléfono: 93 41978 54 Correo:
info@leadermobile.es Web: www.leadermobile.es

Lineda Tours
Sector: Agencias de viajes Contacto: Rail Mata Sede: Alcorcdn Teléfono: 902 877 693 Correo:
franquicias@lineatours.com Weh: www.ingatours.com

Luxenter
Sector: Joyeria Contacto: Departamento de Expansién Sede: Madrid Teléfono: 91 411 06 91 Correo:
atcliente@luxenter.com Web: www.Juxenter.com

Mai-Sol
Sector: Agencias matrimoniales Contacto: Ignacio Mensa Sede: Barcelona Teléfono: 902 10 14 93 Correo:
ignasi@mai-sol.com Web: www.mai-sol.com
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» capaces de adaptarnos a
espacios menores en algunos
centros comerciales”, matiza
Xavier Altarriba, director de
Franquicias.

La marca funciona en calles
céntricas y centros comercia-
les. “La rentabilidad de una
tienda urbana es parecida a la
de un centro comercial. Factu-
ramenos, pero los gastos de in-
version y estructura son mas
bajos. Por ello, y porque ac-
tualmente hay
buenas opor-
tunidades en
locales a pie de

mendamos a
los franquicia-
dos esta op-
cion”.

Altarriba constata que la
crisis econdmica ha motivado
rebajas en los alquileres. “He-
mos podido inaugurar comer-
cios nuevos con costes mas
moderados. También hemos
renovado algunos contratos de
arrendamiento con precios in-
feriores o, al menos, congela-
dos”.

La bajada de las rentas ha
mejorado la rentabilidad del
negocio. “En el coste de la in-
version no se ha notado dema-
siado, aunque obviamente es
muy importante que la fianza
se reduzca de 6 meses a 2 0 3.
Pero un ahorro de un 15 a un
20% en el alquiler del local re-
percute sin duda en la cuenta
de explotacion”, explica Alta-
rriba.

Mister Minit es una ensena
de origen belga, fundada en

| “Recomen
s UbiCACIONES =

calle,  reco- p—‘gde calle w\.L-

hora hay buends

~oportunigades”

1957. Abandera un concepto
de duplicado de llaves y repa-
racion de calzado, ademas de
otros servicios realizados al
momento, como grabados,
matriculas, cambios de pila o
correa de reloj. “Somos una
empresa muy dinamica, siem-
pre estamos abiertos a incor-
porar nuevos productos y ser-
vicios”, dice el director de

Franquicias.
La marca entro en Espafa
en 1966 y en
2009 vendio la

damos
jones @

primera licen-
cia de franqui-
cia. La central
espaiiola, con
ida des sede en Cor-
nella de Llo-
bregat (Barce-
lona) gestiona una cadena im-
plantada en todas las comuni-
dades auténomas y formada
por 227 tiendas (31 franqui-
ciadas).

Lared también estd muy ex-
tendida en el ambito interna-
cional. Existen unas 1.800
tiendas en el mundo (1.300 de
ellas en Europa), de las que al-
rededor de 400 son franqui-
cias. Ademas de Espafia, Mis-
ter Minit opera en paises como
Portugal, Andorra, Francia,
Alemania, Bélgica, Luxembur-
go, Suiza, Polonia, Hungria,
Japon, China, Singapur, Aus-
tralia y Surafrica.

De una implantacién como
esta derivan 2 ventajas para el
franquiciado: “un margen co-
mercial muy atractivo, gracias
al poder de compra de tantos
locales, y un apoyo eficaz de



una multinacional acostum-
brada a gestionar una cadena
establecida en Europa”.

El objetivo de desarrollo en
el plazo de un afio es abrir una
franquicia al mes en nuestro
pafs. “Al estar presentes en la
mayoria de los centros comer-
ciales punteros de las ciudades
mas importantes de Espana,
estamos recomendando a los
franquiciados que busquen
ubicaciones en ciudades me-
dianas —a partir de 20.000 ha-
bitantes—, a menudo desaten-
didas por nuestros competido-
res, lo que las hace altamente
interesantes”, aconseja Altarri-
ba. “Por lo que se refiere a loca-
les propios, hemos firmado un
acuerdo con un operador muy
importante que nos permitira
abrir 15 tiendas antes de vera-
no”.

El perfil de franquiciado
idéneo de Mister Minit es el de
autoempleo. “Es una persona a
la que le enseniaremos un oficio
con el que podra ganarse la vi-
da comodamente el resto de su
vida. Eso no implica que des-
cartemos las franquicias de in-
version, pero la rentabilidad en
este caso 1o es tan alta”.

Poner en marcha un nego-
cio con Mister Minit supone
un desembolso inicial aproxi-

mado de entre -
40.000 V s

més IVA), maquinaria (entre
18.000 y 20.000 euros), mobi-
liario y adecuacion del local
(entre 10.000y 12.000) y mer-
cancia inicial (6.000).

La central exige el abono de
un canon de mantenimiento
mensual de 475 euros.
RTINS BTN

g D-pilate
g @ Actividad: Belleza y cuidado personal |

© Webh: www.d-pilate.com i
@ Tno: 952 28 34 46

D-pilate es un negocio que
precisa una superficie mi-

nima de 30 metros cuadrados,

aunque prevalece el criterio de
la ubicacion, que se correspon-
de con una zona de transito, ya
sea en calle o centro comercial.
“Los cierres de otros locales en
las principales vias comerciales
nos han permitido negociar las
rentas con mayor flexibilidad,
y asf acceder a sitios que hace
unos anos eran impensables
por su precio y disponibili-
dad”, subraya Tana Benasuly,
directora de Ex-
pansién. “Que

45.000 eurgs. | “—\_/q§_ (ﬂﬂgg_,e_gis—e“ nuestros fran-

Las partidas ianas quiciados pue-

principales del mgglg——;q—‘ms dan abrir en

presupuesto ei‘ql gestt = mejores empla-
or nuestra .

son el derecho L Bl zamientos y

de entrada
(6.000 euros

competencid”

con un coste fi-
jo inferior, »

Mascarpone
Sector: Heladerfas Contacto: Departamento de Expansion Sede: Alcala de Guadaira Teléfono: 95 563 22 45/ 639 16
08 69 Correo: franquicias@mascarpone.es Weh: www.mascarpone.es

Master Costura
Sector: Arreglos de ropa Contacto: Alberto Torrent Gémez Sede: Barcelona Teléfono: 93 339 76 25 Correo:
central@cleanmas.com Web: www.cleanmas.com

Maxwapa Make-Up Shops
Sector: Cosmética Contacto: Cristina Sanchez Sofin Sede: Zaragoza Teléfono: 976 42 50 69 Correo:
maxwapa@maxwapa.com Web: www.maxwapa.es

Merkecartuchos
Sector: Reciclaje-Consumibles Contacto: Departamento de Expansion Sede: Mutilva Teléfono: 948 2920 94
Correo: admin@merkecartuchos.net Web: www.tiendasmerkecartuchos.com

Minicards Spain
Sector: Publicidad Contacto: Ciska van Schagen Sede: Castellet i la Gornal Teléfono: 977 16 56 81/902 19 08 51
Correo: info@minicards.com Weh: www.minicards.com

Mister Minit
Sector: Servicios especializados Contacto: Xavier Altarriba Sede: Cornella de Lobregat Teléfono: 93 47516 33/ 93
4751069 Correo: franquicias@minit.s Weh: www.minitspain.es

MyHair Barcelona
Sector: Estética Contacto: Alberto Gamez Sede: L Hospitalet de Llobregat Teléfono: 93 223 15 15 Correo:
agamez@myhairbarcelona.com Web: www.myhairbarcelona.com

Nails 4'us
Sector: Estética Contacto: Manuel Escribano Sede: Madrid Teléfono: 91735 71 58 Correo:
mescribano@nailsdus.es Web: www.nailsdus.com

Nooi
Sector: Comida rapida Contacto: Pierre Laurans/Santiago Martinez Teléfono: 00 33 1533 27873 /609 66 50 32
Correo: nooi@retailser.com Web: www.nooi.fr

Nutrit0 Nutricion y Estética
Sector: Estética Contacto: Mar Diaz Sede: Madrid Teléfono: 902 193 130/91 528 00 29 Correo:
mardiaz@escuelamardiaz.com Web: www.nutri10.es

NYS Collection
Sector: Complementos de moda Contacto: Juan José Sanz Pefia Sede: Alcobendas Teléfono: 91357 43 64 Correo:
info@shadesretail.com Web: www.nyscollection.com

Passard-Presstige
Sector: Peluquerias Contacto: Javier Mesones Fuertes Sede: Zaragoza Teléfono: 636 45 88 50 Correo:
passaro@passaro.com Web: www.passaro.es

Pelu&Co
Sector: Peluquerias Contacto: Frédéric Conquet Sede: Barcelona Teléfono: 93 31042 82 /9157557 01 Correo:
expansion@provalliance.es

PlanTour Viajes
Sector: Agencias de viajes Contacto: Mar Romero Pérez Sede: Inca Teléfono: 97145 1517/ Correo:
expansion@plantour.es Web: www.plantourfranquicias.es

Qualitas Grupo Turistico
Sector: Agencias de viajes Contacto: Luis Luque Sede: Zaratdn Teléfono: 902 99 81 94 /983 40 63 62 Correo:
expansion@grupoqualitas.com Web: www.grupoqualitas.com

R. Garcia
Sector: Bisuteria y complementos Contacto: Rafagl Ortega Garcia Sede: Valencia Teléfono: 96 35148 71 Correo:
bisorga@terra.es Weh: www.rgarciabisuteria.com

RB Inmobiliaria
Sector: Agencias inmobiliarias Contacto: Departamento de Expansion Sede: Majadahonda Teléfono: 902 87 9163
Correo: franquicias@rbinmabiliaria.es Web: www.rbinmobiliaria.com

SahoreaTé y Café-The Flavour Shop
Sector: Tiendas-Degustacion Contacto: Mario Rubio de Miguel Sede: Boadilla del Monte Teléfono: 91 7154064/
9139143 81 Correo: informacion@saboreateycafe.com Web: www.saboreateycafe.com

Sapphira
Sector: Cosmética Contacto: Gustavo Eustache Soteldo Sede: Madrid Teléfono: 91279 73 53 Correo:
expansion@sapphiragstetica.es Web: www.sapphiragstetica.es

Segway
Sector: Ocio Contacto: Departamento de Expansion Sede: Sabadell Teléfono: 93 727 46 32 Correo:
medios@segway.es Web: www.segway.es
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SerHogarsystem
Sector: Servicios asistenciales y domésticos Contacto: Francisco Sanchez Sede: Madrid Teléfono: 902 23 26 26
Correo: expansion@serhogarsystem.com Web: www.serhogarsystem.com

Spantajaparos
Sector: Moda nfantil Contacto: Angeles Estellés Sede: Sevilla Teléfono: 654 49 6569 /91 351 82 19 Correa:
aestelles@consultasession.com Weh: www.spantajaparos.com

Tailor & Co-Arregla y Personaliza tu Ropa
Sector: Arreglos de ropa Contacto: Alexia Porqueras/Jordi Vallverdd Sede: Rubi Teléfono: 93 583 95 67 /626 73 97
30 Correo: jvallverdu@tailor.es Web: www.tailor.es

Tox
Sector: Asesoria-Consultoria Contacto: Raguel Moreno/Jordi Llach/Silvia Burgas Sede: Figueres Teléfono: 902 36
5500 Correo: central@tax.es Weh: www.tax.es

Tea Shop
Sector: Aimentacion Contacto: Neus Mateu Sede: Barcelona Telgfono: 93 434 26 60 Correo:
expansion@eastwestcompany.com Web: www. teashop.es

Tecnocasa
Sector: Agencias inmobiliarias Contacto: Ana Borrds Sede: El Prat de Liobregat Teléfono: 901 100 103 Correo:
comunicacion@tecnocasa.com Web: www.fecnocasa.es

Tés Gallery
Sector: Alimentacion Contacto: Emilio Gomez Zapatero Sede: Vialladolid Teléfono: 616 756 436 Correo:
egomez@tesgallery.es Web: www.tesgallery.es

Thelox
Sector: Moda genérica Contacto: Departamento de Expansion Sede: Callosa del Segura Teléfono: 902 885 896
Correo: atencionalcliente@theloxbrand.com Web: www.theloxbrand.com

Totto
Sector: Complementos de moda Contacto: Julia Fernéndez/Carlos Martinez Sede: Madrid Teléfono: 91190 38 36
Correo: julia.fernandez@totto.es Web: www.totto.com

Traka Barraka
Sector: Moda femenina Contacto: Olatz Esquiroz Sede: Bilbao Teléfono: 944 16 83 48 /639 17 74 85 Correo:
trakabarraka@rakabarraka.com Web: www. trakabarraka.com

Tutoner
Sector: Reciclaje-Consumibles Contacto: Francisco Bagna Sede: Castellon Teléfono: 964 05 16 41 Correo:
tutoner@tutoner.es Web: www.tutoner.es

Universalis
Sector: Administracin de fincas Contacto: Garlos Ledn Sede: Guia de Isora Teléfono: 922 13 83 17 Correo:
info@grupouniversalis.es Weh: www.grupouniversalis.es

Viajes Azul Marino
Sector: Agencias de viajes Contacto: Ifaki Vielasco Sede: Bilbao Teléfono: 67 70 66 76 Correo:
expansion@viajesazulmarino.com Web: www.viajesazulmarino.com

Viajes Carrefour
Sector: Agencias de viajes Contacto: Ignacio Soler Sede: Alcobendas Teléfono: 91 663 37 33 Correo:
es_viajes_asociados@carrefour.com Web: www.carrefour.es/viajes

Viajes Outlet
Sector: Agencias de viajes Contacto: Jordi Alcaraz Sede: Las Palmas de Gran Canaria Teléfono: 902 00 28 52/93
188 87 33 Correo: info@viajes-outlet.com Weh: www.viajes-outlet.com

Vilma Stoned
Sector: Bisuteria y complementos Contacto: Departamento de Expansin Sede: Madrid Teléfono: 91521 03 63
Correo: franquicias@vilmastoned.com Weh: www.abalorios.com

Vive Soluciones Inmobiliarias
Sector: Agencias inmobiliarias Contacto: José Luis Nevado Sierra Sede: Sevilla Teléfono: 954 97 50 40 Correo:
sierra@grupo-vive.com Web: www.grupo-vive.com

Volaria Travel
Sector: Agencias de viajes Contacto: Tamara Garcia/Priscilla Lantadilla Sede: Alcoy Teléfono: 965 52 35 99 Correo:
central@volariatravel.com Web: www.volariatravel.com

Voy Volando
Sector: Pizzerias Contacto: Luis Fernando Rivero Sede: Las Gabias Teléfono: 958 13 50 09 Correo:
centralvoyvolando@hotmail.com Web: www.voyvolando.com

Xocoa All About Chocolate
Sector: Aimentacion Contacto: Maribe! Rivera Sede: Barcelona Teléfono: 93 304 03 00 Correo: maribel@xocoa-
ben.com Web: www.xocoa.es
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) repercute en una mayor
rentabilidad de sus centros. En
ocasiones también podemos
entrar en locales de mayor su-
perficie, de modo que pode-
mos incorporar mas servicios”,
anade.

D-Beauty Group lanzo el
concepto D-pilate en 2009, en
propiedad y en franquicia, des-
pués de una experiencia de 5
anos en el campo de la estética
con otra ensefia, D-ufias. El
nuevo negocio estaba enfoca-
do ala prestacion de diversos
servicios, como fotodepila-
cion, fotorrejuvenecimiento,
remodelacion mediante cavita-
cion y radiofrecuencia, y trata-
mientos facia-
les como lami-
crodermoabra-
sion

franquicia se
basa en 4 pila-
res fundamen-
tales: imagen,
calidad de la tec-
nologia y eficacia de los trata-
mientos, protocolos definidos
y tarifa plana en los servicios”,
afirma Benasuly.

La cadena, con sede en Ma-
laga, esta formada por 70 esta-
blecimientos (68 franquicia-
dos), que funcionan en todas
las regiones excepto Asturias,
Cantabria, Murcia y Extrema-
dura.

La ensefia comenzo su in-
ternacionalizacion en el pasa-
do arfio 2012 y ahora esté pre-
sente en Estados Unidos, Mé-
xico, Pert y Ecuador, con 6 lo-
cales.

~ “Epcontramos

. res

“ locales en mejores

e \om |azamientos 0
mayores a b

\‘eG\O me“m‘ El primer

De aqui a un aflo, la central
de Malaga espera sumar 20
centros, en municipios con
mas de 8.000 habitantes.

“Nuestra franquicia es ideal
para el autoempleo. El franqui-
ciado puede comenzar desde
cero, sin necesidad de conoci-
mientos previos, pero si con
una clara orientacion al clien-
te”, seniala Benasuly. “La marca
también es perfecta para los in-
versores por su facil gestion”.

El concepto D-pilate propo-
ne varios modelos de negocio,
en funcion de los servicios que
el franquiciado quiera introdu-
cir en el centro. Asi, existe el
formato de fotodepilacion, el
de fotodepila-
cion mas cavi-
tacion, y el mas
completo, que
suma la radio-
frecuencia a los
anteriores.

modelo puede
montarse con una inversion
que parte de unos 15.000 eu-
ros. El presupuesto incluye
equipo de fotodepilacion y fo-
toterapias, 1 camilla, mobilia-
rio de cabina, mobiliario de re-
cepcion y sala de espera, ele-
mentos decorativos, rétulos,
programa informatico de ges-
tién, uniformes, papeleria,
consumibles, producto de re-
venta y uso en cabina, manua-
les de franquicia, formacion
inicial, y guia de obra y decora-
cion.
La central establece un ca-
non de mantenimiento de 390
euros al mes. EF



Conoces el
Rolled Japanese Crepe

de MOMI & TOY’S

Una franquicia original De moderada inversion

Por la exclusividad de su producto Desde 60.000€ (modalidad de negocio
(gracias a su formula secreta es menos movil) hasta 80.000€ (modalidad
graso y mas natural que el crepe frances) de establecimiento tradicional).

y la distincion de sus locales.

Sencillez operativa Rapido retorno

No precisa experiencia previa en el sector, Recuperacion de la inversion en un
te formamos. periodo aproximado en un ano.

Escribenos y unete a la franquicia de mayor crecimiento
del sector en Japon

|E www.momiandtoy.es M OM l 6_, TOY’S

f: expansion@bya.es
Tel. 91 444 81 64 ROLLED JAPANESE CREPE




Estrategia de éxito

ORO RAPID

El oro se marcha
a los centros comerciales

La crisis también tiene un color dorado, el que refulge de un sector que no deja de
crecer. Aunque para todo hay una vuelta de tuerca. Estos nuevos cazadores del metal
precioso ya no captan clientes en las vias urbanas, que empiezan a estar saturadas

i
»

mica no hay se-
nal de que esa

“Hay mucha gente
que tiene oro en su tendencia vaya
casa que no se pone, a parar y no pa-
y que no sabe que

ue en estos tiempos de crisis

el oro cotice al alza —en los
mercados bursatiles y en las
calles & las ciudades— tiene su expli-
cacion. “Hay una desconfianza genera-
lizada hacia las divisas. Los paises con
mayor crecimiento, como China, la In-

dia o Brasil, transforman sus reservas

m En Franquicia ¢ febrero 2013

en oro y de ahi la demanda creciente
de este metal y la subida de su precio
desde hace 10 aios”, explica Nacho
Asin, socio fundador y director gene-
ral de Oro Rapid.

Y parte de esa demanda se satisface
con la venta del oro de los particulares.
“Desde 2008 y debido a la crisis econo-

tiene un valor alto”,
subraya Nacho Asin.

rece que la si-

tuacion tienda a

mejorar. Por lo

menos faltan 4

0 5 afnos para

que llegue la re-

I cuperacion vy,

mientras, la

gente  tendra

que seguir ven-

diendo sus jo-
yas”, dice Asin.
Sin embargo,

la venta de me-

tales preciosos

no siempre ha

de ir ligada a la

Fotos: Laura Martinez Lombardia

necesidad. “Hay
mucha gente
que tiene oro en su casa que no se pone,
y que no sabe que tiene un valor alto”,
subraya el director general de Oro Ra-
pid. De ahi su lema, “descubra el valor
de su oro”, que también considera co-
mo una de las diferencias de esta marca
madrilenia con otras dedicadas a la

compraventa de metales preciosos.



“Otra diferencia es la transparencia
del local y del proceso de tasacion, que
realizamos delante del cliente. Quere-
mos transmitir confianza, sin pantallas
de cristal que bloquean la comunica-
cion, y ofrecer un excelente trato. Bus-
camos que nos recomienden”.

En octubre de 2011 se inauguro el
primer Oro Rapid en Barcelona. “Pro-
cedemos de una familia dedicada a la
joyeria. Hace 3 afos abrimos en Ma-
drid una tienda de compraventa de oro
con otra marca, pero nos dimos cuenta
de que este negocio estaba practica-
mente saturado en la calle”.

Un nuevo nicho de mercado

De aquella reflexion surgio la idea de
trasladar el concepto a los centros co-
merciales, donde la competencia atun
no habia entrado. “Vimos que ahi si
habia un buen nicho de mercado, que
ademas favorecia la transparencia y ac-
cesibilidad que queriamos otorgar a

-~

\
1

@

nuestra ensena”, recuerda el socio fun-
dador de Oro Rapid.

Asi se fundo la marca, con laidea de
expandirla con franquicias. “Hay que
aprovechar el momento y crecer lo
mas rapido posible con el fin de lograr
una buena presencia en el mercado”.
En diciembre de 2012 co-
menzo a operar la primera
tienda asociada de la mar-
ca, que actualmente aban-
dera 4 establecimientos (3
propios).

Durante 2013 y 2014 la
central prevé sumar 25
unidades en localidades
con mas de 50.000 habi-
tantes. “En el ambito internacional
también estamos en conversaciones
para instalar una masterfranquicia en
México. Latinoamérica en general es
un mercado interesante”.

Oro Rapid es una ensefia pensada
para emprendedores que se quieran

Si Mahoma no va a la montana

La instalacion de Oro Rapid en los centros
comerciales no es solo una mera ubicacién
para este negocio. Ademas de la “transparencia”

y “confianza” que la central quiere transmitir, 3

este tipo de emplazamiento tiene
otras implicaciones. “Elegimos
centros comerciales que tengan
un supermercado, porque favorece =

la rotacion de clientes cada dia”, senala Nacho
Asin, director general de Oro Rapid.

Con el flujo de potenciales usuarios
garantizado, solo queda captarlos. “Otra de las
innovaciones de la ensefa es que vamos a

buscar al piblico, no esperamos a que se anime
a conocernos. Por esa razén, nuestros locales
funcionan casi a pleno rendimiento desde el
primer dia”, destaca el director general de
la ensefa madrilefa.

Este modelo de acercamiento ha
provocado un interés en otra
direccion. “Para el centro comercial
suponemos un buen reclamo, ya que nuestros
clientes se gastan el dinero que les damos en las
tiendas del centro”, dice Asin. “Varios gerentes
nos han dicho que, junto con los negocios de
yogur helado, somos el futuro”.

Estrategia de éxito

autoemplear o inversores. “Se trata de
un negocio facil de gestionar si la cen-
tral asesora adecuadamente. Hay mu-
cha normativa y aspectos legales que
se deben cuidar y que nosotros cono-
cemos bien”, sefiala Nacho Asin.

La marca se instala normalmente en
un expositor de 6 metros cuadrados en
un centro comercial. “En Madrid, en
cambio, la normativa no permite mon-
tar expositores para este tipo de nego-
cio, asi que en este caso es necesario un
local de 15 metros cuadrados como
minimo”, matiza el socio fundador de
Oro Rapid.

Instalar un expositor de
la marca cuesta 27.500 eu-
1os. La cifra se desglosa en-
tre el derecho de entrada
(15.000 euros mas IVA), el
expositor (11.000 euros,
incluidos el transporte y la
instalacion) y el equipo de
TPV y programa informati-
co (1.500).

La inversion en un local asciende a
unos 29.500 euros, obra civil aparte.
En este caso se destinan 11.000 euros
a mobiliario y decoracién y 2.400 a la
adecuacion.

La central madrileiia establece un
canon de mantenimiento decreciente
para sus franquiciados. El primer afio
es de un 5% de las compras, el segun-
do afio baja al 3%, y a partir del tercer
ano se queda en el 1%, “Segun pasa el
tiempo y el franquiciado va conocien-
do su negocio, también necesita me-
nos ayuda por nuestra parte. No que-
remos aprovecharnos del saber hacer
de los asociados”.

Catalina Mahon 3EF

Mas informacion: Departamento de Expansion
9144481 61 « ororapid@bya.es » www.ororapid.es
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FUNDADOR Y DIRECTOR GENERAL DE OH My CuT!

Hemos decidido subir
los precios. Y funciona

Texto: Antonio Sdnchez Lorenzo / Fotos: Thor Castro

esde que se cred, a mediados de

2007, Oh my Cut! ha abierto 41 salo-

nes en Espana (25 franquiciados), a
una tasa de entre 8 y 10 aperturas por afio du-
rante los ultimos 3 afios. Este desarrollo le ha
permitido incrementar la facturacion de la ca-
dena un 43% durante el peor ejercicio de la
crisis, hasta sumar 4,95 millones de euros,
después de inaugurar 8 salones en Espana y 1
en México, por donde ha comenzado la expor-
tacion del concepto. Las previsiones para este
2013 se cifran en un minimo de 10 incorpora-
ciones en nuestro pais y en arrancar a buen rit-
mo en Latinoamérica.
La ensefla tuvo la fortuna de partir como un
concepto de bajo coste cuando ni su fundador,
Francisco Medina Pérez, ni nadie en el merca-
do de la peluquerfa habia previsto que dos

anos después iba a sumirse en una crisis desco-
munal. Ahora, cuando los recortes de precios
son tendencia en el sector, que busca asf la su-
pervivencia, Medina ha decidido subirlos.

{NO LE PARECE SUICIDA AUMENTAR LOS PRECIOS
PRECISAMENTE AHORA?

Hay gente del sector que los estd bajando, pe-
10 a costa de utilizar malos productos. Y el
cliente lo nota. Nosotros, con la adaptacion de
precios que estamos haciendo, conseguimos

La facturacion de la cadena
se incremento durante

2012 un 43%, hasta sumar
4,95 millones de euros

Francisco

Medina

E En Franquicia e febrero 2013



“Primero pasamos de la

exuberancia al bajo coste,
y ahora entramos en la era
de las consecuencias”

que los margenes se mantengan, como esta
previsto en el modelo operativo, pese a la re-
cesion que estd sufriendo la industria de la pe-
luqueria y la belleza. Y pensamos que todavia
tenemos un buen recorrido y muchas opcio-
nes de mejora.

PERO ESE NO ES EL MODELO QUE SE PLANTEO INI-
CIALMENTE.

Al principio querfamos generar un concepto
de peluqueria bésico. Por mi experiencia en el
sector, donde empecé a trabajar a los 18 aflos,
sabia que aproximadamente el 80% de los in-
gresos de un salon procede de 4 servicios: cor-
tar cabellos, peinarlos, ponerles color y hacer-
les mechas o tratarlos, y luego por la venta de
productos. Nosotros comenzamos con estas li-
neas y poco mas, con una lista de precios muy
sencilla, estilos muy faciles de replicar y abso-
lutamente nada de moda, porque eso ya lo es-
taban haciendo todas las peluquerias.

UN CONCEPTO DE BAJO COSTE.

Una formula con precios buenos, en un espa-
cio bien presentado y con grandes productos.
Esto ultimo nos dio algo fundamental: credibi-
lidad en el sector y ante el cliente, porque nos
alineamos con Procter & Gamble y sus marcas
Wella y Sebastian.

;COMO ERAN ESOS PRECIOS?
En el momento en que naci6 Oh my Cut! »

“Si pasas de cobrar 40 a
20 euros por lo mismo, el

cliente puede pensar que
lo has estado enganando”

febrero 2013  En Franquicia E
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» andaban alrededor de un 30% por debajo
de la media del mercado, y ahora, un 15%.
Mientras muchos han bajado los precios, no-
sotros los hemos ido subiendo, pero anadién-
dole valor a la formula.

Y, SORPRENDENTEMENTE, ESO FUNCIONA.

Nos estd funcionando muy bien porque naci-
mos como una empresa de costes bajos y nos
hemos encaminado hacia un segmento de va-

“Me consta que algunos
jugadores del tablero

de la belleza estan hacien-
do malas practicas”

lor anadido, de modo que el cliente ve que, por
un poquito més de dinero, esté recibiendo mu-
chas més cosas. Hemos duplicado el nimero
de servicios, hasta 15 0 18. Y la imagen de los
salones, que ya era buena, ha experimentado
una gran evolucion, con nuevos espacios dise-
fados para potenciar la reventa de producto.
Por ejemplo, hemos creado una zona para po-
ner color, donde hacemos que el cliente inte-
ractte al hacer lamezcla, de manera que pueda
ver que utilizamos articulos profesionales, de
buena calidad. Ademas, ahora apostamos por
lamoda urbana.

{EN SUS PELUQUERIAS HAY PERSONAL QUE TRABAJE
COMO AUTONOMO!

No, en absoluto. En nuestra cadena los peines
los pone el salon, porque a quien paga el clien-
te es al salon. Este concepto de alquiler de to-
cadores o de auténomos ya lo vi en Estados
Unidos la primera vez que estuve trabajando
alli, en el afio 97. Pero no creo que sean las me-
jores condiciones para un empleado. No pode-
mos acabar con la gallina de los huevos de oro,
y eso es lo que pasa cuando llegas a un punto
en el que explotas a todo el mundo: proveedo-
res, clientes, empleados. Al final te cargas el
sector. No quiero mencionar a nadie, pero me
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UN SUSTO
MAYUSCULO

El pasado 20 de enero hizo su primer
medio maraton, en Santa Pola. Esa dura
carrera de 21.097 metros supuso la
culminacién de un gran cambio personal
que Francisco Medina inicié en 2010.
“Hasta entonces solo habia estado
centrado en el trabajo y la familia. Hace dos
afos y medio decidi que eso tenia que
cambiar y sacar una parte del tiempo para
mi,y comencé a correr”.

Toda su familia vive en Elche, donde Medina
nacié en 1974.Y en Elche ha residido
siempre aunque por su empleo en Procter
& Gamble ha trabajado en varias ciudades
de dentro y fuera de Espafia, sobre todo de
Estados Unidos y Europa, primero como
formador y luego como directivo.”Viajo
constantemente, pero quiero permanecer
alli donde me se siento a gusto”.
Medina, que mide 1,84, confiesa que en su
decision también influyo la bascula, que un
dia le dio un susto mayusculo, superior a
100 kilos. Desde entonces ha perdido 20.
La transformacion del fundador de Oh my
Cut! ha sido la consecuencia de un reto
personal, pero en ella también tuvo que ver,
ay, el negocio.“Al sacar tiempo para ti”,
reflexiona,“consigues un equilibrio que es
fundamental para la actividad en la que més
tiempo gastas, que es en el trabajo”.

consta que algunos jugadores del tablero de la
belleza, no sé si porque estin muy necesitados
0 porque no ven otra salida, estan haciendo
malas prcticas.

{COMO ESTA AFECTANDO LA CRISIS AL SECTOR!
Aqui estd pasando lo que pasd en otros paises
de Europa y en Estados Unidos hace ya tiem-
po. El mercado de la peluquerfa en Espania se
encuentra tremendamente atomizado. Solo el
71 8% de las unidades operativas forma parte
de cadenas; el resto son pequerios salones o
minicadenas. Y cuando vienen mal dadas, las
que mas sufren son las empresas pequetias. Es
un problema para ellas, pero es una ventaja
competitiva para quien tiene algo que contar.
Porque, aunque ha habido una bajada impor-
tante de consumo, la gente sigue gastando en
peluqueria.

{NO SON MAS FLEXIBLES LAS PYMES!

Como sucede en muchas pymes en este pais,
en las de peluqueria se carece de capacitacion
para gestionar el negocio. Numerosas firmas
crecieron, aumentaron la plantilla, incluso

“Numerosas firmas de pe-
luqueria crecieron antes

de la crisis sin saber cual
erala clave de su éxito”

abrieron un segundo o un tercer salon, sin sa-
ber cual erala clave de su éxito. Como no sabi-
an por qué funcionaban bien, ahora no saben
por qué funcionan mal.

{NO LES AYUDA BAJAR LOS PRECIOS!

Muchos piensan que eso es lo que hay que ha-
cer ahora para ser competitivos. Pero si pasas
de cobrar 40 a 20 euros, el cliente piensa: ;qué
ha pasado aqui?, ;me has estado engafiando
durante todo este tiempo? Y, ademas, sabe que
hay otro que no le cobra 20 euros, sino 25, pe-
10 le esta dando mas.



“Constantemente somete-
mos a pruebas de estrés a

los salones, con auditorias
y clientes misteriosos”

QUE ES LO QUE ESTAN HACIENDO USTEDES.

Tiene sentido, porque por un lado ha bajado el
dinero que la gente se gastaba en peluqueria,
pero también ha cambiado la forma que tenia
de gastarlo. En el primer salon que tuve, donde
el tique medio era de 45 euros, he visto a gente
comprar productos o hacerse servicios sin im-
portarle absolutamente nada. Era un dispen-
dio brutal. Hoy no. Hoy esas clientas, aunque
no se hayan reducido sus ingresos, no piensan
pagar 45 euros cuando pueden pagar 27 0 25
por lo mismo. Creo que primero pasamos de la
era de la exuberancia a la del control del dine-
10, es decir, a la del low cost, y que ahora entra-
mos en una tercera fase, que nosotros denomi-
namos la era de las consecuencias.

PROFETIZA EL FIN DEL BAJO COSTE.

El proceso ha sido asf, al menos en la peluque-
ria: yo antes gastaba 40; después pasé a gastar
20, pero me di cuenta de que con 20 no tenia
lo que querta, y ahora voy a gastar 25, pero por
ese precio quiero lo maximo. Esa es la oportu-
nidad en el sector. Tengo muy claro que debe-
mos conseguir que el cliente piense que, por
los 25,26 0 27 euros que le supone nuestro ti-
que medio, se le atiende en un salon con una
imagen increible, con grandes profesionales,
los mejores productos, unos buenos horarios,
un sistema de control de turnos, eventos, reco-
mendaciones, moda, manicura especializa-

da...

{VIGILAN MUCHO LAS FRANQUICIAS!

Constantemente sometemos a pruebas de es-
trés a las peluquerias, con clientes misteriosos,
auditorias o visitas de responsables de area.
Cuando detectamos alguna anomalia en los re-
sultados de un salon, inmediatamente invita-

EL PODER DE
LA CONFIANZA

El principal problema que hay que
afrontar al lanzar un negocio es la
confianza,asegura Francisco Medina, que
desde el principio se plante6 Oh my Cut!
como una cadena de peluquerias.“Pero
no podia ponerla en marcha yo solo;
necesitaba inversores y un equipo.Y
cuando le quieres vender tu idea a
alguien, lo primero es conseguir que
confie en lo que t le dices”.

Lo logrd,y en junio de 2007 se lanzaba
Oh my Cut! en Murcia,y enAlicante en
agosto. No eran los primeros salones de
Medina, que ya tenia 3, el primero de ellos
abierto en 2000.“Pero eran peluquerias
demasiado personales.Tiraban mucho de
uno,y asi es el negocio el que controla tu
tiempo. Pero yo queria controlar mi
propio tiempo,y para eso habia que darle
la vuelta a la tortilla”.

Inspirado por Lovemarks, el bestseller del
gerente de Saatchi & Saatchi, Kevin
Roberts, se centro en crear una marca
que enamorase al cliente, y,avalado por la
experiencia de |5 afios de trabajo en el
sector,ide un modelo con una visién
opuesta al personalismo y al localismo de
sus primeros salones. De ahi el nombre
Oh my Cut!,“porque la compaiiia nace
como un concepto global,y el idioma
global por excelencia es el inglés”.
Ahora, 5 afios y medio después, el
principal problema para crecer sigue
siendo el mismo que al principio.“Al final
es todo cuestion de confianza. Sin ella es
imposible conquistar a los franquiciados y
hacerles ver que verdaderamente van a
salir adelante”.

| Zeirevista

mos al propietario a que acuda a la central. Alli
revisamos sus informes ejecutivos y de gestion,
y hacemos una jornada de desarrollo. Como
resultado, el franquiciado siempre se va con un
plan de contingencia debajo del brazo para
mejorar la situacion. Esta es una de las cosas
que mas valora, porque se siente arropado por
la central.

¢QUE RENTABILIDAD SE PUEDE ESPERAR!
La peluqueria no es un negocio de corto plazo,
porque los margenes son los que son, pero en

“La peluqueria no es un
negocio de corto plazo,

pero se puede comer de él
durante mucho tiempo”

contrapartida se puede comer de él durante
mucho tiempo.

{CUANTO SE PUEDE GANAR?

Alrededor de un 16 a un 20% anual. Un salén
medio puede facturar perfectamente 150.000
0 160.000 euros al ario.

{POR QUE HA DECIDIDO SALIR FUERA DE ESPANIA?

Empezamos en México, donde tenemos un sa-
l6n, y ahora hemos firmado alli otras 2 master-
franquicias, cada una de las cuales se compro-
mete a montar 10 unidades. Nosotros vamos a
abrir en el segundo trimestre del afio en Méxi-
co DF una peluqueria propia y, si todo va bien,
también en Colombia unos meses después.
Ademas, estamos sondeando Panama. La in-
ternacionalizacion es una gran oportunidad,
pero requiere mucho esfuerzo, porque hay que
conocer las necesidades locales, el funciona-
miento, la legislacion, los proveedores, los
equipos, los precios. Salir fuera es algo muy se-
rio. O te lo planteas como abrir una empresa
nueva o puede acabar contigo. TF

www.ohmycut.com
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as zapaterfas Masali Barefoot Techn9|ogy (r[‘;laBT)
han puesto en marcha una promocion podos .
que venden una serie de quelos §e|ecc10n:e 052
99,95 euros hasta agotar §x15tenC|as. De es
do, la cadena de origen suizo
adquisicion de un ca|zado’que
competencia porque, segun recalca,

se diferenciadela

Un seilo de calidad para
CLINICA SACHER

a red de medicina estética Clinica Sacher

ha sido reconocida con la Q de Quality
Clinic, un sello de calidad que retine a las
mejores clinicas dentro del @mbito médicoy
estético.
“La marca de calidad garantiza que los clien-
tes recibiran excelencia, tanto en tratamien-
tos puramente médico-estéticos como en
las intervenciones de cirugia estética, con el

~

afadido de un trato cercano y personal”,
destacan en la central de Ontinyent (Valen-
cia).

El certificado se obtiene después de una au-
ditoria de los centros que verifica el cumpli-
miento de unos estdndares en
la gestiéon empresarial y los ser-
vicios prestados.

Mas informacion: 962 38 90 09
Internet: www.clinicasacher.com

BRASA Y LENA
comienza 2013 con
25 restaurantes
hurrascarias Brasa y Lefia ha
hecho balance de 2012. La ca-
dena de carnes a la brasa al estilo

E En Franquicia ¢ febrero 2013

Promocion de MBT hast

hace mas asequible 1a

n Breve

contribuye a
turay reduce el dolor lumbar.
La coleccion otofio-inviern

s informacién: 900 106 801
s Internet: www.mbt.com

a agotar existencias

activar la musculatura, mejora la pos-

o de MBT estd fabricada

P o
con materiales que repelen el agua e |nt§r|ores qu
protegen el pie de las inclemencias del tiempo-

cimientos en Madrid, Alava, Barce-
lona, Alicante, Vallado-
lid, Zaragoza y Murcia.
En sus 4 afios de fun-
cionamiento, la central
de San Sebas-
tian de los
Reyes
(Madrid)
ha realiza-
do una inversién superior
alos 10 millones de euros y
ha creado alrededor de 500
puestos de trabajo. La inver-
sion media por local ha sido de
unos 400.000 euros, en superfi-
cies de entre 300 y 400 metros
cuadrados.

E

Mds informacion: 91 659 42 12

/- Internet: www.brasaylena.com

del rodizio brasilefio termind el afio con 25
restaurantes en 13 provincias y mas de un
millén de visitas en sus locales.

Durante 2012 se sumaron 8 nuevos estable-

OROCASH reparte
premios entre sus
clientes

Durante diciembre y hasta el 5 de
enero, Orocash regalé 36 “expe-
riencias Unicas”. “Aprovechando la tem-
porada navidefa, queriamos recompen-
sar a un gran numero de clientes, por-
que nos apoyan dia a diay nos han lle-
vado a ser una cadena sélida en esta
época de crisis”, sefialan en la central de
Churriana de la Vega (Granada).
La camparia “Realizamos tus suefios”
consistia en un sorteo, en el que cada
cliente podia participar si realizaba una
transaccion de compraventa
de 20 gramos de metales
preciosos. Los ganadores
podian elegir, dentro de la
categoria que le hubiera to-
cado, una escapada a un
monasterio o antiguo pala-

cio, un circuito de spa,
vuelos en ultraligero o
conduccién extrema en
coches deportivos.

Mas informacion: 902 09 06 27
Internet: www.orocash-orobank.com

EUREKAKIDS desembarca
en Latinoameérica

espués de formar una red de 132 jugue-
terias en 7 paises europeos, Eurekakids

se ha adentrado en América Latina.

La cadena de Riudellots de la Selva (Girona)
ha comenzado con una tienda en Bogots, la
capital de Colombia, a la que seguiré un se-
gundo establecimiento en breve. Durante
2013, la central catalana ha previsto implan-
tar 20 puntos de venta en Colombia, Chile,
Panamdy Peru.

Para Erik Mayol, director general de Eureka-
kids, la entrada en Latinoamérica supone un
paso decisivo en la internacionalizacién de la
ensefia. “Nuestra presencia en Europa se
consolida dia a dia. Aqui ya somos una de
las compafiias lideres en juguetes educati-
vos, especialmente en el sur. La llegada a Su-
ramérica nos abre mercados que se mantie-
nen lejos de la recesion y siguen la senda del
crecimiento econémico”.

Mas informacion: 972 46 44 10
Internet: www.eurekakids.net
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Informe sobre 31 cadenas de agencias inmobiliarias que aglutinan 1.352 unidades (1.272 pertenecen a asociados) O
Tecnocasa lidera el sector con 255 oficinas O inversion aproximada entre 6.000 euros + obra civil y 100.000 euros
+IVA O sin local o superficie minima entre 25y 80 m2 O poblacién minima entre 5.000 y 50.000 habitantes

Las franquicias inmobiliarias

encuentran el suelo

Pilar Rodriguez Fernandez

on 31 las franquicias que
S han conseguido mantener-

se en el sector simbolo de
la gran depresion econdmica. El
nmero es significativo, porque
es idéntico al de hace dos anos y
superior al de 2010, que marcé el
minimo con 24 marcas operativas
-en 2006 se registro el récord,
con 50 ensenas-.

En cuanto al ndmero de unida-
des, si se comparan los datos de
las 10 primeras cadenas —que
concentran el 91% del sector-, el
total de oficinas ha disminuido en
un 8% en el Gltimo bienio, lo que
supone 81 cierres netos. Una cai-
da similar a la del ejercicio ante-

E En Franquicia e febrero 2013

rior y a anos luz del precedente,
en el que se registraron 10 veces
mas clausuras, hasta un total de

El altimo trienio
se caracterizo
por el manteni-
miento de las
redes, aunque
con ligeras caidas

856.
Estos datos inducen a pensar
que en el dltimo trienio las fran-

quicias inmobiliarias han entrado
en una nueva fase, de manteni-
miento con ligeras caidas, radical-
mente opuesta al trienio anterior,
que destrozo el sector con la de-

Las previsiones
realizadas por los
franquiciadores
se mueven entre
la cautela y el
optimismo

saparicion del 70% de las oficinas
abanderadas.
Las previsiones de los franqui-

ciadores se mueven entre la cau-
telay el optimismo (ver Tenden-
cias). Entre los primeros se en-
cuentran el director de Expansion
de Re/Max Espana, José Luis
Garcia, que considera que “el fu-
turo inmediato seréa duro durante
un tiempo, hasta que aumente el
acceso al crédito y mejore la eco-
nomia espanola”, lo que “benefi-
ciara en parte al segmento de la
intermediacion y contribuira enor-
memente a su profesionaliza-
cién”. “Estamos ante un mercado
totalmente diferente y no debe-
mos mirar atras, sino adecuarnos
a la nueva situacion”, apunta Da-
vid Allen, director general de
Allenglobe Inmobiliaria Internacio-
nal, quien destaca que, “si bien el



DAVID MOYA BENEDICTO

DIRECTOR GENERAL DE Look & FIND

“Nuestras oficinas han
ganado cuota por el hecho
de mantenerse abiertas™

-Look & Find
franquicia desde
1990, lo que la
convierte en la en-
sefia inmobiliaria
mis  veterana.
¢Cudl es la clave
para mantenerse
después de tres cri-
sis?

—La clave es una buena base de
partida. Esta ensefia se cred por
los propios franquiciados, que
tomaron la decision de montar
una central de servicios para
que les diera soporte y les ayu-
dara. Gran parte de los asocia-
dos de Look & Find son tam-
bién accionistas y formaron
parte de la génesis de la marca.
A partir de ahf, hemos sido pio-
neros en la introduccién de tec-
nologfa y hemos apostado por
la formacidn, por los equipos
profesionalizados y por la aten-
cién al cliente.

—;El banco malo va a ser bueno
para el sector?

—Aunque no nos gusta el apelli-
do que le han puesto, espera-
mos que el producto que va a
gestionar se canalice a través de
los profesionales. Al ser una ini-
ciativa publica, entendemos
que debe buscar el beneficio de
todos los sectores, y sobre todo
el del consumidor. Y los que
mejor podemos atender al con-
sumidor inmobiliario y defen-
der sus derechos somos los pro-
fesionales.

—;Cémo espera que se desarro-
lle la red de Look & Find en
20132

—Con la experiencia de 2012,
afio en el que hemos abierto 7
oficinas, y con los datos que te-
nemos nos parece razonable un
objetivo 10 aperturas. Eso no

quiere decir que al-
guno de los locales
que estd abierto
ahora pueda dejar
de estarlo en este
afio.

—;Cémo es el perfil
del candidato de
actual?

—En un 80% son
profesionales del propio sector
de intermediacién inmobiliaria
que tienen su oficina, o bien de
sectores afines como adminis-
tracién de fincas, consultorfas o
asesorfas que ven el momento
como una oportunidad para in-
corporarse a la intermediacién y
estar dentro de una red que les
aporta todo lo necesario para
poder funcionar.

—;Qué supone abrir una agen-
cia inmobiliaria hoy?

~Es el momento de posicionar-
se. En general, nuestras oficinas
han ganado cuota en sus zonas
por el simple hecho de mante-
nerse abiertas al publico. El can-
didato valora esto, y también
que seguimos apostando por in-
corporar novedades, por evolu-
cionar y por desarrollarnos en
los momentos mds complica-
dos, adaptdndonos al medio.
—;Es muy dificil convencer a
los candidatos?

—Nuestra mejor referencia son
nuestros asociados. A cualquier
persona que esté interesada en
la franquicia le pedimos que
pregunte, que se informe, por-
que lo que no queremos es que
se incorpore nadie que luego no
se sienta cémodo o identifica-
do, no solo con la metodologfa
de trabajo, sino con los valores
que defendemos.

Antonio S.L. 3EF

ndmero de compraventas no ha
remontado, se siguen vendiendo
viviendas”.

La rentabilidad esperada. Uno de
los mas optimistas es Emiliano

Bermidez, responsable de Expan-

sion de Donpiso, que afirma que
el mercado actual “permite renta-
bilizar el punto de venta sin gran-
des dificultades”, y que el sector

La superficie
minima de la
oficina es de
solo 25 m2 en 6
ensenas y de
30m2enb

“seréa de los primeros en iniciar la
recuperacion cuando la situacion
econdmica general mejore un po-
co: entonces el rendimiento sera
altisimo”.

Pero los franquiciadores son
conscientes de que es muy dificil
captar emprendedores tras cinco
anos de malas noticias sobre el
sector, y hacen esfuerzos por ali-
gerar el coste del negocio. En es-
te sentido es significativa la re-
duccion de la superficie minima,
que es de solo 25 metros cuadra-
dos en 6 ensenas y de 30 metros
en 5. 0, incluso, la eliminacién

del local, al menos en la etapa ini-

cial, una modalidad que ya utili-
zan Alfa Inmobiliaria, Best House,
CDA Central de Alquiler, Expofin-
ques, Inmoventaja.com y Optim-
Home. De este modo el franqui-
ciado puede probar el negocio sin
necesidad de grandes desembol-
S0S.

Por el lado del producto, las
franquicias incluyen todo tipo de
servicios complementarios, como
seguros y reformas, y algunas ha-
cen hincapié en el negocio de los
arrendamientos, menos rentable
que las compraventas pero en al-
za en la actualidad. De hecho, 3
ensenas se dedican Gnicamente
a esta actividad (Solo Alquileres,
Alquilotucasa.com y CDA Central

Agencias inmobiliarias |

de Alquiler). Joaquin Rivera, res-
ponsable de Expansion de CDA,
entiende que “este es uno de los
pocos sectores a los que la crisis
econdmica ha ayudado en su de-
sarrollo”.

3 con mas de 100. En total, las
31 ensenas inmobiliarias que
buscan asociados aglutinan
1.352 agencias, de las que
1.272 (el 94%) pertenecen a aso-
ciados. Las tres primeras superan
el centenar de unidades: la italia-
na Tecnocasa, con 255; la barce-
lonesa Best House, que declara
219 unidades, y la madrilena Alfa
Inmobiliaria, con 140.

Los conceptos que se franqui-
cian pueden ser viables en locali-
dades con una poblacién minima
entre 5.000 habitantes (Allenglo-
be, Grupo Inmobiliario Centrex,
Primer Grupo Inmobiliarias) y
50.000 (Alquilotucasa.com, Ro-
ma Grupo Inmobiliario). La super-
ficie minima del establecimiento
oscila entre 25 y 80 metros cua-
drados (Engel & Volkers).

La inversion inicial minima
aproximada oscila entre los
6.000 euros mas obra civil que
declara Alquilotucasa.comy los
100.000 mas IVA de Engel & Vol-
kers. El fondo de maniobra adicio-
nal, necesario hasta que se equi-
libran las cuentas, puede llegar
hasta 50.000 euros, aunque las
cifras mas recomendadas son
15.000y 20.000.

Al prescindir del
local, el asociado
puede probar

el negocio

sin grandes
desembolsos

7 marcas no cobran derecho
de entrada, un epigrafe de la in-
version que en las demas varia,
IVA aparte, entre 500 euros (Fin-
calium)y 32.500 (Engel & Vol-
kers).

Los pagos periddicos al fran-
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»» quiciador mas frecuentes son el
canon de mantenimiento, que co-
bran 29 centrales (entre el 6 y el
12,5% de las ventas o entre 75y
1.713 euros al mes) y el de publi-
cidad, aplicado por 14 (el 3 0 4%
de la facturacion o entre 18 y 210
euros mensuales).

7 marcas extranjeras. 24 de las
31 ensenas analizadas en este
informe son espanolas, 3 italia-
nas (Solo Alquileres, Tecnocasa y
Tecnorete), 2 estadounidenses
(Century 21y Re/Max), 1 france-
sa (OptimHome) y 1 alemana (En-
gel & Volkers). 28 marcas se han
inscrito en el Registro de Franqui-
ciadores.

La cadena mas veterana en

franquicia es Look & Find, que
vendi6 la primera licencia en
1990, y las mas bisonas son
CDA, Fincalium y Roma, que co-
menzaron la expansion con aso-
ciados en el pasado ano 2012.
OptimHome, por su parte, co-
mienza ahora su desarrollo en Es-
pana.

R

daix propone un negocio centra-

do en la intermediacion inmobi-
liaria y complementado con servi-
cios financieros, seguros y admi-
nistracion de fincas. “Los seguros
generales son una actividad con un

Adaix. La ensefia alicantina no precisa un emplaza-
miento especial para sus locales, de al menos 25 m2.

crecimiento anual significativo”,
destaca Alain Brand, director del
Grupo Adaix.

La central proporciona asesora-
miento y soporte técnico a través
de un portal de formacion online

con asistencia las
24 horas.

I Trayectoria. Las pri-
meras unidades pro-
pia y franquiciada de
Adaix datan de
2005, y desde 2007
cuenta con una mas-
terfranquicia en
Francia. La ensena,
con sede en Torre-
vieja (Alicante),
abandera en la ac-
tualidad 84 oficinas
(83 asociadas) que le dan presen-
cia en todas las comunidades au-
tobnomas.

1 Perfil del asociado. Persona moti-
vada y seria, con buena presencia
y aptitud comercial. El franquiciado

»

Nombre de Unidades Aperturas | Primer Fondos necesarios Superficie (m’) Poblacion minima
|a ensefia operativas (* en un afo | asociado (euros) (habitantes)

1 Tecnocasa 1994 30.000/40.000() Minima: 25 - Recomendable: 40/50 20.000
2 Best House 219 50 1999 Desde 12.0001 + obra civil (desde 6.900 sin local) ~ Minima: 25 o sin local - Recomendable: 50/60 No facilitada
3 Alfa Inmobiliaria 140 12 1997 No facilitada No necesita local al principio Sin limite
4 Adaix 84 2005 Desde 10.000(") + obra civil + IVA (para 25 m2) Minima: 25 - Recomendable: 40 Sin limite
5 Donpiso 83 15 1997 10.0001 + obra civil (para 60 m?) Minima: 40 - Recomendable: 60/70 No facilitada
6 Expofinques-Exes 81 10 2000 No facilitada Minima: 60 o sin local - Recomendable: 80 30.000
7 Look & Find 8 Desde 10 1990 25.00012) + obra civil (para 60 m2) Minima: 60 - Recomendable: 75/100 10.000
8 Re/Max 60 20 1995 60.000@ + obra civil (con fondo de maniobra) (para 70 m2) Minima: 70 - Recomendable: 100 10.000
9 Engel & Vdlkers 50 15 2000 100.000/138.0002) + IVA (para 80 m?) Minima: 80 - Recomendable: 80/100 Sin limite
10 Grupassa 45 5 1999 22.00012) + obra civil (para 50 m2) Minima: 50 - Recomendable: 90 35.000
11 Solo Alquileres 42 (+1rincon) 25 2008 No facilitada Minima: 35 - Recomendable: 50 30.000
12 Primer Grupo Inmobiliarias 40 10 2001 10.000/15.000(") + obra civil (para 60 m2) Minima: 40 - Recomendable: 60 5,000
13 Casas del Mediterraneo 19 1 2000 60.000 + IVA (para 70 m2) Minima: 50 - Recomendable: 80 40.000
14 La Casa Agency 18 2009 No facilitada No facilitada No facilitada
14 RB Inmobiliaria 18 (+ 2 rincones) 20 2004 20.000 + obra civil (para 40 m2) Minima: 25 - Recomendable: 45 Sin limite
16 Inmocasa 17 1997 15.000/18.000() Minima: 40 10.000
17 Allenglobe Inmobiliaria Internacional 15 12 2001 27.000() + obra civil (para 30 m2) Minima: 30 - Recomendable: 60/80 5.000
18 Fincalium 14 (+ 9 rincones) 15 2012 No facilitada Minima: 30 10.000
19 Alquilotucasa.com 11 (+ 2 rincones) 20 201 Desde 6.000(") + obra civil (para 25 m2) Minima: 25 50.000
20 Century 21 10 20 2010 30.0000) Minima: 60 - Recomendable: 70/80 15.000
20 Grupo Inmobiliario Centrex 10 2003 24.000/50.000() Minima: 50 5.000
22 Financiera Inmobiliaria 8 2 2004 20000 (para 35 m?) Minima: 30 - Recomendable: 60 10.000
23 Vive Soluciones Inmobiliarias 7 5 2005 30.000(") (para 60 m?) Minima: 30 - Recomendable: 60 30.000
24 Reines Grupo Inmobiliario 6 3 2001 No facilitada (a negociar segiin experiencia) Minima: 60 - Recomendable: 70/90 Sin limite
24 Tecnorete 6 2004 30.000/40.000() Minima: 25 - Recomendable: 40/50 20.000
26 Inmoventaja.com 4 4 2010 No facilitada No necesita local No facilitada
27 Cases i més Immobiliaria 3 1 2005 Desde 18.0001) + obra civil (para 60 m?) Minima: 50 - Recomendable: 60 10.000
27 CDA Central de Alquiler 3 (+12sin local) 2012 Desde 8.000() + obra civil (1,000 sin local) - Minima: 30 o sin local - Recomendable: 50/150 25.000/100.000
27 Piso On 3 2 2006 No facilitada Minima: 40 - Recomendable: 50 10.000
27 Roma Grupo Inmobiliario 3 4 2012 17.0001 + obra civil (para 75 m?) Minima: 75 50.000
31 OptimHome 0 No facilitada No necesita local No facilitada
(*) A1 de diciembre de 2012. () La central de franquicia no ha desglosado este dato. () Desglose parcial.
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ras dos anos de expansion, las 41 delegaciones que la marca posee en toda Espana reparten diaria-
mente pan y productos artesanales a domicilio a mas de 12.000 familias, en mas de 220 localidades
y urbanizaciones diferentes.

Mundopan a domicilio, empresa especializada en el reparto de productos de alimentacion de gran calidad y
pan a domicilio dentro de un buzén panera térmico, registrado en la Oficina Espanola de Patentes y Marcas
(OEPM), continta seleccionando socios que quieran formar parte de su red de negocio.

La firma, tras solo dos anos de crecimien-
to a través del sistema de franquicias, ha
ampliado progresivamente su presencia en
nuestro pais y ya opera en 13 provincias,
a través de 41 delegaciones: Madrid (14),
Barcelona (11), Valencia (4), Malaga (2),
Asturias (2), Toledo (1), Murcia (1), Cadiz
(1), Zaragoza (1), Las Palmas (1), Tarragona
(1), Sevilla (1) y Pamplona (1)

De la experiencia derivada de este pro-
ceso, Mundopan ha desarrollado y testado
un modelo de franquicia que constituye una
alternativa para inversores o0 una via de
autoempleo para emprendedores. La marca
pone a disposicion de sus socios acuerdos
con proveedores a nivel nacional y toda una
serie de economias de escala que beneficia
a toda su red de delegaciones.

Este sistema de asociacion es una ga-
rantia también para el franquiciador, ya que
Mundopan se beneficia del conocimiento
de la zona que posee el franquiciado y de
una gestion directa y personalizada de sus
unidades franquiciadas.

La entrada en la red de negocio de la fir-
ma implica una inversion moderada, a partir
de 25.000 euros, para acometer todos los
requisitos para la puesta en marcha de una
nueva delegacion, de los que el canon de
entrada es de 15.400 euros e incluye 300
buzones panera térmicos.

De este modo, los socios cuentan con el
apoyo y la formacion inicial y continua para
poder plasmar el sistema de trabajo de la
marca y el saber hacer de la ensena.

Si quieres convertirte en nuestra franquicia n° 42,
amplia la informacion o contactanos directamente
a través de maria.gallego@bya.es o del 91 444 81 63.

Las claves de este modelo de negocio se
asientan sobre varios aspectos basicos:

r

- ‘Buzon panera térmico’: estos dispositivos, registrados en
la OEPM, se instalan de forma gratuita en las fachadas de
la viviendas de los clientes y posibilitan y facilitan la labores
diarias de entrega, ya que no es necesario que el consumidor

K se encuentre en casa en el momento en que Mundopan efec-

taa el reparto y optimizan la conservacion de los productos
que en ellos se deposita. Asi, Mundopan se convierte en la
panaderia “en casa” de confianza de sus clientes con el ob-
jetivo de evitar desplazamientos para una mayor comodidad
en su dia a dia. )

N

- Sistema informatico de gestion: con el fin de sistematizar y
facilitar el trabajo diario del franquiciado, la central ha desa-
rrollado en red un paquete de herramientas a través de las
cuales se organizan las rutas de reparto, se registran los

\ pedidos de cada cliente y se canaliza el sistema de factu-
racion y cobros a finales de mes. La Central de Franquicias
considera ademas esta herramienta clave para el ahorro
en tiempo para sus franquiciados, por lo que se trata de
un programa en continuo proceso de mejora y evolucion de
funcionalidades asociadas al mismo.

3 J

Como resultado de este planteamiento, la firma ofrece en la actualidad a mas de
12.000 familias residentes en mas de 220 puntos diferentes de la geografia espanola
una prestacion diaria, a domicilio, personalizada y que no precisa contratos de perma-
nencia ni pedidos minimos.

Te lo explicamos a través de este video.
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»» debe tener conocimientos de infor-
matica a nivel de usuario.
1 Ubicacion. Adaix no precisa un
emplazamiento especial para sus
locales, que deben ocupar al me-
nos 25 metros cuadrados.

La central propor-
ciona asesora-
miento y soporte
técnico ‘online’
con asistencia

24 horas

I Desglose de la inversion. La cen-
tral calcula que se puede montar
una oficina de 25 metros cuadra-
dos con un desembolso aproxima-
do a partir de 10.000 euros, obra

civil e IVA aparte. El derecho de en-

trada es de 3.900 euros mas IVA.
“El franquiciado puede comenzar a
su ritmo, pues somos conscientes
de la coyuntura actual y facilita-

mos siempre un plan de desarrollo
de la agencia adaptado a la situa-
cion de cada persona”, senala el
director del Grupo Adaix.
Asimismo, se aconseja contar
con un circulante adicional de
3.500 euros. “Siempre es reco-
mendable tener un fondo de ma-
niobra, ya que todo negocio ha de
contar con un aprovisionamiento
para los primeros meses de co-
mienzo de la actividad”, subraya
Alain Brand.
I Plantilla. El franquiciado y un se-
cretario o comercial.
1 Duracion del contrato. 5 afos.

ALFA

INMOBILIARIA

Junto al servicio de intermedia-
cion basico, Alfa Inmobiliaria

ofrece otros, como Particular Ven-
de Inmueble, en el que la agencia
publicita la vivienda del vendedor
-al que también proporciona ase-

Peor que el anterior

Jestis Duque Martinez, vicepresidente de Alfa Inmobiliaria
“Lo cierto es que el tltimo afio ha sido peor que el ante-
rior, pero esperamos que en este 2013 se sienten las bases
para que se empiecen a abrir nuevos negocios”.

pertos, se ha mantenido estable.

Para nosotros los periodos més duros fueros
finales de 2007, 2008 y el primer semestre
de 2009. Desde entonces, nuestro sector ha
mostrado cierta estabilidad y nuestras ofici-
nas bastante actividad, actividad que mejo-

16 a finales de 2011 y en 2012.

En los dltimos dos afios hemos sustituido
algin punto de venta y hemos seguido

Cierta estabilidad

Vittorio Rossi, presidente Grupo Tecnocasa Espafia
(Tecnocasa y Tecnorete)

“En 2012 el sector de la intermediacién inmobiliaria de
o " segunda mano, campo en el que operamos y somos ex-

“Para nosotros

los periodos mds
duros fueros fina-
les de 2007, 2008

y el primer se-
mestre de 2009”

abriendo, afincdndonos y apostando por
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Tendencia

Central Grupo Adaix, S.L.
Actividad

Servicios inmobiliarios, seguros, financiera y administracion de fincas

Contacto Jesis Espinosa
Direccion Ronda César Cénovas, 12
Godigo Postal - Localidad 03180 Torrevieja (Alicante)

Teléfono 902430920/ 96678 6100

Internet www.adaix.com
Correo info@adaix.com
Primer franquiciado en Espafia 2005
Unidades en Espafia 84
asociadas 83
Aperturas previstas enunafio  No facilitado

Unidades en el extranjero 1 masterfranquicia |

Inversién aproximada

Desde 10.000 euros + obra civil + VA (para 25 m2) <no desglosada>

3.900 euros + IVA
200 euros sin IVA al mes

Derecho de entrada

Canon de mantenimiento
Canon de publicidad

50 euros sin [VA al mes

i

Superficie Minima: 25 m2 - Recomendable: 40 m (local comercial, oficina)

Poblacion minima Sin limite

ﬂ

aquellas poblaciones en las que ya tenemos presencia. El futuro lo vemos
bien, pues creemos que los peores afios ya han pasado”.

Una gran bolsa de demanda
Emiliano Bermidez, socio-subdirector general y res-
ponsable de Expansién de Donpiso

“Actualmente es un mercado que permite rentabilizar el

punto de venta sin grandes dificultades y que serd de los

primeros en iniciar la recuperacion cuando la situacion econémica gene-
ral mejore un poco: entonces el rendimiento serd altisimo. Existe una
gran bolsa de demanda que se va activando progresivamente a medida
que los precios bajan. En el dltimo afio se ha experimentado una ligera
mejorfa con respecto al pasado ejercicio, y parece que se estd consolidan-
do como tendencia en inmuebles ubicados en las ciudades y poblaciones,
es decir, en el mercado inmobiliario tradicional”.

Tras la gran reestructuracion
Iban Otero Rekalde, director general de Piso On
“Esperamos que, después de la gran reestructuracién que

Ul

se estd produciendo en el mercado, el sector inmobiliario
comience a mejorar, aunque la evolucion serd paulatina’.
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INMOBILIARLA
alfalinmo. com
—— O

ALFA INMOBILIARIA

Central Inmobiliaria de Administradores Alfa, S.A.

Actividad Intermediacion inmobiliaria

Contacto Jests Duque/Miguel Angel Sancho
Direccidn (/ Palos de la Frontera, 4
Godigo Postal - Localidad 28012 Madrid
Teléfono 915191319
914152086
www.alfainmo.com
info@iaalfa.es
Primer franquiciado en Espaia 1997
Unidades en Espaiia 140
asociadas 139
Aperturas previstas en unafio 12

Unidades en el extranjero 47

Inversion aproximada No facilitada

Derecho de entrada 0/9.000 euros + IVA (segdn provincia y zona)

Ganon de mantenimiento 150/375 euros al mes (segdn provinciay zona) |
Ganon de publicidad 70 euros al mes |

Superficie No necesita local al principio

I Poblacidn minima Sin limite

ALQUILOTUCASA.COM

& &

Central Atc Murcia 1, S.L.

Actividad Intermediacion inmobiliaria

Contacto Departamento de Expansion
Direccidn Pza. Santa Catalina, 1,1°C
Godigo Postal - Localidad 30004 Murcia
Teléfono 9689090 17

Internet www.alquilotucasa.com

Correo info@alquilotucasa.com
Primer franquiciado en Espaia 2011

Unidades en Espafia 11 (+ 2rincones)
asociadas 10 (+2)
Aperturas previstas enunafio 20

Unidades en el extranjero

Inversion aproximada Desde 6.000 euros + obra civil (para 25 m2) <no desglosada>

1.500 euros + IVA
350 euros al mes
0

Derecho de entrada
Ganon de mantenimiento
Canon de publicidad

Minima: 25 m? (local comercial, oficina, a pie de calle o entresuelo)

Poblacidn minima 50.000 habitantes |

cambio, que ataca
la escasez de finan-
ciacion con el true-
que de propiedades.
La ensena tam-
bién apuesta por los
alquileres, especial-
mente con opcion a
compra, pues “se
blogquea el precio de
la vivienda desde el
comienzo del contra-
to de arrendamiento
y ofrecen al inquilino la posibilidad
de disfrutar de la propiedad antes
de adquirirla”. “La tendencia inmo-
biliaria esta cambiando a pasos
agigantados: la inestabilidad eco-
noémica y laboral da lugar a que ca-
da vez sean mas los espanoles
que apuesten por arrendar una vi-
vienda en lugar de comprarla” ase-
gura Jesis Duque, vicepresidente
de la firma.
I Trayectoria. Alfa Inmobiliaria ini-
ci6 su actividad con una agencia
propia en Madrid, donde tiene la

soramiento-, o Inter- | l

Agencias inmobiliarias |

Inmobiliaria
Servicios Financieros

Alfa Inmobiliaria. La marca madrilefia tiene pre-
senciaen México, Chile, Ecuador, Nicaragua y Paraguay.

sede, en 1996, un ano antes de
comenzar la expansion con fran-
quicias. En la actualidad abandera
una red de 140 unidades (139
asociadas) repartidas entre todas
las comunidades auténomas.

La marca madrilefia también
tiene presencia en México, Chile,
Ecuador, Nicaragua y Paraguay, pa-
ises en los que dispone de 47 ofi-
cinas franquiciadas.

1l Zonas preferentes. Pais Vasco,
Comunidad Valenciana, Catalunay
Madrid.

Tendencia

El nicho menos azotado

Ignacio Fiter, director de Expansién de Engel & Volkers
“Nuestra ensefia se dedica a los inmuebles de alto nivel,
un nicho de mercado no tan azotado por la crisis econd-
mica como el inmobiliario en general. Los compradores

que acuden a nuestras agencias saben aprovechar las oportunidades que

se presentan por todo el mundo.

Las perspectivas son buenas, con un moderado crecimiento sobre los re-

sultados del afio anterior”.

Incipiente y con gran recorrido
Joaquin Rivera, responsable de Expansién de CDA Central de Alquiler
“El segmento del alquiler es incipiente en -

Espafia y tendrd un gran recorrido en los
préximos afios. De los casi 22 millones de
viviendas con los que cuenta el pafs, sola-
mente 1,7 millones estdn arrendadas. Para
la proxima década se prevé llegara 8 0 10

millones.

Este es uno de los pocos sectores a los que

“Este es uno de
los pocos sectores
alos que la crisis

econémica ha

ayudado en su
desarrollo”

la crisis econémica ha ayudado en su desa-

Sigue en la pagina 34 eee

febrero 2013 ¢ En Franquicia E



| Agencias inmobiliarias

I Perfil del asociado. Persona em-
prendedora, con o sin experiencia
inmobiliaria, con interés en dirigir
un negocio propio con el apoyo y el
respaldo de la marca. Para los pro-
cedentes del sector la ensena
ofrece “condiciones econdmicas
especiales”.

“Estamos plante-
ando un modelo
sin inversion ini-
cial, sin necesi-
dad de local y
sin riesgos”

1 Ubicacion. Alfa Inmobiliaria no
exige comenzar el negocio con un
local abierto al plblico.

I Desglose de la inversion. La cen-
tral, que cobra un derecho de en-
trada de hasta 9.000 euros mas
IVA segn la provincia y la zona,
no facilita el importe del presu-

Tend

s+ Viene de la pagina 33

puesto. “Estamos planteando un
modelo de negocio sin inversion
inicial, sin necesidad de local y
sin riesgos econdémicos”, afirma
Jesls Duque.

El fondo de maniobra aproxi-
mado que se recomienda es de
10.000 euros.

I Plantilla. El asociado y un em-
pleado.

I Duracion del contrato. La deter-
mina el franquiciado.

ALLENGLOBE
IN ILIARIA
INTERNACIONAL

a cadena asturiana Allenglobe
Inmobiliaria Internacional pres-
ta servicios inmobiliarios —princi-

palmente, la ventay alquiler de to-

do tipo de inmuebles de nueva
construccion y segunda mano-y

financieros, como seguros o finan-

ciacion.
I Trayectoria. La ensena comenzo

ncra

rrollo. Durante el pasado afio se ha notado un incremente en el nimero

de operaciones y un descenso de entre el 15 y el 20% en los precios de al-

quiler”.

viviendas

ria Internacional

Pero se siguen vendiendo
David Allen, director general de Allenglobe Inmobilia-

“Creo que lo primero de todo es considerar que estamos

ante un mercado inmobiliario totalmente diferente y no debemos mirar

atrds, sino adecuarnos a la nueva situacién.  EET———————

Y la realidad actual es que, si bien el nime-
ro de compraventas no ha remontado, se si-
guen vendiendo viviendas. Aun con la rece-
sién que vive nuestro pais, con un alto gra-
do de endeudamiento de un elevado por-
centaje de las familias y con un comporta-
miento restrictivo de las entidades de crédi-
to a la hora de facilitar el acceso a la finan-
clacién, los espafioles tenemos mentalidad

“Estamos ante
un mercado
inmobiliario to-
talmente diferen-
te y no debemos
mirar atrds, sino
adecuarnos a la
nueva situacién”

de vivir en propiedad. Por tanto, se siguen

m En Franquicia e febrero 2013

ALLENGLOBE INMOBILIARIA
INTERNACIONAL

Central

Allenglobe

Inmoglobe, S.L.

Actividad Agencia inmobiliaria

Contacto David Allen Martin

Direccion (/ Caveda, 9, bajo
www.allenglobe.com
franguicias@allenglobe.com - central@allenglobe.com

I
Primer franquiciado en Espaia 2001
5

Unidades en Espafia 1
asociadas 14
Aperturas previstas enunafio  1/2

Unidades en el extranjero

Inversién aproximada 27.000 euros + obra civil (para 30 m2) <no desglosada>

12.000/15.000 euros + IVA
300 euros sin IVA al mes

Derecho de entrada
Canon de mantenimiento
Canon de publicidad

4% sobre facturacion al mes

i

Superficie Minima: 30 m2 - Recomendable: 60/80 m? (fachada minima dg 4 m,
recepcion y 2 despachos, con escaparate)

5.000 habitantes

Poblacion minima

ﬂ

BEST HOUSE

A

=50

Central Another Mind, S.L.

Actividad Agencias inmabiliarias, financieras y multiservicios

Contacto Diego Perell6
Direccion P Gracia, 55, 3° 5°
Godigo Postal - Localidad 08008 Barcelona
Teléfono 934878591
934877532

Infernet www.hest-house.com
Correo franquicia@best-house.com
Primer franquiciado en Espaia 1999
Unidades en Espafia 219

asciadas 217
Aperturas previstas enunaiio 50

Unidades en el extranjero. 3

Desde 12.000 euros + obra civil (desde 6.900 sin local)
<desglose parcial>

Desde 6.750 euros + IVA (garantia contractual de recuperacion)
Desde 185 euros al mes (con compensacidn: 0 euros)

Inversidn aproximada

Derecho de entrada
Canon de mantenimiento
Canon de publicidad

18 euros al mes

Superficie Minima: 25 m2 o sin local - Recomendable: 50/60 m?

Poblacion minima No facilitada (a definir)




CASAS DEL MEDITERRANEO

LU

CASAS DEL MEOITERRANED

Gentral Casas del Mediterraneo Grupo Inmobiliario, S.L.

Actividad Intermediacion inmobiliaria

Contacto Gonzalo Calvo Piera
Direccidn G/ San Vicente, 66 (edificio)
Godigo Postal - Localidad 46002 Valencia
Teléfono 96394 48 48
963940200
www.casasdelmediterraneo.com
central@casasdelmediterraneo.com
Primer franquiciado en Espaiia 2000
Unidades en Espaiia 19
asociadas 17
Aperturas previstas en unafio 1

Unidades en el extranjero

Inversidn aproximada 60.000 euros + IVA (para 70 m2)

6.000 euros + IVA
1% aflo: 450 euros al mes, 2% 550, 3% 650
210 euros al mes

Derecho de entrada
Ganon de mantenimiento
Ganon de publicidad

i

Superficie Minima: 50 m2 - Recomendable: 80 m2

Poblacidn minima 40.000 habitantes

|

CASES | MES IMMOBILIARIA Jﬂ(afes - Més

IMMOBILIARIA

Genral Inmopuebla, S.L.

Actividad Agencia inmobiliaria

Gontacto Pedro Sénchez Bosch
Direccidn Avda. Neptuno, 6. Ed. Orly-Corales, bajo
(odigo Postal - Localidad 46137 Playa Pobla de Farnals (Valencia)
Teléfono 9614616 16

X 9614616 16
nternet Www.casesimes.com

I~

Correo info@casesimes.com
Primer franquiciado en Espaia 2005
Unidades en Espaiia 3
asociadas 2
Aperturas previstas enun afio 1

Unidades en el extranjero

Inversidn aproximada Desde 18.000 euros + obra civil (para 60 m2) <desglose parcial>

1.800 euros + IVA
200 euros al mes
0

Derecho de entrada
Ganon de mantenimiento
Canon de publicidad

Minima: 50 m2 - Recomendable: 60 m2 (a pie de calle, con escaparate)

Poblacidn minima 10,000 habitantes |

a operar con un es-
tablecimiento propio
en 2000, un afo an-
tes de poner en
marcha la expan-
sion con franqui-
cias. Con sede en
Oviedo, actualmen-
te abandera 15
agencias (14 aso-
ciadas) que se en-
cuentran en Astu-
rias, Castillay Ledn
y Comunidad Valen-
ciana. “Nuestro objetivo a corto
plazo es mantener las oficinas
existentes e ir impulsando el de-
sarrollo de la red de una forma
muy sostenida y en emplazamien-
tos muy concretos de estas regio-
nes”, indica David Allen, director
general de Allenglobe Inmobiliaria
Internacional.

1 Zonas preferentes. Asturias,

Castillay Le6n y Comunidad Valen-

ciana.
1 Perfil del asociado. Persona jo-
ven y con caréacter emprendedor.

Agencias inmobiliarias |

Allenglobe Inmobiliaria Internacional. Astu-
rias, Castillay Leon y Valencia son sus zonas prioritarias.

No es necesario que el franquicia-
do tenga experiencia en el sector
inmobiliario.
1 Ubicacion. Emplazada en una zo-
na muy céntrica 0 muy comercial,
de gran transito peatonal, la agen-
cia debe tener escaparate, recep-
cién y dos despachos. La superfi-
cie minima se ha fijado en 30 me-
tros cuadrados, y se requiere una
fachada de al menos 4 metros.
“Una de las senas de identi-
dad de las oficinas de Allenglobe
es la cuidada imagen de sus ofici-

Tendencia

vendiendo viviendas, eso s, a unos precios mucho menores, de modo que

se puede afirmar que para el que goce de una situacién econémica holgada

es el mejor momento para invertir en inmuebles”.

En beneficio

de los profesionales

José Luis Garcia, director de Expansién de Re/Max
Espaiia

“Creo que en el tltimo afio el sector inmobiliario ha su-
frido una recesién. Las ventas han disminuido, principalmente debido
a la falta de acceso al crédito. Sin embargo, en nuestra cadena nos he-
mos mantenido mds o menos a niveles muy similares a los del ejercicio
anterior, llegando incluso a crecer tanto en nimero de oficinas como de
ventas. Ahora somos mds y nuestras agencias han aumentado su factu-
racién, de una forma leve pero continua.  E——

Mi punto de vista es que el futuro inmedia- .
En el iltimo afio

el sector inmobi-
liario ha sufrido
una recesién”

to serd duro durante un tiempo, un tiempo

que finalizard cuando aumente el acceso al
crédito y mejore la economia espafiola. Sin
embargo, este hecho beneficia en parte al

segmento de la intermediacién inmobiliaria
Sigue en la pdgina 36 e+
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»» Nas, tanto exterior como interior”,

senala David Allen. “Hoy en dia,
con las dificultades conocidas por
todos, hay una gran cantidad de

“La imagen que
muestre la ofici-
naeslaquevaa
atraer, en gran
medida, al poten-
cial cliente”

informacion negativa sobre el sec-
tor, por eso hay que destacarse
desde el primer momento, porque
la primera imagen es la que va a

funcién de la poblacion”, explica
David Allen, “pero suele rondar
los 27.000 euros sin obra civil.
Esa inversion incluye local —prefe-
rentemente instalado y con una
superficie minima de 30 metros
cuadrados-, sistemas informéti-
cos, canon de entrada —entre
12.000 y 15.000 euros mas IVA-,
mobiliario y personal, es decir, to-
do lo necesario para poner en
marcha la actividad”.

El fondo de maniobra adicional
que se recomienda oscila entre
6.000y 12.000 euros, y es preci-
S0 aportar un aval bancario de
6.000 euros.

I Plantilla. El franquiciado y de
uno atres empleados.
I Duracion del contrato. 5 afos.

provocar, en gran medida, que un

potencial cliente se decida por so-
licitar nuestros servicios o los de

otro profesional”.

DONPISO
I Desglose de la inversion. “El pre-

supuesto para abrir una nueva ofi- En Donpiso confluyen el nego-
cina de Allenglobe Inmobiliaria In- cio inmobiliario, el financiero y
ternacional varia, sobre todo, en el de seguros. “Ofrecemos una

Tendencia

s+ Viene de la pagina 35

y contribuye enormemente a su profesionalizacién. Con esto me refiero a
que, dadas las adversidades econdmicas con las que se encontrardn todos
aquellos que buscan comprar o vender un inmueble, requerirén ayuda, una
ayuda que solo pueden ofrecer las agencias inmobiliarias. Esto significa que
solo los verdaderos profesionales que sigan formdndose y que conozcan y se
adapten a la situacién del sector podrdn continuar avanzando y creciendo,
mientras que los que no lo sean irdn desapareciendo”.

Normas que facilitan el arrendamiento
Miguel Tortajada Cinteros, responsable de Marketing de Solo Alqui-
leres

“Nuestra apuesta por una especializacidn —

en arrendamiento de inmuebles no fue “Las reformas

han sido pensa-

das para que mds
de 3 millones de

inmuebles deso-

cupados puedan
ser alquilados”

una casualidad. Se trata de un sector sin
estancamientos, y su evolucién actual en

Espafia es mds que positiva.

La compraventa del mercado inmobilia-
rio se encuentra empantanada y las previ-

siones pronostican una caida de los pre-
cios de la vivienda. Si a esto le sumamos
que las entidades bancarias no conceden

E En Franquicia e febrero 2013

CDA CENTRAL DE ALQUILER CdA

Cenrwral de Alguiler

Central Escar Financial Group, S.L.

Actividad Gestion de alquiler de viviendas para larga temporada, residencia
habitual y permanente

Contacto Departamento de Expansidn
Direccion Avda. Maisonnave, 19, 5°

Godigo Postal - Localidad 03003 Alicante
1

Primer franquiciado en Espafia 2012

Unidades en Espafia 3 (+12 delegados y agentes asociados sin local)

asociadas 2 (+12)

Aperturas previstas enunafio  No facilitado

|
|
Unidades en el extranjero |

Inversién aproximada Desde 8.000 euros + obra civil (1.000 euros sin local) <no
desglosada>
Derecho de enfrada 5.000 euros + VA (1.000 euros + VA sin local)

I
Canon de mantenimiento 0 |
Canon de publicidad 0 |

h

Superficie Minima: 30 m2 (oficina bésica)/100 m2 (méster) o sin local (delegado y
agente asociado)/ - Recomendable: 50 m2 (oficina bésica)/150 m2 (méster)

Poblacién minima 25,000 habitantes (agente asociado)/100.000 (oficina basica) |

[ —

PROFESIONALES INMOBILIARIOS

Cenimy21 ‘

Central Red Global Espafia
Actividad

Agencias inmabiliarias

Contacto Departamento de Expansidn

Direccion P Gracia, 55, 5° 6°

Godigo Postal - Localidad 08007 Barcelona

0|
Unidades en Espafia 10

Unidades en el extranjero 7.800 agencias y 115.000 asesores de venta

Inversién aproximada 30.000 euros <no desglosada>

12.500 euros + VA
6% sobre ventas

Derecho de entrada
Canon de mantenimiento
Canon de publicidad

3% sobre ventas

Superficie Minima: 60 m2 - Recomendable: 70/80 m? (a pie de calle)

Poblacion minima 15.000 habitantes




& donpiso

Gentral Don Piso Franquicia, S.L.

Actividad Servicios de intermediacion inmobiliaria, financiera y de sequros

Contacto Emiliano Bermiidez

Direccidn (/ Gran Via Carlos I1l, 124, 3° 3¢
Godigo Postal - Localidad 08034 Barcelona

Teléfono 9023600 84

Internet www.tonpiso.com
0rreo franquicia@donpiso.com
Primer franquiciado en Espaia 1997
Unidades en Espaiia 83
asociadas 73
Aperturas previstas en unafio 15

Unidades en el extranjero

Inversidn aproximada 10.000 euros + obra civil (para 60 m2) <desglose parcial>
Derecho de entrada 6.000 euros + IVA |
Ganon de mantenimiento Desde 500 euros al mes (fijo progresivo) |
Ganon de publicidad 0 |
Superficie Minima: 40 m2 - Recomendable: 60/70 m2 (a pie de calle)

I Poblacion minima No facilitada |

ENGEL & VOLKERS e~

ENGEL & VOLKERS
Genral Engel & Volkers Spain, S.L.

Actividad Agencias inmabiliarias de inmuebles de alto nivel

Gontacto Ignacio Fiter

Direccidn Avda. Diagonal, 640

Godigo Postal - Localidad 08029 Barcelona

Teléfono 932287893 /617428990
932178161

Internet www.engelvoelkers.es

Correo spain@engelvoelkers.com - ignacio fiter@engelvoelkers.com
Primer franquiciado en Espaia 2000

Unidades en Espafia 50
asociadas 50
Aperturas previstas enunafio 15

Unidades en el extranjero Unas 600

Inversion aproximada 100.000/138.000 euros + VA (para 80 m2) <desglose parcial>

32.500 euros + VA |
12,5% sobre ventas netas |
0 |

Minima: 80 m2 - Recomendable: 80/100 m2 (fachada a partir de 10 m
con grandes escaparates)

Sin limite |

Derecho de entrada
Ganon de mantenimiento
Canon de publicidad

Poblacidn minima

gran imagen de
marca, tecnologia
de Gltima genera-
cién y formacion
continuada”, afirma
Emiliano Bermddez,
socio-subdirector
general y responsa-
ble de Expansion.

I Trayectoria. Crea-
da en 1984, Donpi-
s0 ha tenido 4 pro-
pietarios desde que
empez6 a franqui-
ciar, en 1997. Los fundadores
vendieron la ensena a la cons-
tructora Ferrovial en 2001 por 21
millones de euros. A principios de
2007 Donpiso pas6 a manos de
la promotora Habitat, que en

2008 entrd en concurso de acree-

dores y arrastr6 con ella a la en-
sena. El juez encargado del con-
curso decidi6 subastar la marca
€en una puja que gand, en 2009,
un equipo directivo de la firma
formado por Luis Pérez, director
general, y Emiliano Bermidez, Mi-

Agencias inmobiliarias |

A QU T

Donpiso. El franquiciado precisa de la ayuda de un
secretario y de un asesor comercial para abrir la agencia.

guel Angel Vazquez y José Anto-
nio Pérez. El coste de la opera-
cién fue de 810.000 euros.

Con sede en Barcelona, la ca-
dena esta implantada actualmen-
te en todas las comunidades au-
tébnomas gracias a una red de 83
establecimientos (73 asociados).
1 Perfil del asociado. EI concepto
estéa abierto tanto a agentes in-
mobiliarios, financieros o de se-
guros como a emprendedores en
busca de autoempleo.

1 Ubicacion. Las agencias inmobi-

Tendencia

créditos con la facilidad que lo hacfan antes y el cambio en la mentali-
dad de las nuevas generaciones, el alquiler se convierte en una opcién
muy valorada actualmente.

También nos gustarfa resaltar las modificaciones llevadas a cabo en la le-
gislacién, que tratan de facilitar el acceso al arrendamiento tanto para
propietarios como para inquilinos. Las reformas han sido pensadas pa-
ra que mds de 3 millones de inmuebles desocupados puedan ser alqui-
lados y se reactive el sector”.

Tendencia al alza

José Luis Nevado Sierra, gerente de Vive Soluciones In-
mobiliarias

“Es un mercado que se ha estabilizado, con grandes opor-
tunidades de negocio. La tendencia es al alza, no solo en se-

gunda mano, sino también en el campo del alquiler y los activos bancarios”.

Un mercado en constante cambio

Alejandro Agrelo, director de Franquicias de Expofinques

“Después del importante cierre de agencias inmobiliarias que ha sufrido
el sector en los afios anteriores, en este dltimo ejercicio nosotros hemos

decidido no quedarnos como un espectador mds o con un modelo de ne-
Sigue en la pdgina 38 eee
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»» liarias Donpiso se sitlan en zo-

nas comerciales, en calles con al-
to transito peatonal. El local, a
pie de calle, debe ocupar 40 me-
tros cuadrados como minimo.

La ensena com-
plementa el nego-
cio inmobiliario
con otros como
el financiero y el
de seguros

I Desglose de la inversion. Una
agencia Donpiso de 60 metros
cuadrados cuesta alrededor de
10.000 euros més obra civil, y se
aconseja disponer de un fondo de
maniobra adicional de 6.000 eu-
ros.

Emiliano Bermidez desglosa
la inversion entre el derecho de
entrada (6.000 euros més IVA), y
mobiliario, informética y telefonia

(4.000 euros). El responsable de
Expansion de Donpiso calcula
que la obra civil supone otros
10.000 euros.

I Plantilla. 3 personas por fran-
quicia. El asociado precisa de la
ayuda de un secretario y un ase-
sor comercial.

I Duracion del contrato. 5 afos.

ENGEL & VOLKERS

a cadena alemana Engel & Vol-

kers franquicia un concepto de
agencias inmobiliarias de inmue-
bles residenciales y comerciales
de alto nivel. Una de sus especia-
lidades es la venta y alquiler de
yates.

“Tanto nuestras ventas como
nuestra facturacion estan en tor-
no a un 20% por encima de la me-
dia nacional”, asegura Ignacio Fi-
ter, director de Expansion.

I Trayectoria. La ensena, creada
en 1977 en Alemania, tiene la se-

EXPOFINQUES-EXES

eLxLs

Central Expofingues, S.L.

Actividad Intermediacion inmobiliaria

Contacto Alejandro Agrelo
Direccion (/ Diagonal, 359-361, bajos

Godigo Postal - Localidad 08037 Barcelona

Teléfono 931152200
ax 932081325

nternet www.expofinques.com

Corre franguicias@expofingues.com
Primer franquiciado en Espaia 2000
Unidades en Espafia 81 (5 agentes Exes)

asociadas 45 (5)

Aperturas previstas enunaiio 10

Unidades en el extranjero

Inversion aproximada No facilitada

Derecho de enfrada 6.000 euros + IVA

Canon de mantenimiento 650 euros al mes (carencia el 1° afio)

Canon de publicidad 0

Superficie Minima: 60 m2 o sin local (agente Exes) - Recomendable: 80 m2
(apie de calle, fachada de 4 m)

Poblacion minima 30.000 habitantes

ﬂ

T n

end cra FINANCIERA INMOBILIARIA |- )
financi
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gocio exclusivamente franquiciador, con un tnico punto de venta. Cree- Ceniral La Pirdmide 10, S.L.

mos en nuestro concepto y lo hemos demostrado ampliando nuestra red Aelividad Servicios inmobiliarios

propia para tener mds proximas las experiencias de un mercado en cons-

tante cambio y para dar el mejor soporte a nuestros asociados”. Contacto Juanjo Estruch
Dirgccidn G/ Alcald d Olmo, 8
Flujo continuo de clientes Cadigo Postal-Localidad 46701 Gandia (Valencia
Alain Brand, director del Grupo Adaix
“La actividad inmobiliaria necesita una importante or-

ganizacién, tanto en formacién como en tecnologia e

Internet www.financierainmobiliaria.es

Internet. Una agencia profesional y bien organizada tie-

Correo ventas@financierainmobiliaria.es
Primer franquiciado en Espaia 2004

ne buena rentabilidad porque existe menos competencia. También

4 1- | . =
cueITta COH.ITlaS‘ productos, como lOS actl: Uﬂldades en Esllaﬂﬂ
vos inmobiliarios de los bancos, ademds — «qyp aoencia
de la opcién de potenciar el alquiler, sin T T B

olvidar, por supuesto, que todas las exis- : :
Unidades en el extraniero

organizada

tiene buena
rentabilidad por-
que existe menos

competencia’

tencias acumuladas hacen que bajen los

Inversidn aproximada 20.000 euros (para 35 m?) <no desglosada>

precios de las viviendas, y la figura del pe-

quefio inversor, tanto nacional como ex- -

0
0

Derecho de entrada
Canon de mantenimiento
Canon de publicidad

tranjero, ha resurgido.

La opinién de los distintos medios y de las

personas de a pie dista mucho de la situa-

Sigue en la pagina 40 « Superficie Minima: 30 m? - Recomendable: 60 m2 (a pie de calle)

Poblacion minima 10.000 habitantes
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FINCALIUM

Central Fincaminium, S.L.

Actividad Servicios inmobiliarios

Contacto Departamento de Expansion

Direccion Avda. Cortes Valencianas, 58, 5° Ed. Sorolla Center
Godigo Postal - Localidad 46015 Valencia

Teléfono 96001 04 94

Internet www.fincalium.com

0rreo inmo@fincalium.com

Primer franquiciado en Espaia 2012

Unidades en Espaiia 14 (+ 9 rincones)
asociadas 12(+9)

Aperturas previstasenun afio 15

Unidades en el extranjero

I Poblacidn minima 10.000 habitantes

Inversion aproximada No facilitada

Derecho de entrada 500 euros + VA |

Ganon de mantenimiento 75 euros al mes |

Ganon de publicidad 0 |

Superfiie Minima: 30 m2 |
I

GRUPASSA

Genral Grupas, S.A.

Actividad Servicios inmobiliarios de intermediacidn

Gontacto Montse Bruch

Direccidn Rambla de Catalunya, 123
Godigo Postal - Localidad 08008 Barcelona

Teléfono 934965555

Fax 932373945

Internet WWw.grupassa.com

Correo expansion@grupassa.net
Primer franquiciado en Espaia 1999

Unidades en Espafia 45
asociadas 44
Aperturas previstas enunaiio 5

Unidades en el extranjero

Inversion aproximada 22.000 euros + obra civil (para 50 m2) <desglose parcial>

Derecho de entrada Desde 12.000 euros + IVA

Canon de mantenimiento Desde 500 euros al mes

0

Canon de publicidad

Minima: 50 m2 - Recomendable: 90 m? (despacho profesional)

Poblacidn minima 35.000 habitantes

Agencias inmobiliarias |

entre 100.000 y

Engel & V6lkers. Lafirma germana opera en 41 pa-
ises, como Argentina, Australia, China, Francia o ltalia.

de espanola en Barcelona desde
2000, ano en que abrid las pri-
meras oficinas propia y asociada
en nuestro pais. Ahora dispone
de 50 locales franquiciados re-
partidos entre Cataluia, Madrid,
Baleares, Canarias, Comunidad
Valenciana y Andalucia. Ademas,
Engel & Volkers esté presente
con unas 600 agencias en otras
40 naciones, como Argentina,
Australia, Bélgica, China, Francia,
ltalia, o Estados Unidos.

I Zonas preferentes. Tarragona,
Madrid, Sevilla, Pais Vasco y Gali-
cia.

I Perfil del asociado. Empresario,
auténomo o agente comercial con
vocacion de servicio al cliente,
con ganas y capacidad de apren-
dizaje.

Se ha especiali-
zado en la ges-
tion de inmuebles
residenciales y
comerciales de
alto nivel

1 Ubicacion. La firma germana
busca para sus agencias los me-
jores emplazamientos, céntricos
y preferiblemente en una zona pe-
atonal. La superficie minima del
local es de 80 metros cuadrados.
I Desglose de la inversion. Para
abrir una oficina Engel & Volkers
de 80 metros hay que contar con
unos recursos aproximados de

Ty —— |

138.000 euros
mas IVA, y ademéas
es aconsejable dis-
poner de un fondo
de maniobra del or-
den de 50.000 eu-
ros.

Ignacio Fiter
desglosa el mon-
tante de la inver-
sion entre el dere-
cho de entrada
(32.500 euros mas
IVA), la formacion
(7.500 euros), pro-
yecto de obra (2.500) y reforma,
mobiliario y decoracion (en torno
a 800 euros el metro cuadrado,
aunque la cifra puede variar en
funcion del estado del local).

I Plantilla. Como minimo, el fran-
quiciado y 2 empleados.
I Duracion del contrato. 10 afos.

EXPOFINQUES-

EXES

Expofinques ofrece asesora-
miento en el proceso de adqui-
sicion o enajenacioén de un inmue-
ble “desde la valoracion inicial de
la vivienda hasta la formalizacion
del acuerdo de compraventay la
firma final”, expone la central. “La

“El franquiciado
puede empezar
como agente sin
local para testar
sus posibilidades
de desarrollo”

compania proporciona un servicio
global al cliente y apoyo alared a
través de los distintos departa-
mentos y de las 8 firmas que com-
ponen el grupo”, especializadas
en productos vinculados a la com-
praventa de un inmueble, como
asesoramiento financiero (hipote-
cas, créditos, reunificacion de
préstamos).
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GRUPO INMOBILIARIO
CENTREX

Central

, CENTREH

GRUPO INMOBILIARIO

Grupo Inmobiliario Centrex, S.L.

de cualquier punto
de conexion remoto. Actividad Inmobiliaria, gestion de cooperativas y administracion de fincas

“El agente Exes
es un formato para Contacto Oscar Martinez Solozdbal
que el emprendedor

oruebe sus posibilk- Dirgccidn G/ Cid, 7, bajo
dades de desarrollo Codigo Postal - Localidad 28001 Madrid
en el mundo de la Teléfono 902245622 /917010163
intermediacion in- N 915220397
mobiliaria. Si tiene
éxito, puede derivar

nternet www.grupocentrex.com

Expofinques. La oficina se ubica en una zona de paso, al modelo de fran- Coreo lomobillarla@iregua.com - madrl d@grupocentrex.con
en un local a pie de calle con una superficie desde 60 m2. quicia con local de Primer franquiciado en Espaiia 2003
Expofinques por vo- Unidades en Espafia 10
I Trayectoria. La ensena, ubicada luntad propia, como ha sido el ca- asociadas 3
en Barcelona, comenz6 a operar so de nuestro Gltimo asociado de

Aperturas previstas enunafio  No facilitado

en 1995 con un establecimiento Terrassa”, explica Alejandro Agre- |
propio, y desde el ano 2000 em- lo, director de Franquicias de Ex- Unidades en el extranjero |
plea el sistema de franquicia. En pofinques. . Inversidn aproximada 24.000/50.000 euros <no desglosada>

la actualidad abandera 81 unida- I Zonas preferentes. Madrid, Co-

des (45 asociadas) situadas entre munidad Valenciana y Cataluna. T 0 |
Cataluna y la Comunidad Valencia- 1 Perfil del asociado. Emprendedor ==

na. En esta cifra se incluyen las con una fuerte vocacién comer- Ganon e wantenmienta 121 euros al mes |
de otro modelo de negocio del gru-  cial, preferiblemente joven. La ex- Ganon de publicidad 0 |
po denominado Exes, un concepto  periencia no es un requisito indis- Superfcie Minima: 50 m? (local comercial, oficina, a pie de calle, entreplanta)
inmobiliario sin local con el que pensable, puesto que la compania

operan 5 franquiciados, que pue- se encarga de transferirle el sabgr M 5 000 fabiantes |
de gestionarse desde casa o des- hacer para el desarrollo de la acti-

~— Tendencias INMOCASA @ ] ]
p iMoo S
e« Viene de la pagina 38 g GRUPO PIBASA

cién real. Seguimos teniendo un flujo constante de clientes de alquiler, Central Piba, SA
pero también para la compra de propiedades. No olvidemos que, en la Nelividad Inmobiliaria

mente del espafiol, la idea de ser propietario es en la actualidad todavia

mds atractiva. Por otro lado, la vivienda es un bien de primera necesidad Contacto Mariazell Gracia Sanz
que hay que tener, y ms con el ajuste de los precios, que ademds benefi- Diteccion 0/ Santo Reino, 4, 2°B
cia a los inversores”. Cadigo Postal - Localidad 23003 Jaén
. Teléfono 953276303
El comprador necesita Fax 953,27 63 05/ 953 27 63,03
ahorros previos Internet WWW.inmocasa.com
Salvador Boix, director de Expansién de Grupassa T pibasa@inmocasa.net
“Deberd ser un mercado mucho mis selectivo, en el que Primer franquiciado en Espafa 1997
las entidades financieras filtrardn al mdximo las deman- Unitates en Espafa 7

das de financiacién de los compradores, por lo que estos deberdn utili- oualts 10

zar ahorros previos para adquirir una vivienda. Al no existir financia- m

perturas previstas enunaiio  No facilitado

ciones al 100%, el precio de los pisos tenderd a seguir moderdndose. Es- : :
Unidades en el extranjero

ta tendencia es de largo recorrido”.
Inversién aproximada 15.000/18.000 euros <no desglosada>

El alquiler va en aumento

0
Miguel Albaladejo Mirdn, administrador de Alquilotucasa.com

180 euros sin VA al mes

Derecho de entrada
Canon de mantenimiento
Canon de publicidad

“El mercado del alquiler estd en aumento, en tanto que las ventas son

Incluido en canon de mantenimiento

muy escasas. Nuestra cadena ha cerrado acuerdos con entidades finan-

Sigue en la pgina 42 s+ Superficie Minima: 40 m2 (a pie de calle)

Poblacidn minima 10.000 habitantes |
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INMOVENTAJA.COM
inmoventaja _

Gentral Inmoventaja, S.L.

Actividad Servicios inmobiliarios y financieros

Contacto Departamento de Expansion
Direccion (/ Alameda de Colén, 16, 1° of. 8
(odigo Postal - Localidad 29001 Malaga
Teléfono 952 227 479
952207 479

Internet www.inmoventaja.com
Correo franquicia@inmoventaja.com
Primer franquiciado en Espaiia 2010
Unidades en Espaiia 4

asociadas 4
Aperturas previstas enunafio 4

Unidades en el extranjero

Inversion aproximada No facilitada

Derecho de entrada 0 |
Ganon de mantenimiento No facilitado (porcentaje sobre beneficios) |
Ganon de publicidad No facilitado |
Superficie No necesita local

I Poblacion minima No facilitada |

LA CASA AGENCY LAN CASA

Genral Franquiciador Inmobiliario La Casa Grup, S.L.
Actividad

Agencias inmobiliarias

Direccion Rambla Catalunya, 85, pral. 12

Inversion aproximada

No facilitada

Derecho de entrada No facilitado
Ganon de mantenimiento

Canon de publicidad

No facilitado

No facilitado

No facilitada (a pie de calle)

Poblacidn minima No facilitada

vidad a través de la escuela de
formacion del grupo IEGE. El fran-
quiciado debe adaptarse al riesgo
y orientar su gestion hacia los re-
sultados.
1 Ubicacion. Expofinques se em-
plaza en zonas de paso, preferi-
blemente en areas comerciales,
en establecimientos a pie de calle
con una superficie a partir de 60
metros cuadrados y con una fa-
chada de 4 metros. En el caso del
formato Exes no se precisa local.
I Desglose de la inversion. “Por |a
oferta actual existente, podemos
encontrar locales en los que las
obras necesarias sean minimas o
nulas, por lo que la adaptacion
puede quedarse en pintar, amue-
blar, rotular y adquirir equipos in-
formaticos, a los que dotamos de
nuestros programas sin coste al-
guno”, expone el director de Fran-
quicias de Expofinques. “Esa ade-
cuacion la podemos efectuar no-
sotros, con nuestro sistema de
llave en mano personalizado, o el
asociado, si opta por realizarla
con terceros, a los que la marca
asesoraré para que la agencia no
pierda uniformidad con el resto de
la red. Por tanto, el desembolso
del franquiciado en el primer aio
es el canon de entrada, de 6.000
euros mas IVA, al que habra que
anadir otros gastos dependiendo
de sus circunstancias”.
Asimismo, “se recomienda dis-
poner de un fondo que cubra los
gastos en los que incurrira el aso-
ciado por un periodo de 3 meses,
como salarios del personal, alqui-
ler del local, coste de autdnomos,
suministros o publicidad”.
I Plantilla. Se recomiendan 4 em-
pleados por oficina, incluido el
franquiciado.
1 Duracion del contrato. 5 arios.

GRUPASSA

Grupassa ofrece servicios in-
mobiliaria basados, segin el
franquiciador, “en un sistema de
gestion exclusivo, elaborado a par-
tir la estrategia comercial que du-
rante mas de tres décadas ha de-

Agencias inmobiliarias |

Grupassa. El presupuesto para
montar una agencia de 50 m2 asciende
aunos 22.000 euros, obra civil aparte.

sarrollado la empresa, que es una
referencia indiscutible de la inter-
mediacion en Cataluia”.

1 Trayectoria. El origen de Grupas-
sa data de 1977, aunque el co-
mienzo de la expansion con aso-
ciados no se produjo hasta 1999.
La ensefia, afincada en Barcelo-
na, esta implantada en Cataluna,
Madrid, Pamplona, Aragon, Levan-
te y Baleares con unared de 45
establecimientos, de los que 44
pertenecen a asociados.

Il Zonas preferentes. Capitales de
provincia.

“Se recomienda
una cantidad
holgada, de
30.000 euros,
como fondo de
maniobra”

1 Perfil del asociado. EI candidato
debe tener capacidad para la ges-
tién y organizacién, y dotes co-
merciales y negociadoras. No es
necesaria experiencia en el sec-
tor inmobiliario, pero si las aptitu-
des y la actitud para asimilar el
saber hacer del franquiciador.

1l Ubicacion. Las oficinas Grupas-
sa se encuentran en zonas de
transito peatonal o en edificios
de oficinas, en locales con una
superficie minima de 50 metros
cuadrados.
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»» [ Desglose de la inversion. El pre-

supuesto aproximado para mon-
tar una agencia de 50 metros as-
ciende a 22.000 euros, obra civil
aparte. “El canon de entrada esta
a partir de los 12.000 euros mas
IVA, en funcidn de poblacion; el
mobiliario y la decoracion pueden
ascender a 3.000 o0 4.000 euros,
y el equipamiento informético, a
2.000", senala Salvador Boix, di-
rector de Expansion de Grupassa.
“Respecto al fondo de maniobra,
se recomienda una cantidad hol-
gada, de 30.000 euros”.

I Plantilla. El franquiciado y un
secretario comercial.

I Duracion del contrato. 5 afos.

Piso On se define como una em-
presa especializada en solucio-
nes inmobiliarias. Entre los planes
que ofrece a sus clientes se inclu-
ye la garantia de la venta de la vi-

Piso On. El negocio que propone la
ensefia vizcaina se ofrece unicamen-
te a agencias en funcionamiento.

vienda, con un adelanto de 1.000
euros mensuales hasta que se fir-
me la escritura. Asimismo, la en-
sena se encarga de realizar refor-
mas para mejorar las posibilida-
des de enajenacion de la propie-
dad.

I Trayectoria. Un grupo de agen-
tes inmobiliarios cred Piso On en
2006, ano en el que también pu-

Tendencia

s« Viene de la pdgina 40

cieras a escala nacional para incrementar el negocio”.

de Optimhome

Un concepto a domicilio
Jean-Philippe Petot, responsable de Desarrollo en Europa

“Muchos profesionales del sector inmobiliario ‘tradicio-

oA ¢ nal’ sufren econémicamente cada vez mis. Al pagar los

costos fijos asociados a la estructura de la agencia, no pueden hacer frente a

la realidad del mercado.

Ademds, los compradores prefieren seleccionar en Internet o en la prensa

los inmuebles que pueden ser de su interés, para luego ir a visitarlos. Ya no

se consiguen clientes a través de lavitrinade  r——

la agencia inmobiliaria tipica, sino graciasa
la cantidad y calidad de los bienes en venta,
por un lado, y al profesionalismo y capaci-
dad comercial del intermediario a través de
la comunicacién y publicidad masivas.

Al crear la primera red inmobiliaria a domi-
cilio, nuestra marca responde a las expectati-
vas delos clientes y de los asociados. En Fran-

‘Los comprado-
res prefieren se-

leccionar en In-
ternet o en la
prensa los inmue-
bles que pueden
ser de su interés”

cla, gracias a la inspiracién de Frédéric Pi-

E En Franquicia e febrero 2013
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LOOK & FIND

1* RED INMOBILIARIA-

Central L & F Primera Red Inmobiliaria, S.A.

Actividad Intermediacion inmobiliaria

Contacto José Manuel Lorenzo
Direccion (/ Miguel Yuste, 16,3°C
Codigo Postal - Localidad 28037 Madrid

Teléfono 913750340

Fax 91304 9566

Internet www.lookandfind.es
Correo info@lookandfind.es - lookandfind@lookandfind.es

Primer franquiciado en Espaia 1990

Unidades en Espafia 78
asociadas 78
Aperturas previstas enunaiio  Desde 10

Unidades en el extranjero

|

I
Inversion aproximada 25.000 euros + obra civil (para 60 m?) <desglose parcial> |
Derecho de entrada Desde 12.000 euros + VA |
Canon de mantenimiento  Desde 750 euros al mes |
Canon de publicidad 0 |
Superficie Minima: 60 m2 - Recomendable: 75/100 m2 (a pie de calle, con

escaparate)
I

Poblacion minima 10.000 habitantes

[ —

Central Optimhome, S.A.S.
Actividad

Agencia inmobiliaria

Contacto Departamento de Desarrollo en Europa
Direccion 400, Av. de Roumanille BP309

Unidades en el extranjero. 2

Inversién aproximada No facilitada

Derecho de entrada No facilitado |
Canon dg mantenimiento  No facilitado |
Canon de publicidad No facilitado |

Superficie No necesita local

Poblacidn minima No facilitada |




Central Inmobizkaia, S.A.

Actividad Inmobiliaria

Contacto Ainhoa Olaso Cuesta
Direccidn G/ Uribarri, 13

Codigo Postal - Localidad 48200 Durango (Vizcaya)
Teléfono 902200297

9462326 21

nternet WWW.pisoon.com

01re0 oficinascentrales@pisoon.com
Primer franquiciado en Espaiia 2006

I~
>

Unidades en Espaiia 3
asociadas 2
Aperturas previstas en unafio 2

Unidades en el extranjero

Inversion aproximada No facilitada

Derecho de entrada 0
Ganon de mantenimiento
Ganon de publicidad 0

150 euros sin IVA al mes

i

Superficie Minima: 40 m2 - Recomendable: 50 m2 (a pie de calle)

Poblacidn minima 10.000 habitantes

|

INHOBILIARIAS GRUPO

Genral Primer Grupo Franquicia Inmobiliaria, S.A.

Actividad Sector inmobiliario

Contacto Marisol Ruix

Direccidn G/ Mayor, 2

(odigo Postal - Localidad 46980 Paterna (Valencia)

Teléfono 902441122
902440122

Internet WWw.primergrupo.com

01re0 expansion@primergrupo.com
Primer franquiciado en Espaia 2001

Cétigo Postal-Locaidad __ 46980 Peterna (Valenci) ________________|
Teldo  oout2

P

Unidades en Espafia 40
asociadas 40
Aperturas previstas enunafio 10

Unidades en el extranjero

Inversion aproximada 10.000/15.000 euros + obra civil (para 60 m2) <no desglosada>

Derecho de entrada
Ganon de mantenimiento
Canon de publicidad

Desde 0 euros (seqtin modalidad de contrato)

Desde 150 euros al mes (segtin modalidad de contrato)
0

Minima: 40 m2 - Recomendable: 60 m? (escaparate minimo de 4 m)

Poblacidn minima 5.000 habitantes |

S0 en marcha el pro-
yecto de franquicia.
La ensena, que tie-
ne la sede en la po-
blacion vizcaina de
Durango, cuenta ac-
tualmente con 3
agencias, 2 de ellas
asociadas, emplaza-
das en Vizcaya.
1 Zonas preferentes.
Pais Vasco, Canta-
bria, Asturias, La
Rioja, Burgos y Ma-
drid.
1 Perfil del asociado. Agencia en
funcionamiento.
I Desglose de la inversion. “Como
nuestro proyecto esta destinado a
inmobiliarias ya existentes que
quieren unirse a nuestra marca,
los gastos se limitan basicamente
al cambio del rétulo, que supone
600 euros, y a una fianza de 150
euros mas IVA”, afirma Iban Otero
Rekalde, director general de Piso
On.

El fondo de maniobra que reco-
mienda hasta alcanzar el punto de

Adelanta 1.000
euros mensuales
hasta que se
firme la escritura
de venta de la
vivienda

equilibrio en las cuentas del nego-
cio es de 30.000 euros.

I Plantilla. De 1 a 5 empleados,
incluido el franquiciado.

1 Duracion del contrato. Indefini-
da.

RB INMOBILIARIA

B Inmobiliaria se define como
una consultoria especialista
en el sector inmobiliario y financie-

ro. “Contamos con servicios de

asesorfa y formacion, y con un de-
partamento tecnolégico de Gltima
generacion. Tras mas de 25 anos

Agencias inmobiliarias |

RB Inmobiliaria. El franquiciado debe ser una perso-
na dindmica, pero no se le exige experiencia en el sector.

en el sector, sabemos como afron-
tar los momentos dificiles y resol-
ver cualquier incidencia”, afirma
Manuel de la Rosa, presidente del
grupo empresarial RBS.

I Trayectoria. Creada en 1986, RB
Inmobiliaria franquicia su actividad
desde 2004. La ensena, cuya se-
de se encuentra en Majadahonda
(Madrid), abandera 18 agencias
(16 asociadas) y 2 rincones en
Madrid, Andalucia, Pamplona, Co-
munidad Valenciana, Castilla y Le-
ony Castilla-La Mancha.

1 Zonas preferentes. Madrid, Cas-

“Las primeras
compraventas se
suelen realizar
antes de los 60
dias desde la
apertura”

tillay Ledn, Castilla-La Mancha,
Andalucia, Comunidad Valenciana,
Cataluna, Galicia, Asturias, Extre-
madura y Canarias.

1 Perfil del asociado. Persona di-
namica, con ganas de aprender. Al
franquiciado no se le exige expe-
riencia en el sector inmobiliario.

1 Ubicacion. RB Inmobiliaria no es-
tablece requisitos de emplaza-
miento para sus agencias, que de-
ben ocupar al menos 25 metros
cuadrados.

I Desglose de la inversion. Sin
obra civil, un establecimiento de
40 metros requiere un desembol-
s0 del orden de 20.000 euros,

comprendido un derecho de entra- »»
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»» dade 7.000 euros mas IVA. “La

inversion en algunos casos llega a
ser menor, dependiendo del local
arrendado”, matiza Manuel de la
Rosa.

El presidente del grupo empre-
sarial RBS considera que “dispo-
ner de un fondo de maniobra de
unos 10.000 euros es més que
suficiente para arrancar. En la
gran mayoria de los casos, las pri-
meras operaciones de compraven-
ta se realizan antes de los 60 dias
desde la apertura, y se recupera
la inversién en menos de 6 me-
ses”.

I Plantilla. 1 0 2 empleados.
I Duracion del contrato. 2 afos.

| modelo de negocio de inter-

mediacion inmobiliaria en que
se basa Re/Max consiste en la
creacion de franquicias que fun-
cionan como centrales de servi-

Re/Max. La cadena de Estados
Unidos dispone de 60 franquicias re-
partidas entre todas las comunidades.

cios para vendedores autono-
mos. Los asociados forman un
equipo de agentes inmobiliarios
que gestionan en exclusiva las
propiedades de sus clientes. Los
agentes participan de los gastos
de la oficina del franquiciado y,
segin su grado de autonomia,
pueden recibir entre el 50 y el
80% de la comision de venta.

Tendencia

e« Viene de la pdgina 42

tout, presidente y fundador de la empresa, y a sus 20 afios de experiencia en
el sector, nuestra red se ha transformado en un éxito en tiempos de crisis en
tan solo 5 afios, al sumar casi 1.300 agentes independientes. Se trata de un
modelo de negocio perfectamente adaptado al contexto econémico actual”.

La supervivencia de los mas fuertes
Manuel de la Rosa, presidente del grupo empresarial RBS (RB Inmobiliaria)
“Hemos pasado unos afios de dificultades, no solo en el sector inmobilia-
tio, sino en cualquier sector de la economia. Gracias al saber hacer, a como
afrontar los momentos mds delicados, los mds fuertes hemos conseguido
mantenernos e incluso, en algunos casos como el nuestro, superar las ex-
pectativas de facturacién.

Hemos notado durante estos dltimos 12 meses un asentamiento de los pre-
cios, con menores bajadas y un mayor ndmero de operaciones de compra-

venta en nuestras oficinas. Es el mejor momento para hacerse franquiciado”.

Precios muy ajustados

Roberto Gonzdlez, director de Reines Grupo Inmobiliario

“Es un buen momento para aprovechar las grandes oportunidades inmo-
biliarias porque hay poca competencia. Las propiedades se encuentran muy

ajustadas de precio”.
Sigue en la pagina 46 eee
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RB INMOBILIARIA

By
INMOBILIARIA

Central RB Inmabiliaria Franquicias, S.L.

Actividad Consultorfa inmobiliaria

Contacto Departamento de Expansion
Direccion Avda. Claveles, 74. C.C. Novotiendas, local 14
Gédigo Postal - Localidad 28220 Majadahonda (Madrid)
Teléfono 902 87 9163
Fax 916390541
Primer franquiciado en Espaia 2004
Unidades en Espafia 18 (+ 2 rincones)
asociadas 16 (+2)
Aperturas previstas enunafio 20

Unidades en el extranjero

Inversién aproximada 20.000 euros + obra civil (para 40 m2) <no desglosada>

7.000 euros + IVA
300 euros al mes

Derecho de entrada
Canon de mantenimiento
Canon de publicidad

Incluido en canon de mantenimiento

h

Superficie Minima: 25 m2 - Recomendable: 45 m (local comercial, oficina)

Poblacion minima Sin limite

ﬂ

P REMX
Central (DC Franquiciadora Inmabiliaria, S.A.
Actividad Servicios inmobiliarios

Contacto José Luis Garcfa
Direccion (/ Estudio, 3

Codigo Postal - Localidad 28023 Aravaca (Madrid)
Teléfono 913571244

Fax 913571329

Infernet WWW.remax.es

Inversidn aproximada 60.000 euros + obra civil (con fondo de maniobra) (para 70 m2)
<desglose parcial>
Derecho de entrada 12.000 euros + IVA

Canon de mantenimiento
Canon de publicidad

|
6% sobre ventas |
3% sobre ventas |

Superficie Minima: 70 m2 - Recomendable: 100 m (a pie de calle, con escaparate.

Oficina de negocios)
10.000 habitantes |

Poblacion minima




REINES GRUPO INMOBILIARIO

Gentral Reines Grupo Inmobiliario, S.L.

Actividad Servicios inmobiliarios y financieros

Contacto Departamento de Expansion
G/ Pedro Vigil, 4
33510 Pola de Siero (Asturias)

902 860 861

Direccidn
(odigo Postal - Localidad
Teléfono

Internet Www.reinesgrupo.es

0rreo info@reinesgrupo.es
Primer franquiciado en Espaiia 2001
Unidades en Espaiia 6
asociadas 4
Aperturas previstas en unafio 3

Unidades en el extranjero

Inversidn aproximada No facilitada (a negociar seglin experiencia)

Derecho de entrada
Ganon de mantenimiento
Ganon de publicidad

No facilitado (a negociar segdn experiencia)

No facilitado (en funcién del ndmero de habitantes del emplazamiento

i

Superficie Minima: 60 m2 - Recomendable: 70/90 m2 (a pie de calle)

Sin limite

|

) |

No facilitado (variable) |

Poblacién minima |

|

ROMA GRUPO INMOBILIARIO

s N
ROMA

Servicios de intermediacion inmobiliaria

Central Irialsla, S.L.
Actividad

Contacto

Antonio Crespo
Direccidn Avda. Gabriel Alomar i Villalonga, 4, entlo.
Godigo Postal - Localidad 07006 Palma de Mallorca
Teléfono 971287131

971287237
Internet WWW.grupo-roma.com

01re0 antonio@jpmarcas.es
Primer franquiciado en Espaia 2012

-
I~
>

P

Unidades en Espaiia 3
asociadas 1

Aperturas previstas enunaiio 4

Unidades en el extranjero

Inversion aproximada 17.000 euros + obra civil (para 75 m?) <desglose parcial>

9.000 euros + IVA
No facilitado

Derecho de entrada
Ganon de mantenimiento
Canon de publicidad

No facilitado

Minima: 75 m2 (a pie de calle, con escaparate para exposicion
de informacidn)

50.000 habitantes |

Poblacidn minima

I Trayectoria. Fundada en 1973
en Denver, Estados Unidos,
Re/Max es una de las ensenas
inmobiliarias mas internacionali-
zadas. Actualmente dispone de
6.255 oficinas franquiciadas en
75 paises.

En Espana, Re/Max fij6 en
1995 su sede en Aravaca (Ma-
drid), desde donde ha gestiona-
do un desarrollo que hoy le per-
mite abanderar 60 franquicias
repartidas entre todas las comu-
nidades autonomas.

I Zonas preferentes. Madrid, Ca-
narias y Cataluna.

Los agentes
pagan sus gastos
y pueden recibir
entre el 50 y el
80% de la comi-
sion de venta

I Perfil del asociado. Persona
con capacidad para liderar equi-
pos humanos, que esté dispues-
ta a asumir nuevos retos empre-
sariales y que comparta con
Re/Max una vision profesional
del negocio inmobiliario. La cen-
tral considera fundamental que
el franquiciado se comprometa a
aplicar los sistemas y métodos
de trabajo y gestion de la organi-
zacion.

1 Ubicacion. Una zona con transi-

to de personas o un area de ne-
gocios son emplazamientos
apropiados para abrir una agen-
cia Re/Max, que se monta a pie
de calle, con esca-
parate, 0 en una
oficina. La superfi-
cie minima es de
70 metros cuadra-
dos.

I Desglose de la in-
version. Una agen-
cia de 70 metros
para 12 agentes
cuesta alrededor
de 60.000 euros,
obra civil aparte.
José Luis Garcia,

Agencias inmobiliarias |

director de Expansion de Re/Max
Espana, explica que en este im-
porte figuran el derecho de en-
trada (12.000 euros més IVA),
capacitacion inicial (1.200 eu-
ros), 2 meses de fianza (2.400),
acondicionamiento y mobiliario
(8.000 euros, en funcion de c6-
mo se encuentre el local), equi-
pos de oficina (3.000), publici-
dad inicial (500), gastos de
constitucion y relacionados
(600), licencia de apertura e im-
previstos (500) y dinero necesa-
rio para los primeros meses has-
ta empezar a hacer operaciones
(31.800).

I Plantilla. Los asalariados son
el franquiciado o brokery un co-
ordinador. Los agentes inmobilia-
rios asociados son auténomos.
I Duracion del contrato. 5 aios.

SOLO ALQUILERES

Solo Alquileres es una cadena
italiana que se dedica al
arrendamiento de inmuebles.
“Proponemos un modelo de nego-
cio en el que el franquiciado esta
respaldado en todo momento por
su tutor asignado, que se encar-
ga de formarlo, asesorarlo y pre-
pararlo continuamente”, indica
Miguel Tortajada Cinteros, res-
ponsable de Marketing. A su jui-
cio, “el mercado del alquiler augu-
ra unos prosperos anos dada la
tendencia al cambio en la menta-
lidad de las nuevas generaciones,
reforzada por la situacion del sec-
tor inmobiliario”.

I Trayectoria. En 1997 naci6 en

Solo Alquileres. Lafirmaitaliana Solo Affitti eligié
Espaiia en 2008 para internacionalizar el concepto.
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»» ltalia Solo Affitti, que en 15 anos

ha formado una cadena de 300
unidades (5 propias) en su pais.
La ensena eligié Espana en 2008
para internacionalizar el concepto

e instal6 la sede en Valencia, des-

de donde coordind las primeras
aperturas de franquicias con la
marca Solo Alquileres en ese mis-
mo ano. En la actualidad abande-

“El franquiciado
esta respaldado
por su tutor
asignado, que
se encarga de
asesorarlo”

ra 42 establecimientos (41 aso-
ciados) y 1 rincon en la Comuni-
dad Valenciana, Murcia, Cataluna,
Madrid, Andalucia, Navarra, Casti-
llay Ledn, Pais Vasco, Cantabria,
Castilla-La Mancha y Galicia.

I Perfil del asociado. Persona que
quiera tener su propio negocio co-
mo autoempleo.

1 Ubicacion. La oficina se monta
al pie de una calle transitada en
un local con una superficie mini-
ma de 35 metros cuadrados.

I Desglose de la inversion. “Al tra-
tarse de una franquicia de bajo
coste y al tener ahora una promo-
cion por la cual no cobramos el
canon de entrada, por poco mas
de 3.000 euros podemos dispo-
ner una agencia abierta al pabli-
co”, asegura el responsable de
Marketing de Solo Alquileres. Mi-
guel Tortajada indica que el nego-
cio “necesita al menos dos pues-
tos operativos con sus respecti-
vos ordenadores, mesas, pintar
el local con los colores de la mar-
ca, la carteleria y material corpo-
rativo, y los elementos basicos
de cualquier oficina, como una
buena multifuncién, fax o teléfo-
nos”.

I Plantilla. El franquiciado y un co-
mercial para empezar.

Tendencia

e+« Viene de la pagina 44

Enfriamiento absoluto
Pablo Gracia Sanz, gerente de Inmocasa

“La situacién del mercado es dificil, y lo seguird siendo

mientras los bancos no aporten liquidez y no cambie la co-

yuntura socioeconémica. No obstante, en nuestra cadena

buscamos la innovacién y estamos incorporando producto bancario. Ade-

mds, estamos interviniendo en la implantacién de empresas de todos los

sectores en pafses extranjeros, especialmente en Suramérica, donde conta-

mos con un importante equipo de profesionales. A escala nacional, la evo-

lucién sigue siendo negativa, con un enfriamiento absoluto del mercado”.

A niveles de los anos sesenta

Antonio Crespo, portavoz del Departamento de Expansién de Roma

Grupo Inmobiliario

— e .
SOLO{-ALQUILERES

SOLO AFFITTI franchising

SOLO ALQUILERES

Solo Arrendamientos, S.L.
T R ELLL_—

Actividad Alquiler de inmugbles

Central

Contacto Miguel Tortajada Cinteros
Pza. Reing, 12, 1°

Direccion
info@soloalguileres.es - siro.chaparro@soloalguileres.es

Primer franquiciado en Espafia 2008

42 (+1rinc6n)
asociadas 41(+1)
Aperturas previstasenunafio 25

Unidades en Espafia

Unidades en el extranjero 300

No facilitada

Inversién aproximada

Derecho de entrada 0 (promaocion)

Canon de mantenimiento 500 euros al mes

Canon de publicidad

900 euros al afio

i

Superficie Minima: 35 m2 - Recomendable: 50 m? (a pie de calle)

Poblacion minima 30.000 habitantes

[ —

TECNOCASA

% TECNOGASA |

_Jlllltll!llﬁ NETWORK
Central Franchising Ibérico Tecnocasa, S.A.

Actividad

Intermediacion en servicios inmobiliarios (sistema de franquicia)

Contacto Ana Borrds

Direccion Parque de Negocios Mas Blau Il. C/ Pallars, 1-3
G6digo Postal - Localidad 08820 El Prat de Llobregat (Barcelona)

Teléfono 901100 103
1

WWW.(8CN0C2S2.65
comunicacion@tecnocasa.com - a.botros@tecnocasa.com
Unidades en Espafia 255

“Se estd tocando fondo en las existencias de viviendas construidas, y ya es- : :
Unidades enel exiranjero 2,311

30.000/40.000 euros <no desglosada>

tamos a niveles de los afios sesenta. Habrd un repunte de las ventas en los

Inversidn aproximada

tres proximos ejercicios, una vez depurados los activos téxicos en poder de

los bancos. 10.000 euros + IVA

1.477 euros sin [VA al mes

Derecho de entrada
Canon de mantenimiento
Canon de publicidad

El futuro inmediato estd necesariamente centrado en el saneamiento de

nuestro sectot, que depende muy estrechamente, a su vez, del saneamiento . — .
4 P Y ’ ’ Incluido en canon de mantenimiento (20% sin IVA al mes)

del sector financiero”.

Superficie Minima: 25 m2 - Recomendable: 40/50 m? (a pie de calle)

Poblacion minima 20.000 habitantes

m En Franquicia e febrero 2013



TECNORET

FRANQUICIA INMOBILIARIA

Central Tecnorete, S.L.

Actividad Intermediacion inmobiliaria en franquicia

Contacto Ana Borrds
Direccidn Parque de Negocios Mas Blau I1. G/ Pallars, 1-3
(odigo Postal - Localidad 08820 EI Prat de Llobregat (Barcelona)
Teléfono 902106 145
934786891

Internet www.tecnorete.es
Correo info@tecnorete.es
Primer franquiciado en Espaiia 2004
Unidades en Espaiia 6

asociadas 6
Aperturas previstas enun aiio  No facilitado

Unidades en el extranjero 483

Inversion aproximada 30.000/40.000 euros <no desglosada>

10.000 euros + VA
1.477 euros sin IVA al mes

Derecho de entrada
Ganon de mantenimiento
Ganon de publicidad

Incluido en canon de mantenimiento (20% sin IVA al mes)

i

Superficie Minima: 25 m2 - Recomendable: 40/50 m2 (a pie de calle)

Poblacion minima 20.000 habitantes |

|

VIVE SOLUCIONES
INMOBILIARIAS

Vive Asesores Inmobiliarios, S.L.

vive @)

consultores inmobiliarios

Actividad Intermediacion inmobiliaria

Contacto José Luis Nevado Sierra

Direccidn (/ Fray Isidoro de Sevilla, 66
Godigo Postal - Localidad 41009 Sevilla
Teléfono 954975040
954 9595 67
nternet Www.grupo-vive.com

Correo jsierra@grupo-vive.com
Primer franquiciado en Espaia 2005

Cétigo Postal-Localitad__ 41009evle |
Tl oo
emet _____ wwwgrpovivecon |

Unidades en Espafia 7
asociadas 4
Aperturas previstas enunaiio 5

Unidades en el extranjero

Inversion aproximada 30.000 euros (para 60 m2) <no desglosada>

6.000 euros + IVA

Derecho de entrada |
300 euros al mes |
|

Ganon de mantenimiento
Canon de publicidad

No facilitado

Minima: 30 m2 - Recomendable: 60 m2 (con fachada para el escaparate)

Poblacidn minima 30.000 habitantes |

TECNOCASA-

TECNORETE

Tecnocasa y Tecnorete son dos
ensenas inmobiliarias del
mismo grupo italiano que funcio-
nan de manera similar. Ambas
ejercen la actividad de interme-
diacion inmobiliaria principal-
mente con viviendas usadas. La
central destaca que las oficinas
proporcionan “un riguroso aseso-
ramiento y un servicio profesio-
nal desde el inicio hasta el cierre
de la operacion de compraven-
ta”.

Il Trayectoria. Tecnocasa empez6
a franquiciar en ltalia en 1994,
mientras que Tecnorete se lanzo
7 anos después. Esta Gltima en-
sena solo dispone de unidades
operativas en su pais de origen,
donde abandera 483 locales, y
en Espana, mientras que Tecno-
casa también se ha extendido
por México, Hungria, Polonia, TG-
nez, Replblica Checa, Rumania,
San Marino, Francia y Tailandia
con un total de 2.311 franqui-
cias.

Las dos marcas se gestionan
en Espana desde la sede del gru-
po, en El Prat de Llobregat (Bar-
celona).

Tecnocasa es la franquicia Ii-
der en el sector de la intermedia-
cion inmobiliaria en Espana con
255 oficinas asociadas reparti-
das entre las comunidades auté-
nomas de Andalucia, Extremadu-
ra, Madrid, Castillay Ledn, Casti-
lla-La Mancha, Aragon, Cataluna
y Comunidad Valenciana. Tecno-
rete, por su parte, abandera 6

Tecnocasa-Tecnorete. El negocio solo esté abierto
ajévenes que hayan trabajado en el grupo trasalpino.

Agencias inmobiliarias |

franquicias en Andalucia y Casti-
lla-La Mancha. Tecnocasa empe-
z6 a vender licencias en Espana
en 1994, 10 anos antes que Tec-
norete.

I Perfil del asociado. La formula
de expansion de ambas ensenas
es el desarrollo interno. Por este
motivo, el negocio solo esta
abierto a jévenes dinamicos y
emprendedores que hayan traba-
jado previamente en alguna de
las oficinas del Grupo Tecnoca-
sa. Los franquiciados deben te-
ner estudios medios y claras ap-
titudes comerciales, y tienen que
superar “un exhaustivo plan de
formacion cursado en la escuela
de la marca”.

I Ubicacion. La oficina, con un
minimo de 25 metros cuadrados,
se instala en un local situado a
pie de calle en una zona comer-
cial.

La marca italiana
es lider de la
intermediacion
inmobiliaria en
Espana con 255
franquicias

I Desglose de la inversion. “El
coste medio para poner en mar-
cha una oficina Tecnocasa o Tec-
norete oscila entre los 30.000 y
los 40.000 euros”, senala Vitto-
rio Rossi, presidente del Grupo
Tecnocasa Espana. “El canon de
entrada es de 10.000 euros mas
IVA, y el resto de la inversion va-
ria segln las carac-
teristicas del local
y las reformas que
precise para adap-
tarlo a la imagen
corporativa de cada
marca”.

I Plantilla. El aso-
ciado, un responsa-
ble de oficina y, al
menos, dos agen-
tes inmobiliarios en
Tecnorete y tres en
Tecnocasa. EF
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Informe sobre 6 cadenas de energias renovables que suman 224 unidades (213 son asociadas) O A Green Space
encabeza el sector con 120 puntos de venta O inversion aproximada entre 32.000 euros + obra civil y 50.000
euros O sin local o superficie minima entre 20 y 40 m2 O sin limite o poblacion entre 5.000 y 50.000 habitantes

El bajo coste ilumina
las energias renovables

Patricia Paradelo Brufa

| margen de las grandes ins-
Atalaciones y de empresas

que movilizan inversiones
multimillonarias, hay un nicho de
mercado en las energias renova-
bles accesible a emprendedores
con menguados recursos econé-
micos. Es més, ni siquiera se pre-
cisan conocimientos especificos
para montar un negocio basado
en algo tan especializado y tan
técnico como la eficiencia energé-
tica.

4 de las 6 marcas
no necesitan
local para desa-
rrollar la activi-
dad, al menos

al principio

Las franquicias del sector han
conseguido este pequeno milagro
con unos conceptos que permiten
al asociado vender todo tipo de

instalaciones “verdes”, como so- zan articulos relacionados, espe- Gltimo que, segln Francisco Alca- los tradicionales, “sobre todo en
lar, hidraulica, eblica, biomasa o cialmente vehiculos eléctricos y raz, gerente de Cero Grados Sur, la industria y en empresas de ser-
geotermia. Ademas, comerciali- luminarias led. Un producto este esté sustituyendo rapidamente a vicios”.
a ensefia operativas (*) | en un afio | asociado (euros) (hab|tantes)
1 A Green Space 120 2008 No facilitada  Minima: No necesita local al principio - Recomendable: 45 No facilitada
2 Grupo Eurener 43 10 2004 No facilitada Minima: 20 o sin local al principio - Recomendable: 20 Sin limite
3 Natural Project Eléctricas & Renovables 25 15 2010 No facilitada No necesita local Sin limite
4 Bioenergy 20 2011 50.000(1) (14.000 para rincdn) Minima: 40 (9 para rincon) - Recomendable: 50 5,000
5 Gero Grados Sur 13 (+ 3 sin local) 12 2009 No facilitada No necesita local Sin limite
6 Imener 3 10 2008 32.000 + obra civil (para 25 m2) Minima: 25 - Recomendable: 25 50.000

(*) A1 de diciembre de 2012. (1) La central de franquicia no ha desglosado este dato. (2) Desglose parcial.
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FERNANDO TELLEZ CANTERO

DIRecTOR DE EXPANSION DE A GREEN SPACE

“Las continuas subidas de
la luz aumentan el interés
por nuestro producto™

—;Les favorecen las
continuas subidas
delaluz?

—Aunque a nadie le
gustan, nosotros
aportamos solucio-
nes que, a causa de
estas subidas, se
amortizan en me-
nos tiempo. Y el in-
terés hacia nuestro producto por
parte del cliente aumenta en la
misma proporcién en que se in-
crementan los precios del com-
bustible y de la energfa tradicio-
nal.

—;Es un sector muy dependien-
te del legislador?

—Las lineas que vierten la pro-
duccién a la red, como la foto-
voltaica o los grandes parques
edlicos, estdn primadas, y han
sufrido con los cambios norma-
tivos del Gobierno. Pero noso-
tros trabajamos con cualquier ti-
po de renovables para cualquier
clase de cliente, privado o publi-
co. Nuestros franquiciados no
tienen nada que ver con la prima
estatal, sino con autoconsumo.
—;Cémo han conseguido abrir
120 unidades en 5 afios?

—El sector es muy atractivo, tan-
to a corto como a medio y largo
plazo. Por otro lado, la inversion
en A Green Space es reducida,
porque de inicio no es necesario
local, y no exigimos conoci-
mientos técnicos ni experiencia.
Este perfil encaja en el de mu-
chas personas que, desgraciada-
mente, estdn sin empleo. Y,
cuanto mds crece la red, se gene-
ra mds confianza.

—:No retrae el que sea un nego-
cio muy técnico?

~Tenemos un departamento de
ingenierfa encargado de desa-
rrollar los proyectos que nos so-

licitan los asociados
através de una ope-
rativa perfectamen-
te establecida. El
franquiciado solo
debe tener un perfil
comercial, iniciati-
vay contactos en la
zona para conse-
guir clientes.
—;Quién hace las instalaciones?
—La central ofrece cobertura de
instalacién para toda Espafia,
pero al franquiciado le aconseja-
mos que llegue a un acuerdo en
su zona con algiin instalador de
fontanerfa y electricidad. De es-
te modo puede realizar casi el
90% de los proyectos.
—;Cudndo se exige local?

—Al cabo de dos afios como md-
ximo desde el comienzo delaac-
tividad, porque da mayor ima-
gen de marca. Ahora bien, lo
que buscamos es la rentabilidad
de cada franquiciado, y si vemos
que eso le va a causar un perjui-
cio econémico, somos lo sufi-
cientemente flexibles para que
pueda seguir sin local.
—;Cudndo empezd la expan-
sion exterior?

—Comenzamos a finales de
2011 en Portugal, donde conta-
mos con 6 unidades. En 2012
terminamos las negociaciones
de masterfranquicia con Méico
y Argentina, y tenemos una ofi-
cina comercial en la Republica
Dominicana que estd haciendo
prospeccién de mercado. Ahora
estamos en negociaciones muy
avanzadas con Brasil, y segura-
mente en el primer trimestre de
este afio empezaremos a abrir
franquicias allf a través de una
sociedad compartida.

Antonio S.L. 3EF

El sector se ve favorecido por
los continuos aumentos del coste
de la luz y por el alto precio del
petréleo, “que dirigen al cliente fi-
nal hacia una energia mas soste-
nible y hacia el autoconsumo”, di-
cen Beatriz Monge y Elena Marin
Arroyo, de Natural Project Eléctri-
cas & Renovables. Y también por
una legislacion, comunitaria y na-
cional, que “ha creado un marco
idéneo para iniciativas empresa-
riales relacionadas con la econo-
mia verde y el desarrollo sosteni-
ble”, en palabras de Jesls Capi-
tan Lopez, responsable de Expan-
sion de Imener (ver Tendencias).

Labor comerecial. El franquiciado
recibe, l6gicamente, formacion
sobre los entresijos del sector,
pero su principal labor es comer-
cial. Los proyectos que contrata, e
incluso las instalaciones, los reali-
za la central de franquicia. De ahi
que 4 de las 6 marcas que inte-
gran el segmento no exijan local,
al menos al principio, para desa-
rrollar la actividad (A Green Spa-
ce, Cero Grados Sur, Grupo Eure-
ner, Natural Project Eléctricas &
Renovables).

Como consecuencia de ello,
se trata de modelos de negocio
orientados generalmente al auto-
empleo: 5 arrancan Gnicamente
con el franquiciado, y solo Bioe-
nergy precisa 2 empleados en el
inicio.

Son conceptos
orientados al
autoempleo: 5
funcionan unica-
mente con el
franquiciado

Las 6 cadenas de energjas re-
novables activas suman 224 uni-
dades operativas (213 son aso-
ciadas, lo que supone el 95%).
Mas de la mitad pertenece a la
sevillana A Green Space, que
abandera 120.

Solo 2 ensenas han estableci-

Energias renovales |

do un parametro de poblacion mi-
nima, de 5.000 habitantes (Bioe-
nergy) y 50.000 (Imener). Si se
opta por instalar el negocio en un
local, la superficie minima varia
entre 20 metros cuadrados (Gru-
po Eurener) y 40 (Bioenergy, que
también monta rincones desde 9
metros).

Algunas ensenas
también comer-
cializan articulos
relacionados,
como led y vehi-
culos eléctricos

La mayor parte de las marcas
del sector no da demasiados da-
tos sobre la inversion minima
aproximada, aduciendo que, al no
necesitar local, se reduce practi-
camente al derecho de entrada, al
equipamiento informaticoy a
unos gastos de establecimiento y
de lanzamiento reducidos. Las
que aportan mas informacion son
Imener y Bioenergy, que cifran el
coste del negocio respectivamen-
te en 32.000 euros mas obra civil
y en 50.000 euros. El fondo de
maniobra, necesario mientras no
se alcanza el umbral de rentabili-
dad, puede suponer hasta 10.000
euros adicionales.

Sin entrada en un caso. El canon
de entrada oscila, IVA aparte, en-
tre 2.250 euros (Cero Grados Sur)
y 15.000 (Imener). Bioenergy no
cobra por este concepto.

Tras el inicio de la actividad
hay que aportar una cuota de
mantenimiento en 4 firmas, que
ingresan entre 150 y 200 euros
mensuales o el 5% de las ventas.
Solo Imener cobra canon de publi-
cidad (400 euros al trimestre).

Salvo Bioenergy, que procede
de Estados Unidos, las ensenas
de energias renovables son espa-
folas. 3 figuran censadas en el
Registro de Franquiciadores.

La cadena mas veterana en

franquicia es Grupo Eurener, que »»
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| EI]E[UTEIS renovables A GREEN SPACE
»» comenzd la expansion en 2004. taica, solar térmica, edlica, bio- Centra Cenca Energlas Fuluias 2005, 5.

La Gltima en incorporar este siste- masa, geotermia y termodinami- Actividad Energfas renovables

ma de colaboracién empresarial ca. Asimismo, distribuye ilumina-

ha sido, en 2011, Bioenergy. Zién Ifd : tantlo debin;eriot |;:lc?mo y Contaco Fernando Téllez Cantero

e exterior, alumbrado pdblico, bi- — - = e
cicletas eléctricas y sistemas de Direccion Glorieta Fernando Quifiones, s/n. Ed. Centris, 4%, médulo 17
calefaccion de alta eficiencia. Godigo Postal - Localidad 41940 Tomares (Sevilla)
BIOENERGY I Trayectoria. Fundada en Esta- Teléfono 954967590

dos Unidos en 2002, Bioenergy 954157 698

cién de todo tipo de productos y
servicios relacionados con las
energias renovables solar fotovol-

instal6 una sede en Madrid en
€se mismo ano, aunque su
apuesta por el sistema de fran-
quicia para crecer en Espana no
se produjo hasta 2011 -un ano
antes que en su na-
cién de origen-. En
la actualidad aban-
dera 51 estableci-
mientos en 12 pai-
ses, de los que 20
(18 asociados) se
encuentran en la
peninsula.

I Perfil del asocia-
do. Persona em-
prendedora con ga-
nas de ser indepen-
diente.

| negocio que propone Bioe-
nergy abarca la comercializa-

Bioenergy. La marca estadounidense abandera 51
locales en 12 paises, de los que 20 estén en Espafia.

Te

Una revolucion por la bajada de precios
Manuel Norniella, gerente de Bioenergy (energfas renovables, eficiencia
energética)

“Se ha producido una revolucién en el sector de las energfas renovables con
una bajada de precios que las hacen hoy rentables sin necesidad de subven-
ciones. Sirva como ejemplo que en el afio 2008 el coste del panel fotovol-

taico estaba a 3,6 euros el vatio y ahora estd a 0,6. Paralelamente, la energfa

tradicional subid en Espafia un 58%.

Se estd viviendo un cambio de la utilizacién de las renovables, que hasta
ahora consistfan en un negocio financiero en el que se producfa energfa con
el objetivo de venderla a la red eléctrica. Para esto eran necesarias las ayudas
y los permisos del Gobierno. Actualmente el modelo consiste en generar
energfa para no pagar por ella, para autoconsumirla. Este mercado nuevo
no solo es para particulares, también lo es para las empresas, que son las ma-
yores consumidoras”.

Hacia el autoconsumo fotovoltaico
Francisco Alcaraz, gerente de Cero Grados Sur (energfas renovables)
“Con cardcter inmediato se estdn sustituyendo las luminarias tradicionales
por otras de tipo led, sobre todo en la industria y en empresas del sector ser-
vicios. Los plazos de amortizacion son interesantes, y la tecnologfa estd lo su-

m En Franquicia e febrero 2013

dencia

Internet www.agreenspace.org

info@agreenspace.org
Primer franquiciado en Espafia 2008

Correo

Unidades en Espafia 120
asociadas 118

Aperturas previstas en un aiio 30

Unidades en el extranjero 8

Inversion aproximada No facilitada

Derecho de entrada Desde 5.800 euros + VA

Canon de mantenimiento 0

Canon de publicidad 0

h

Superficie Minima: No necesita local al principio - Recomendable: 45 m2

(apie de calle, con escaparate)

Poblacion minima No facilitada (segdn zona)

ﬂ

S
ficientemente probada como para ofrecer las

“Con Caréctel‘ garantias necesarias a los nuevos usuarios.

inmediato se es-
tdn sustituyendo
las luminarias

tradicionales por
otras de tipo led”

Por otro lado, el incremento en el coste de

la energia tradicional frente al abarata-

miento y la mejora de la fotovoltaica han
abierto un nuevo horizonte para esta dlti-
ma: el autoconsumo. El sector estd adn

pendiente de la nueva normativa regulato-
ria, pero las primeras instalaciones ya se lle-
van a cabo en algunas comunidades auténomas”.

#». Ventajas de ser fabricantes
Carlos Rico, director de Expansién de Grupo Eurener
(energfa solar)

“El entorno actual no es el mejor para los emprendedores,
f | pero ser emprendedor significa asumir riesgos acompafia-
dos de una visién clara y una adecuada identificacién de los nichos de ne-
gocio. Nosotros hemos conseguido en 2012 una posicién superior en el
mercado, y la previsién es seguir subiendo peldafio a peldafio a lo largo de
2013. En nuestro caso, como somos fabricantes del producto que instala-

mos, la rentabilidad para nuestros franquiciados es mayor frente a los que



BIOENERGY

Gentral
Actividad

Contacto

D
8

Teléfono 9116970 65

nternet

P
U

A
U

Inversidn aproximada

BlOeNergy

Energias Renovables
Bioenergy del Principado, S.A.

Energfas renovables, eficiencia energética

Departamento de Expansion
C/ Sauceda, 10, 5°
28050 Madrid

ireccidn
ddigo Postal - Localidad

9131850 86
www.hioenergysolar.com

info@hioenergysolar.com - franquicia@hioenergysolar.com
rimer franquiciado en Espafia 2011

0rre0

nidades en Espaiia 20
asociadas 18
perturas previstas en un afio

nidades en el extranjero 31
50.000 euros (14.000 para rincn) <no desglosada>

D
5

%
Superficie

I Poblacion minima 5,000 habitantes |

erecho de entrada 0
anon de mantenimiento 0
anon de publicidad 0

Minima: 40 m2 (9 m2 para rincén) - Recomendable: 50 m2

Te

tienen que comprarlo a terceros y redistribuirlo. Los resultados dan la razén
ala gestion realizada y nos orientan a seguir en esta linea.

Hemos fortalecido nuestra red de franquicias con una optimizacién de re-
cursos centrados en facilitar las herramientas para que nuestras delegacio-
nes puedan cerrar operaciones de venta con éxito. Los principales elemen-
tos para esta tarea son dos: inversién en [+D-+i y facilitar la financiacién de
las ventas.

El segmento de la energfa solar ha atravesado un afio duro con una nueva
legislacién que ha hecho que varias empresas, muchas competencia directa
nuestra, estén pasando momentos dificiles. En nuestro caso la expansién
I

“Ser emprende-
dor significa asu-
mir riesgos acom-

con mesura y unas necesidades financieras
bajas nos han permitido llevar a cabo nues-
tros planes de desarrollo tal y como tenfa-
mos previsto.

Seguin informan fuentes proximas al Go-

bierno, dentro de unos meses se aprobard 3 i}l}ados de una
una nueva normativa para autoconsumo Y1101 clara yuna
adecuada identi-

instantdneo de la electricidad producida con
ficacién de los ni-

chos de negocio”

los mddulos fotovoltaicos que se instalen en
las cubiertas de naves industriales y edificios,

lo que supone un ahorro muy significativo

dencia

I Ubicacion. Las tiendas Bioe-
nergy se emplazan en calles co-
merciales 0 en centros comercia-
les, en locales con una superficie
minima de 40 metros cuadrados.

“Disponemos de
una linea de
financiacion pro-
pia para ayudar al
franquiciado en
la inversion”

I Desglose de la inversion. “Para
constituir una franquicia se nece-
sitan 50.000 euros, que se desti-
nan a la decoracion del local —in-
terior y exterior-, pantallas led, or-
denadores, programas informati-
cos, material publicitario, forma-
cion —con hotel y manutencion in-
cluidos-y visitas periddicas de
nuestros representantes para
acompanar en la labor comercial

Energias renovales |

durante la duraci6n del contrato”,
dice Manuel Norniella, gerente de
Bioenergy. “La empresa franqui-
ciadora dispone de una linea de
financiacion propia para ayudar
en caso de ser necesario”.

Para el formato rincén, la in-
version se reduce a 14.000 eu-
ros. En ambos casos se reco-
mienda un fondo de maniobra adi-
cional de 10.000 euros.

I Plantilla. El franquiciado y un
empleado.

I Duracion del contrato. Se firma
por 10 anos.

CERO GRADOS

| negocio de energias renova-

bles que licencia Cero Grados
Sur comprende energia solar foto-
voltaica, biomasa y sustitucion de
luminaria, con la venta de produc-
tos, ingenieria, instalacion y man-
tenimiento. Los clientes de la en-

en la factura de la luz. Como consecuencia de ello se abrird una nueva 4rea

de negocio en la que nosotros ya estamos posicionados, dado que tenemos

experiencia en el desarrollo, instalacién y puesta en marcha de soluciones

tecnoldgicas de autoconsumo tanto doméstico como industrial”.

Nuevas normativas favorecedoras

Beatriz Monge, portavoz del Departamento de Expansién, y Elena Marin
Arroyo, responsable del Departamento de Marketing y Comunicacién de
Natural Project Eléctricas & Renovables (eléctricas y renovables)

“En nuestra marca ofrecemos un ahorro energético y econémico que, su-
mado al contexto actual en el que nos encontramos, hace que nuestros ser-
vicios obtengan una gran demanda. Por otro lado, desde las instituciones
gubernamentales nacionales e internacionales se aboga cada vez mds por es-
te tipo de instalaciones, con nuevas politicas y subvenciones que facilitan su
ejecucion, promoviendo a su vez la conciencia social por las energfas reno-
vables y el ahorro energético. Nuestro mercado es una de las mejores apues-
tas, somos presente y futuro.

En el dltimo afio nos hemos encontrado con una evolucién muy positiva,

pues los incrementos del coste de la luz v el alto precio del petrdleo dirigen

al cliente final hacia una energfa mds sostenible y hacia el autoconsumo. Pa-

ra 2013 prevemos el mismo balance gracias, entre otras nuevas normativas

Sigue en la pagina 52 eee
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| Energias renovables

»» sena son edificios de nueva cons-

truccion, como geriatricos, hospi-
tales, hoteles, restaurantes, gim-
nasios o naves industriales.

La principal labor del franqui-
ciado consiste en la comercializa-
cion de los servicios de la red.

La principal
labor del franqui-
ciado consiste
comercializar
los servicios

de la cadena

I Trayectoria. Con sede en Murcia,
Cero Grados Sur esta en el merca-
do desde 2004 con unidades pro-
pias y desde 2009 con franqui-
cias. La ensena cuenta en la ac-
tualidad con 13 establecimientos
(11 asociados) y 3 operadores sin
local, ubicados Murcia, Alicante,
Madrid, Cadiz, Tenerife, Valencia,

Tend

s+ Viene de la pagina 51

Barcelona, Zamora y A Coruna.

I Perfil del asociado. Emprendedor
dinamico, con capacidad de lide-
razgo y espiritu comercial. El con-
cepto también es adecuado para
empresas con equipo de vendedo-
res en funcionamiento que deseen
ampliar su abanico de actividades.
1 Ubicacion. El negocio no necesita

local, pero se puede abrir una ofici-

na en un poligono industrial.

I Desglose de la inversion. “La fran-

quicia tiene un canon de inicial de
750 euros mas IVA que se destina
a la formaci6n técnico-comercial y
al material de marketing corporati-
vo”, detalla Francisco Alcaraz, ge-
rente de Cero Grados Sur. “Ade-
mas, se entrega al franquiciado un
surtido de materiales, valorado a
coste en 1.500 euros més IVA,
que tiene por objeto servir de
muestra comercial real del produc-
to ofertado. Esta compuesto por
luminarias led de distinta tipologia
y por un kit de autoconsumo foto-
voltaico”.

“Como la labor del franquiciado

ncra

favorecedoras de nuestro sector, al certificado energético para la segunda vi-

vienda, que serd obligatorio para todos los edificios a partir del 2020”.

«

Un momento idoneo

para posicionarse

Jests Capitin Ldpez, responsable de Expansién de
Imener (gestién de proyectos de inversién en energfas
= M renovables y desarrollo sostenible)

Se ha creado un marco idéneo para iniciativas empresariales relacionadas

con la economia verde y el desarrollo sostenible. Prueba de ello son los ob-
jetivos marcados por la Unién Europea en su estrategia 20-20-20, los ele-
vados precios de los combustibles fdsiles, las normativas de gestion de resi-
duos, la creciente preocupacién ciudadana por el medio ambiente, o la de-
manda de nuevos productos y servicios respetuosos con el entorno natural.
Nuestra marca ha disefiado un modelo de negocio adecuado a emprende-
dores que deseen trabajar en este campo y que compartan las premisas de
respeto al medio ambiente, dedicacidn al cliente y transparencia en el tra-
bajo. El sistema de franquicia es una excelente herramienta para la expan-
si6n, por las ventajas que aporta al franquiciado y al franquiciador.

Debido a las variables externas de la economta, creemos que es un momen-

to idéneo para posicionarse en el mercado”.
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CERO GRADOS SUR

CERO:!: :»1:~SUR
energlasolar sur

Central Cero Grados Sur, S.L.
Actividad

Energias renovables

Contacto Eduard Gonzélez
Direccion Ctra. Alicante, 62-b
Gédigo Postal - Localidad 30007 Murcia
Teléfono 968 20 53 24
968 20 53 26
www.cerogradossur.com
comercial@cerogradossur.com
Unidades en Espafia 13 (+ 3 operadores sin local)
asociadas 11 (+1)
Aperturas previstas enunafio 12

Unidades en el extranjero 1

No facilitada

Inversién aproximada

Derecho de entrada 750 euros + VA (+ 1.500 euros + IVA de stock de materiales)

150 euros al mes (asistencia técnica)

Canon de mantenimiento
Canon de publicidad 0

h

Superficie No necesita local

Poblacion minima Sin limite

[ —

GRUPO EURENER

v
eurener

Central Eurener, S.L.
Actividad

Energa solar

Contacto Carlos Rico
Direccion (/ Gabriel Mird, 2
Godigo Postal - Localidad 03380 Bigastro (Alicante)
Teléfono 966778589
966772050
nternet www.franquiciaeurener.es

Correo expansion@eurener.com
Primer franquiciado en Espaia 2004

Unidades en Espafia 43
asociadas 40
Aperturas previstas enunaiio 10

0

Unidades en el extranjero 1

Inversién aproximada No facilitada

Derecho de entrada 10.000 euros + VA
Canon de mantenimiento

Canon de publicidad

200 euros al mes (prestacion de servicios)

|

I

I

0 I
]

I

Superficie Minima: 20 m2 o sin local al principio - Recomendable: 20 m? (oficina

Poblacion minima Sin limite




imenea

Gentral Imener Franquicias, S.L.
Actividad Gestion de proyectos de inversion en energfas renovables y desarrollo
sostenible

Contacto Departamento de Expansion
Direccion (/ Islas Bermudas, 10,1
Godigo Postal - Localidad 28034 Madrid

Teléfono 9166266 20

Internet WWw.imener.com
Correo franquicia@imener.com
Primer franquiciado en Espaiia 2008
Unidades en Espaiia 3

asociadas 2
Aperturas previstas en unafio 10

Unidades en el extranjero

Inversidn aproximada 32.000 euros + obra civil (para 25 m2)

15.000 euros + VA
5% sobre ventas

Derecho de entrada
Ganon de mantenimiento
Ganon de publicidad

400 euros al trimestre

i

Superficie Minima: 25 m2 - Recomendable: 25 m2 (local comercial, oficina)

Poblacion minima 50.000 habitantes |

|

NATURAL PROJECT
ELECTRICAS & RENOVABLES

Natural Project Energias Renovables, S.L.

Actividad Eléctricas y renovables

Gontacto Beatriz Monge

Direccidn Torneo Parque Empresarial. G/ Astronomia, torre 5, 11°, médulos 1y 2
Codigo Postal - Localidad 41015 Sevilla

Teléfono 955723585

Internet www.naturalproject.ory
Correo info@naturalproject.ory
Primer franquiciado en Espaia 2010
Unidades en Espafia 25

asociadas 24
Aperturas previstas enunafio 15

Unidades en el exiranjero 2

Inversidn aproximada No facilitada

6.500 euros + IVA
5% sobre facturacion
0

Derecho de entrada
Ganon de mantenimiento
Canon de publicidad

No necesita local

Poblacidn minima Sin limite |

Cero Grados Sur. El negocio no necesitalocal, pe-
ro se puede abrir una oficina en un poligono industrial.

es principalmente comercial”,
agrega Alcaraz, “no se exigen
otros condicionantes respecto a
obras, mobiliario, locales o fian-
zas. El resto de las pautas de fun-
cionamiento de la franquicia co-
rresponden a la organizacion inter-
nay propia del emprendedor. Este
deberia disponer al menos de un
fondo de maniobra suficiente para
la materializacion de las primeras
operaciones de venta, que estima-
mos que en el peor de los casos
se produciran unos 3 meses des-
pués del comienzo de la activi-
dad”.

I Plantilla. El franquiciado.

I Duracion del contrato. 2 afios.

|mener gestiona proyectos de in-
version en energias renovables y
desarrollo sostenible. La ensena
comercializa maquinaria para pro-
ducir biomasa y biogas, asi como
energia solar térmica y fotovoltai-
ca, tanto para autoconsumo como
para su venta a la red. Otros pro-
ductos de su catalogo son los
equipos de aprovechamiento del
viento para la generacion de elec-
tricidad a partir de instalaciones
de energia miniedlica. La ensena
presta servicios energéticos a en-
tidades publicas y privadas.
“Tenemos la satisfaccion de
haber conseguido el Primer Premio
Emprendeverde 2012 en la cate-
goria de Nuevas Lineas de Nego-
cio, concedido por la Fundacion
Biodiversidad y el Ministerio de
Agricultura, Alimentacion y Medio

Energias renovales |

Ambiente”, destaca
Jesis Capitan Lo-
pez, responsable de
Expansion de Ime-
ner

I Trayectoria. Con
sede en Badajoz,
Imener opera desde
2008 en propiedad
y en franquicia. En la
actualidad la marca
dispone de 3 esta-
blecimientos (2 aso-
ciados) en Extrema-
dura, Castillay Ledn y Madrid.

1 Perfil del asociado. Persona em-
prendedora con capacidad para la
gestion de negocio y las relaciones
pablicas, y con formacion técnica
comercial.

1 Ubicacion. La central no exige un
emplazamiento especial para la
tienda, que debe ocupar al menos
25 metros cuadrados.

I Desglose de la inversion. Un esta-
blecimiento de 25 metros precisa
un desembolso de alrededor de
32.000 euros mas obra civil, y adi-
cionalmente se aconseja contar
con un fondo de maniobra de
10.000 euros.

“Hemos conse-
guido en 2012 el
Primer Premio
Emprendeverde
del Ministerio de
Agricultura”

Jes(s Capitan Lopez, respon-
sable de Expansion de Imener,
desglosa la inversion entre el dere-
cho de entrada (15.000 euros
mas |VA), alta de la empresa
(1.600 euros), adecuacion de local
(1.200), equipos informéticos
(1.200), rotulacion y adecuacion a
la imagen corporativa (1.500), y
vehiculo de empresa, que tiene ca-
racter opcional (11.800 euros).

I Plantilla. Como maximo, 2 perso-
nas, aunque depende de la unidad

de negocio.
I Duracion del contrato. Se firma
por 5 afios. ZF
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» Mds contactos

ALQUILAND
Alquiland Services Rent, S.L.
Actividad Agencia inmobiliaria especializada en alquileres
Contacto Departamento de Expansion
Direccion G/ Mar Menor, 3, bajo
(6digo Postal - Localidad 30009 Murcia

Teléfono 968 9079 88 /902 92 93 48

Correo expansion@mealquilan.com - central@mealquilan.com

Internet

www.mealquilan.com

olsa
inmobiliaria

BOLSA INMOBILIARIA VALENCIA

Central Bolsa Inmobiliaria Valencia, S.L.

Actividad Agencia inmobiliaria

Contacto Departamento de Expansin

Direccidn C/ Moratin, 11, 4% 27A

46002 Valencia

Cadigo Postal - Localidad

Teléfono 96 325 55 55

Correo info@holsainmobhiliariavalencia.com

Internet www.holsainmobiliariavalencia.com

® Punto Blanco

busca personas interesadas en emprender en
régimen de

FRANQUICIA
AUTOEMPLEO

que dispongan de locales comerciales con
ubicaciones en ZONAS COMERCIALES
PREFERENTES para la venta de todos los

productos de su gama Calcetines -

Underwear - Homewear - Bano

CONTACTO
X franquicias@puntoblanco.com
B 93 803 52 52

FINCATERRA

Fincaterra Servicios Inmobiliarios, S.L.
Actividad Servicios globales inmabiliarios
Contacto José Luis Mateu

P? Maritimo Pablo Ruiz Picasso, 21
29016 Malaga
952 212 317/ 960 61 57 18

expansion@fincaterra.com - central@fincaterra.com
www.fincaterra.com

Direccion

Gédigo Postal - Localidad
Teléfono

Correo

Internet

GECONTA SERVICIOS
INMOBILIARIOS

Central Geconta Servicios Inmobiliarios, S.L.
Actividad

Agencia inmobiliaria

Contacto Joaquin Gélvez

Avda. Manuel de Falla, 17

29580 Estacion de Cartama (Mdlaga)
952427067
joaquingalvez@geconta.es
www.geconta.es

Direccion
Codigo Postal - Localidad
Teléfono

Correo

Internet

POLIROOMS

Central Polirooms, S.L.
Actividad

Portal inmobiliario con informacidn de propiedades en alquiler

Gontacto Departamento de Expansion
Direccion (/ Santa Engracia, 35
Cadigo Postal - Localidad 28010 Madrid
Teléfono 91359 28 64 /902 014 251
info@polirooms.com
Internet www.polirooms.com

UNICASA FACTORY

Central Unicasa Franquiciadora, S.L.

Actividad

Intermediacion en la compraventa de viviendas en cartera de entidades
financieras

Contacto Departamento de Expansion

Direccion (/ Mahler, 3, local bajo
Cadigo Postal - Localidad 29006 Malaga
Teléfono 900711900
unicasafactory@unicasa.es
Internet www.unicasafactory.es




200 enseias seleccionadas de 26 sectores
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100 Montaditos
Restauracion

Origen: Espafia

Sede: Pozuelo de Alarcdn

Unidades en Espafia: 198

Unidades asociadas: 197

Inversion: 226.500 euros (para 150 me)
Superficie minima; 150 m?

Teléfono: 9135190 01

Correo: curi.gallardo@gruporestalia.com
Web: vww.gruporestalia.com

Abrasador

Cervecerias y restaurantes especializados en carnes
ala brasa de crianza propia (de ternera e ibéricos)
Origen: Espafia

Sede: Toledo

Unidades en Espafia: 15 (+ 58 rincones)
Unidades asociadas: 15 (+ 56)

Inversidn: 225.000 euros

(desde 6.000 euros + IVA para rincdn)

Superficie minima; 150 m2

Telgfono: 925 25 63 65

Correo: julio.ramirez@abrasador.com

Weh: www.abrasador.com

Aita

Bisuteria, accesorios y complementos de moda
para mujer

Origen: Espafia

Sede: Cornella

Unidades en Espafia: 55 (+ 9 rincones)
Unidades asociadas: 33 (+ 9)
Inversidn: 80.000/102.000 euros
(mercancia en depdsito) (para 50 m?)
Superficie minima; 50 m2

Telgfono: 93 20047 03

Correo: dvila@aita.es

Web: vww.aita.es

Almeida Viajes
Agencias de viajes

Origen: Espafia

Sede: Malaga

Unidades en Espafia: 398

Unidades asociadas: 395

Inversidn: 16.500 euros (para 25 m?)
Superficie minima: 25 m?

Teléfono: 902 9960 19/952 21 22 00
Correo: expansion@almeidaviajes.com
Web: www.almeidaviajes.com

Altafit
Gimnasios de bajo coste
Origen: Espafia

Sede: Pozuelo de Alarcdn
Unidades en Espafia: 5

E En Franquicia * febrero 2013

Unidades asociadas: 4

Inversidn: 600 euros por m2 (para 1200 m?)
Superficie minima: 800 m2

Teléfono: 654 496 569

Correo: info@alafit.es

Web: vwwaltafit es

American Secrets
Fotodepilacidn, fotorrejuvenecimignto

J radlofrecuencia, faciales y corporales
Origen: Espafia

Sede: Granada

Unidades en Espafia: 5 (+ 700 servicio de
fotodepilacion y laser en explotacion compartida)
Unidades asociadas: 2 (+ 700)

Inversidn: 40.000 euros (para 50 m?)
Superficie minima: 30 m?

Teléfono: 902 32 32 35/ 958 27 48 81
Corrgo: mperez@millermaimann.es

Web: vww.americansecrets.es

Amichi

Moda de elevaca calidad y disefio exclusivo para mujer
J hombre

Origen: Espafia

Sede: Las Rozas

Unidades en Espafia: 116
Unidades asociadas: 30
Inversidn: 250/700 euros por m2
Superficie minima: 100 m2
Teléfono: 91636 31 80

Correo: gdeoya@amichi.es
Web: www.amichi.es

Angel Schlesser
Textily complementos

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 9 (+ 3 rincones)

Unidades asociadas: 3

Inversidn: Desde 250.000 euros
Superficie minima: 80 m2
Teléfono: 9143124 68

Correo: borja@angelschlesser.com
Web: www.angelschlgsser.com

Animal Party

Centro de ocio infantil (fiestas de cumplearios, talleres
(e fin de semana, ludoteca, campamentos urbanos,
eventos dentro y fuera del local y talleres para colegios)
con venta de peluches personalizados

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 17

Unidades asociadas: 17

Inversidn: Desde 30.500 euros + obra civil

Superficie minima: 100 m?

Teléfono: 608 926299

Correo: e.nieto@animalparty.es

Web: www.animalparty.es

Anlusur Viajes
Agencias de viajes

Origen: Esparia

Sede: Pedrera

Unidades en Espafia: 7

Unidades asociadas: 6

Inversicn: 10.000/15.000 euros (para 25 m?)
Telgfono: 955 20 14 13

Correo: info@viajesaniusur.com

Web: www viajesanlusur.com

Art Modul

Disefio, fabricacion a medida e instalacidn
(e mobiliario para el hogar

Origen: Espafia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia: 6

Aon Solutions I

Distribucidn en formato
Saa$ (pago por uso) de Q?m@s
aplicaciones de gestidn

empresarial onling en fa nube

Origen: Espafia

Sede: Vitoria

Primeras unidades: 2008 (propia)/2011
(asociada)

Unidades en Espafia: 4 operadores sin local
Unidades asociadas: 3

Duracidn del contrato: 5 afios

Inversidn: 7.500 euros (sin local)

Derecho de entrada: 6.000 euros + IVA
Superficie minima: No necesita local

Poblacién minima: 5.000 empresas de hasta 10
trabajadores

Contacto: Departamento de Expansion

Teléfono: 91 444 8163 /91 309 65 15

Correo: aon@bya.es
Web: www.aonsolutions.es

Ayudas técnicas a la tercera edad

Origen: Espafia

Sede: Mélaga

Primeras unidades: 2010 (propia)/2010 (asociada)
Unidades en Espafia: 7

Unidades asociadas: 6

Duracin del contrato: 5 afios

Inversidn: 6.000/10.000 euros + obra civil
(para 20 m2)

Derecho de entrada: 5.900 euros + VA
Superficie minima: 20 m?

~
[ZIANDEMOSS
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(aunque no es imprescindible para iniciar la actividad)
Poblacidn minima: 40,000 habitantes

Contacto: Rafael Téllez

Teléfono: 661 53 9129/ 951 087 956/57

Correo: info@andemosss.es

Web: www.andemosss.es

Unidades asociadas: 1

Inversidn: Desde 42.500 euros + obra civi

(para 100 m?)

Superficie minima; 100 m?

Poblacidn minima: 100.000 habitantes

Teléfono: 615 96 03 30/93 424 81 14 /93 453 56 67
Correo: expansion@artmodul.es

Web: vww.artmodul es

Artikel

Decoracidn, textil, mobiliario y regalos para la casa
yeljardin

Origen: Espafia

Sede: Benifayd

Unidades en Espafia: 12

Unidades asociadas: §

Inversidn: 72.000 euros + obra civil (para 200 m)
Superficie minima: 200 m? (modelo A)/400
(modelo B)

Teléfono: 96 176 74 76

Correo: victorbeltran@artikel.es

Web: www.artikel.es

Azul de Rizos
Peluqueria, belleza y formacidn
Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia; 26
Unidades asociadas: 24




Inversidn: Desde 900 euros por m2
Superficie minima; 80 m2

Poblacidn minima: 25.000 habitantes
Teléfono: 91702 03 69

Correo: rizos@rizos.es

Web: vww.rizos.es

Becara

Mobiliario y decoracion

Origen: Espafia

Sede: Valdemoro

Unidades en Espafia; 7

(+7 rincones + 1 tienda en T4 Barajas)
Unidades asociadas: 4

Inversion: 600 euros por m? (para 500 m?)
Superficie minima: 300 m2

Telgfono: 91 296 66 66

Correo: alfonso.gv@becara.com

Weh: vww.becara.com

Berlitz

Ensefianza de idiomas, traducciones
Origen: Estados Unidos

Sede: Pozuelo de Alarcdn

Unidades en Espafia: 11

Unidades asociadas: 1

Inversidn: Desde 130.000 euros (para 200 m?)
Superficie minima; 100 m2

Teléfono: 9154162 15/91 542 54 66
Correo: gines.mendez@berlitz es
Web: www.berlitz.es

BoConcept
Muebles y complementos del hogar
Origen: Dinamarca

Sede: Leganés

Unidades en Espafia: 15

Unidades asociadas: 10

Inversidn: 180.000 euros + obra civil + IVA
(parad00m?)

Superficie minima: 350 m2

Teléfono: 902 225005

Correa: jrg@boconcept.es

Web: www.boconcept.es

Bye Bye Pelos

Fotodepilacidn, fotorrejuvenecimignto y tratamignto
(e manchas

Origen: Espafia

Sede: Terrassa

Unidades en Espafia: 57

Unidades asociadas: 55

Inversidn: 75.000 euros + obra civil + IVA (para 70 m?)
Superficie minima: 50 m2

Teléfono: 902105339

Correo: franquicias@byebyepelos.com

Web: www.byebyepelos.com

Café & Té

Cafeteria, bocadileria

Origen: Espafia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia: 201 (+ 5 rincones)
Unidades asociadas: 49 (+ 1)
Inversidn: 132.000 euros (para 120 m?)
Superficie minima: 100 m2

Teléfono: 902 198 447

Correo: expansion@cafeandte.com
Web: www.cafeandte.com

Cafetal Club

Servicios de restauracion, cafeterfa y hosteleria
Origen: Espafia

Sede: Tineo

Unidades en Espafia: 103

Unidades asociadas: 102

Bureau Vallée

Grandes superficies de papeleria, ofimatica, material

escolar, mobiliario y material de oficina, ¢ informética
Origen: Francia

Sede: Vilanova i la Geltrd

Primera unidad propia: 2008
Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 0

Unidades en el extranjero: 200
Duracidn del contrato: 7 afios
Inversidn: 150.000/200.000 euros
Derecho de entrada: 14.000 euros
(las 5 primeras franquicias)

Bureau Vallée

Material de aficen y escokar a precios bajos

;3\1@:1 Vallée |

Superficie minima: 120 m2 (centro ciudad)/300 m2
(periferia)

Poblacidn minima: 80.000 habitantes

(drea de influencia)

Contacto: Josep Maria Baiget

Teléfono: 93 810 00 89/ 630 08 27 47

Correo: franquicia@bureau-vallee.es

Web: www.bureau-vallee.es

Inversidn: 1.300 euros por m?
Superficie minima: 70 m?
Teléfono: 902 117230

Correo: franquicias@cafento.com
Web: www.cafento.com

Carpisa

Venta de bolsos, accesorios, maletas, complementos
y marroquineria

Origen: ltalia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia: 8 (+ 2 rincones)
Unidades asociadas: 2

Inversidn: 120.000 euros

Superficie minima: 90 m?

Teléfono: 93 23766 10

Correo: info@kuvera.es

Web: www.carpisa.com

Casa

Comercio minorista de articulos de regalo
y para el hogar

Origen: Bélgica

Unidades en Espafia; 82
Unidades asociadas: 41
Inversicn: 400.000 euros
Superficie minima: 500 m2
Teléfono: 917518085
Correo: info@casashops.com
Web: www.casashops.com

Centro Proctologico
Europeo

Tratamignto con las (iltimas técnicas médicas en dser
002, Hemabye y THD Ecodoppler, que reducen los
tiempos de espera y recuperacion del paciente
Origen: Espafia

Sede: Perillo-Oleiros

Unidades en Espafia: 1

Unidades asociadas: 0

Inversidn: 360.000 euros

Superficie minima: 200 m?

Correo: info@centroproctologicoeurapeo.es

Web: www.centroproctologicoeuropeo.es

Churrascarias
Brasay Leina

Restaurante temético brasilefio (gestidn de franquicias)
Origen: Espafia

Sede: San Sebastidn de los Reyes

Unidades en Espafia: 24

Unidades asociadas: 14

Inversicn: 1.000/1.200 euros por m2 (para 350 m2)
Superficie minima; 300 m?

Teléfono: 9165942 12

Correo: franquicias@brasaylena.com

Web: www.brasaylena.com

Chicco
Comercializacion de
productos infantiles
(textil, calzado, puericulfura y juguetes)
Origen: ltalia

Sede: Madrid

Primeras unidades: 1992 (propia) /2008
(asociada)

Unidades en Espafia: 30

Unidades asociadas: 14

Unidades en el extranjero: 250

Duracidn del contrato: 7 afios

Inversidn: 100.000 euros (para 125 m?)
Derecho de entrada: 15.000 euros + IVA
Superficie minima: 125 m2 (ncluido almacén)
Poblacidn minima: 75.000 habitantes
Contacto: Susana Ortega

Teléfono: 91 444 81 64 / 91 309 65 15

Correo: franquiciaschicco@bya es
Web: www.chicco.es

de Consu

Consultoria en calidad,
cinde

medio ambiente,
formacidn, recursos

humanos, proyectos, RSC, y desarrollo

y expansidn de franquicias

Origen: Espaia

Sede: Jaén

Primera unidad propia: 2001

Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 0

Duracidn del contrato: 5 afios

Inversidn: 14.000 euros (sin local)/24.000 euros
(para 45m2)

Derecho de entrada: 12.000 euros

Superficie minima: sin local 0 45 m2

Poblacidn minima: 100.000 habitantes

Contacto: Juan Pedro Moreno Contreras
Teléfono: 953 29 60 63

Correo: jp.moreno@cinde.es

Web: www.cindefranquicias.es
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Clinica Sacher
Medicina estética, depilacidn dser, salud y bienestar
Origen: Espafia

Sede: Ontinyent

Unidades en Espafia: 7

Unidades asociadas: 6

Inversion: Desde 55.000 euros + obra civi
(para 100 m2)

Superficie minima: 60 m2

Teléfono: 962 38 90 09

Correo: sacher@clinicasacher.com

Web: www.clinicasacher.com

Clinicas Fisi(ON)
Centros de fisioterapia, fisiogstética y bienestar
Origen: Espafia

Sede: Las Rozas

Unidades en Espafia: 12

Unidades asociadas: 10

Inversidn: 49.000 euros + obra civil (para 100 m?)
Superficie minima: 100 m?

Teléfono: 916 4028 71

Correo: expansion@fisi-on.com

Web: www fisi-on.com

Clinicas
Séptima Dental
Clinicas dentales

Origen: Espafia

Coaliment

Compra Saludable

Supermercados
Origen: Espafia G

Sede: Granollers

Primeras unidades: 2009 (propia)/2008
(asociada)

Unidades en Espafia; 252

Unidades asociadas: 190

Duracidn del contrato: 5 afios

Derecho de entrada: 0

Superficie minima: 150 m2 (sala de venta)
Poblacién minima: 2.000 habitantes
Contacto: Hugo Ochoa Sanchez
Teléfono: 93 861 52 00

Correo: expansion@covalco.es

Web: www.covalco.es
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Sede: Sevilla

Unidades en Espafia: 7

Unidades asociadas: 4

Inversidn: Desde 100.000 euros + abra civil
Superficie minima; 120 m2

Teléfono: 954 53 08 64

Correo: info@septimadental.com

Weh: www.clinicasseptimadental.com

Cocinas.com
Mobiliario de cocina

Origen: Espafia

Sede: Viana

Unidades en Espafia: 10
Unidades asociadas: 8
Inversidn: Desde 30.000 euros + obra civil
(para 200 m2)

Superficie minima: 150 m2
Teléfono: 948 44 66 31
Correo: info@cocinas.com
Web: www.cocinas.com

Coto

Calzado, colchoneria y equipamiento
Origen: Espafia

Sede: Magallon

Unidades en Espafia: 8 (+ 1 rincén)
Unidades asociadas: 7 (+ 1)
Inversidn: 35.000/50.000 euros + obra civil
(parad5m?)

Superficie minima: 45 m?

Teléfono: 976 85 82 48/659.09 19 13
Correo: albertoramon@amdecora.com

Crack

Regalos y decoracidn

Origen: Espafia

Sede: Montcada y Reixac
Unidades en Espafia: 20
Unidades asociadas: 15
Inversidn: 100.000/150.000 euros (para 350 m?)
Superficie minima: 350 m2
Teléfono: 93 572 69 93

Correo: crack@crackhogar.com
Web: www.crackhogar.com

Createsse

Elementos para creacidn de bisuteria
Origen: Espafia

Sede: Murcia

Unidades en Espafia: 16

Unidades asociadas: 11

Inversidn: 30.000 euros + obra civil (para 30 m2)
Superficie minima: 30 m?

Teléfono: 968 35 56 09

Correo: info@createsse.es

Web: www.createsse.es

Cuisine Plus

Venta de muebles de cocina, electrodomésticos y
acoesorios

Origen: Francia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 10

Unidades asociadas: 10

Inversidn: 30.000 euros + obra civil (para 100 m?)
Superficie minima: 80 m?

Poblacidn minima: 50.000 habitantes

Teléfono: 660 751 317

Correo: mcuenca@plusint.fr

Web: www.cuising-plus.es

Cuplé

Venta minorista de calzado y complementos
Origen: Esparia

Sede: Elche

Unidades en Espafia: 89 (+ 7 rincones)
Unidades asociadas: 64 (+ 7)
Inversidn: 60.000/80.000 euros
Superficie minima: 80 m?

Teléfono: 96 665 56 52

Correo: info@cuple.com

Web: www.cuple.com

Curves

Gimnasios para mujeres

Origen: Estados Unidos

Sede: Guadalajara

Unidades en Espafia: 149

Unidades asociadas: 148

Inversicn: 80.000/120.000 euros (para 150 m?)
Superficie minima: 120 m2 (Basic)/170 m? (Completo)
Teléfono: 949 20 09 38

Correo: ventas@curveseurape.com

Web: www.curveseurope.com

Divina Providencia
Moda para la mujer

Origen: Esparia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 2

Inversicn: 31.700 euros + obra civil
(mercancfa en depdsito)

Superficie minima: 60 m?

Teléfono: 91642 2543/609 251779
Correo: franquicias@divinaprovidencia.com
Weh: www.divinaprovidencia.com

El Guardabosques

Venta de mobiliario en madera maciza y complementos
de decoracion

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 7 (+ 2 rincones)

Unidades asociadas: 7 (+ 2)

Inversidn: Desde 55.000 euros + abra civi
(para 300 m?)

Superficie minima; 250 m?

Telgfono: 91 547 44 34

Correo: central@elguardabosques.com
Web: vww.elguardabosques.com

El Lagarto

Esta Llorando
Prét-d-porter infantil

Origen: Espafia

Sede: Santander

Unidades en Espafia: 29 (+ 1 rincdn)
Unidades asociadas: 27

Inversidn: 60.000 euros (para 25 m?)
Superficie minima: 25 m2

Teléfono: 942 22 65 86

Correo: franquicias@ellagartoestallorando.com
Web: www.llagartoestallorando.com

Fluency Idiomas
Ensefianza de inglés

Origen: Espafia

Sede: Murcia

Unidades en Espafia: 10

Unidades asociadas: 0

Inversi6n: Desde 80.000 euros + abra civil + [VA
(para 150 m?)

Superficie minima; 100 m?

Teléfono: 654 4965 69/91 35182 19
Correo: agstelles@consultasession.com
Web: wwiw fluency.es

Ginos

Restauracidn italiana

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 100
Unidades asociadas: 9
Inversidn: Desde 440.000 euros (para 300 m?)
Superficie minima; 270 m?
Telgfono: 91 2709053

Correo: ftendero@grupovips.com
Web: www.ginos.es

Gioseppo

Calzado y complementos

Origen: Espafia

Sede: Elche

Unidades en Espafia: 8
Unidades asociadas: 1
Inversi6n: 50.000 euros + obra civil (para 150 m?)
Superficie minima; 80 m
Teléfono: 902 407 408

Correo: gioseppo@gioseppo.com
Web: www.gioseppo.com



Global Network
Opportunities

Goldcar Rental

Seguros y servicios
Origen: Espafia @

Sede: Castelldefels
Primeras unidades: 1993 (propia)/1994
(asociada)

Unidades en Espafia: 126 colaboradores,

agentes privados de seguros

Unidades asociadas: 126

Duracidn del contrato: Indefinido

Inversion: 69 euros

Derecho de entrada: 69 euros

Superficie minima: No necesita local

Poblacidn minima: 500 habitantes

Contacto: Claudio Tor Tor (asociado a GNO)
Teléfono: 648 54 71 41

Correo: sercla@sercla.com

Web: www.documentos.gno-site.com/resentacion.df

Globaldiet

Comercializacidn de productos dietéticos, cosmética
natural, alimentos ecoldgicos, nutricion deportiva

J plantas medicinales. Visin ecoldgica y dietética del
consumidor

Origen: Espafia

Sede: Alcald de Guadaira

Unidades en Espafia: 10 (+ 1 rinc6n)

Unidades asociadas: 4 (+ 1)

Inversidn: 60.000 euros (para 50 m?)

Superficie minima: 30 m2

Teléfono: 954 35 41 41

Correo: bionat@telefonica.net

Gocco

Tiendas de ropa infantil

Origen: Espafia

Sede: Alcobendas

Unidades en Espafia: 122 (+ 73 rincones)
Unidades asociadas: 50
Inversidn: 650/1.050 euros por m2
Superficie minima; 90 m2
Telgfono: 91728 04 30

Correo: franchise@gocco.es

Web: www.gocco.es

Goldenpoint
Lenceria

Origen: ltalia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia: 50

Alquier de vehiculos
Origen: Espaia rental

Sede: Sant Joan

('Alacant

Primera unidad propia: 1988
Unidades en Espafia: 35

Unidades asociadas: 0

Unidades en el extranjero: 4
Duracidn del contrato: 5 afios
Inversidn: 59.300 euros (para 30 m?)
Derecho de entrada: 15.000 euros
Superficie minima; 16 m?

Poblacién minima: 100.000 habitantes
Contacto: Departamento de Expansion
Teléfono: 91 309 65 15

Correo: expansion@bya.es

Web: www.goldcares

Unidades asociadas: 4

Inversidn: 65.000 euros + obra civil (para 80 m2)
Superficie minima: 80 m?

Teléfono: 933037780

Correa: franguicias@goldenpointonling.es

Web: www.goldenpaintonline.com

Guinness

Official Irish Pub
Pub rlandés

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 268

Unidades asociadas: 268

Teléfono: 9130074 44

Correo: info@beerandfood.es

\Web: vww.pubirlandes.com

Hamelin

Centros de educacidn infantil (quarderias)
Origen: Espafia

Sede: Alella

Unidades en Espafia: 8

Unidades asociadas: 3

Inversidn: 170.000 euros (para 400 m?)
Derecho de entrada: 20.000 euros + VA
Superficie minima: 350 m2 + 75 de patio
Poblacidn minima: 100.000 habitantes
Teléfono: 93 555 22 96

Correo: comercial@franguiciashamelin.com
Weh: v franquiciashamelin.com

Hokiba

Comercializacion muebles de cocina y hogar
Origen: Espafia

Sede: Mdstoles

Unidades en Espafia: 6

Unidades asociadas: 6

Inversicn: 30.000 euros + obra civil (para 50 m?)
Superficie minima; 40 m?

Teléfono: 91664 88 79

Correo: hokiba@hokiba.es

Web: www.hokiba.es

Hope 1967

Moda femenina y complementos
Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 6 (+ 20 multimarca)
Unidades asociadas: 1

Inversicn: 95.000 euros (para 80 m2)
Superficie minima: 80 m?

Teléfono: 9173362 13

Correo: expansion@hope1967.com
Web: www.hope1967.com

Howards

Storage World
Comercio especialista
6 ordenaciin hOWO I dS

Origen: Australia
Sede: Astigarraga
Primeras unidades: 2006 (propia)
Unidades en Espafia: 4

Unidades asociadas: 0

Unidades en el extranjero: 65

Duracidn del contrato: 10 afios
Inversidn: 420.000 euros + VA

(para 350 m?)

Derecho de entrada: 15.000 euros + IVA
Superficie minima: 285 m?

Poblacidn minima: 200.000 habitantes
Contacto: Alex Townend

Teléfono: 943 33 68 81

Correo: alex@hsw.com.es

Web: www.hsw.com.es

Il Caffe di Roma

Venta y degustacidn de café, té y chocolate, ademds de
otros productos como refrescos, helados artgsanales
0 focacce y panini entre otros

Origen: Espafia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia: 46

Unidades asociadas: 41

Inversidn: 1.200/1.700 euros por m?

Superficie minima: 90 m? (30 m2 para quiosco en
centro comercial)

Teléfono: 93 229 45 80

Correo: expansion@lavazza.es

Web: vwwilcaffediroma.com

Il Tempietto
Restaurantg y tienda de comida italiana
Origen: Espafia

Sede: Aravaca

Unidades en Espafia; 21

Unidades asociadas: 13

Inversidn: 450,000 euros (para 250 m?)
Superficie minima: 200 m?

Teléfono: 91 382 9800

Correo: expansion@zena.com

Web: wwwitempietto.com

Ingredients:café
Coffee shop

Origen: Espafia

Sede: Sant Cugat del Vallés

Unidades en Espafia: 8 (+ 1 rincdn)
Unidades asociadas: 3

Inversidn: Desde 134.000 euros (para 50 m?)
Superficie minima: 30 m? (quioscos)
Teléfono: 93 576 35 16

Correo: franquicias@ingredientscafe.es
Web: www ingredientscafe.es

Instituto Iberochino
Ensefianza del idioma chino mandarin. Servicios
e traduccidn, intérpretes y consultoria

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 5

Unidades asociadas: 4

Superficie minima: 30 m2

Teléfono: 91 298 62 03

Correa: info@iberachino.com

Web: vww.iberochino.com

KA International
Telas, muebles tapizados y complementos
para decoracion

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 78 (+ 15 rincones)

febrero 2013 ¢ En Franquicia E



-

Unidades asociadas: 68 (+ 15)

Inversidn: Desde 60.000 euros + abra civi
Superficie minima: 70 m?

Teléfono: 915780127

Correo: expansion@ka-international.com
Web: www ka-international.com

Koroshi

Maoda para hombre, moda para mujer
Origen: Espafia

Sede: Matar6

Unidades en Espafia; 21

Unidades asociadas: 14

Inversidn: 140,000 euros (mercancia en depdsito)
(para 120 m?)

Superficie minima; 80 m?

Teléfono: 93 798 44 46

Correo: franquicias@koroshi.tv

Web: www koroshishop.com

Kiichen House
Venta de cocinas, bafios y armarios
Origen: Espafia

Sede: Valladolid

Unidades en Espafia: 11 (+ 31 rincones)
Unidades asociadas: 11 (+ 31)
Inversidn: 55.000 euros + obra civil (para 120 m?)
Superficie minima: 100 m? (tiles
Teléfono: 902 53 66 66 / 983 29 45 51
Correo: info@kuchenhouse.com

Web: www.kuchenhouse.com

Kumon

Centros de ensefianza con método propio basado
en las matematicas y la lectura

Origen: Japdn

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 209 (+ 47 rincones en colegios)

Unidades asociadas: 203 (+47)
Inversidn: Desde 8.000 euros + obra civil
Superficie minima: 60 m?

Teléfono: 902 190 275/91 32370 92
Correo: info@kumon.es

Web: www kumon.es

Kurz & Gut
Cerveceria-salchicheria alemana
Origen: Espafia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia; 16

Unidades asociadas: 11

Inversidn: 255.000 euros (para 100 m2)
Superficie minima: 100 m2

Poblacidn minima: 100.000 habitantes
Teléfono: 93 318 53 56

Correo: kurz-gut@kurz-gut.com

Web: www.kurz-gut.com
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La Mafia se Sienta

a La Mesa

Restauracidn italo-mediterrd-

La
Ma

nea de calivad
Origen: Espafia
Sede: Zaragoza
Primeras unidades: 2000 (propia)/2002
(asociada)

Unidades en Espafia: 34

Unidades asociadas: 32

Duracidn del contrato: 10 aios

Inversidn: 340.000 euros (para 300 m?)
Derecho de entrada: 26.000 euros + IVA
Superficie minima: 250 m2

Poblacidn minima: 50.000/60.000 habitantes
Contacto: Noelia Paima/Pablo Martinez
Teléfono: 976 79 46 75

Correo: noelia@lamafia.es

Web: www.|amafia.es

WE SHENTA A LA MESA

La Mary
Restaurantes econdmicos
Origen: Espafia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia: 2 (+ 30 con diferentes nombres)

Unidades asociadas: 1

Inversidn: 490.000 euros (para 300 m?)
Superficie minima: 250 m?

Teléfono: 93 32192 96

Correo: olapena@andilana.com

Web: www Jamaryrestaurant.com

La Surena
Cervecerfas

Origen: Espafia

Sede: Pozuelo de Alarcdn
Unidades en Espafia; 48
Unidades asociadas: 48
Inversidn: Desde 250.000 euros
Superficie minima: 150 m?
Teléfono: 91 35190 01

Correo: attcliente@gruporestalia.com
Web: www.gruporestalia.com

La Tableria
Bares de tapas

Origen: Espafia

Sede: Altea

Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 2

Inversidn: 125.000 euros (para 100 m?)
Superficie minima: 80 m?

Teléfono: 902 1128 60

Correo: info@latableria.com

Web: www.latableria.com

Laura Ashley

Prendas de vestir y decoracidn para el hogar
Origen: Reino Unido

Sede: Arriibal

Unidades en Espafia: 15

Unidades asociadas: 13

Inversidn: 43.000/61.000 euros + obra civil + IVA
(segdinlocal)

Superficie minima: 65 m?

Teléfono: 941 27 5154 /9415876 76
Correo: alberto.gomez@lauraashley.es
Web: www.lauraashley.es

Lenita & XTG

Moda intima, bafio y sportswear para hombre y mujer

Origen: Espafia

Sede: Las Palmas de Gran Canaria
Unidades en Espafia: 14 (+ 15 rincones)
Unidades asociadas: 2

Inversidn: 1.200/1.500 euros por m2

(opci6n de mercancfa en depdsito)
Superficie minima; 50 m?
Teléfono: 928 482055

Correo: prensa@burmen.es

Web: www.lenita-xtg.com

Les Ptits Bilingues
Formacidn billngdle en francés y espafiol para nifios
(e 3 meses a 3 arios

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia; 2

Unidades asociadas: 1

Inversidn: 120,000 euros (para 250 m2)
Superficie minima: 300 m2

Teléfono: 689 58 22 11

Correo: info@lesptitsbilingues.com

Web: www.esptitshilingues.com

Lizarran

Pinchos y tapas

Origen: Espafia

Sede: Pozuelo de Alarcdn

Unidades en Espafia: 198 (+ 2 rincones)
Unidades asociadas: 188

Inversion: Desde 1.250 euros por m?
Superficie minima: 90 m?

Teléfono: 91490 28 05

Leader Mobile

Digital & mobile marketing
Origen: Italia
Sede: Barcelona

Primeras unidades: 2007 (propia)/2008 (asociada)

Unidades en Espafia: 61

Unidades asociadas: 60

Unidades en el extranjero: Mas de 200
Duracidn del contrato: 7 aios

Inversidn: 14.000 euros + obra civil (para 30 m?)

| aderr»)
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Derecho de entrada: 6.000 euros + IVA
Superficie minima: 30 m2 o direccion virtual
Poblacion minima: 20,000 habitantes
Contacto: Massimiliano Brigida

Teléfono: 93 41978 54

Correo: info@leadermobile.es

Web: www.leadermobile.es

Lollipops Paris

Venta al detalle de prét-a-porter y complementos
(e moda

Origen: Francia

Sede: Bilbao

Primeras unidades: 2005 (propia)/2004 (asociada)

Unidades en Espafia; 9
Unidades asociadas: §
Unidades en el extranjero: 110
Duracidn del contrato: 5 afios

PARIS

ollioops

Inversidn: 35.000 euros (para 60 m2)
Derecho de entrada: 12.000 euros
Superficie minima: 50 m2

Poblacién minima: 80.000 habitantes
Contacto: Alicia Mardones Labanda
Correo: alicia@lollipops.fr

Web: www.lollipops.fr




Correo: expansion@comessgroup.com
Weh: www.comessgroup.com

London Café
Establecimientos de hosteleria abiertos durante
todo el dia

Origen: Espafia

Sede: Vitoria

Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 2

Inversidn: 250,000 euros (para 200 m?)
Teléfono: 945 2028 63 /669 84 59 13
Correo: contacto@londoncafe.es

Web: www.Jondoncafe.es

Mango/MNG
Textil

Origen: Espafia

Sede: Palau Solita i Plegamans
Unidades en Espafia: 314
Unidades asociadas: 110
Inversidn: 1.400 euros por m2
Superficie minima: 300 m2
Teléfono: 93 86022 22
Correo: itlfranchise@mango.com
Web: www.mango.com

Manicurart

Centro de estética especializado en el cuidado
0l las ufias

Origen: Espafia

Sede: Badajoz

Unidades en Espafia: 5

Unidades asociadas: 0

Inversidn: 35.000 euros (para 40 m?)
Superficie minima: 35 m?

Telgfono: 924 22 53 45

Correo: nbarradas@manicurart es
Web: www.manicurart.es

Masai Barefoot
Technology (MBT)
Produccidn y comercializacion de calzado fisioldgico
Origen: Suiza

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia: 104 (+ 150 rincones)
Unidades asociadas: 47 (+ 150)
Inversidn: 50.000 euros (para 50 m?)
Superficie minima: 50 m2

Teléfono: 900 106 801

Correo: info@es.mbt.com

Web: www.mbt.com

Maxwapa

Make-Up Shops

Cosmética low cost (venta de cosmeticos, servicio
(e manicura y maquillaje)

La marca nace de la experiencia de Cacheiro
Restaurants y se materializa en un concepto de alta
calidad, sencillo, bajo en costes y rentable

Origen: Espaia

Sede: Barcelona

Primera unidad propia: 2011

Unidades en Espafia; 17

Unidades asociadas: 12

Duracidn del contrato: 10 afios (5 +5)

Inversidn: Desde 180.000 euros (para 120 m?)

MAS(QMENOS

=
3

Derecho de entrada: 20.000 euros + IVA
Superficie minima: 120 m2

Contacto: Departamento de Expansion
Teléfono: 607 494 779

Correo: barcelona@hya.es

Web: www.masqmenos.com

Origen: Esparia

Sede: Zaragoza

Unidades en Espafia: 3 (+ 1 rincén)

Unidades asociadas: 2 (+ 1)

Inversidn: 15.400 euros + obra civil (para 35 m2)
Superficie minima: 30 m?

Teléfono: 976 42 50 69

Correo: maxwapa@maxwapa.com

Web: www.maxwapa.es

Meigallo

Bisuteria, regalos y complementos
Origen: Espafia

Sede: Meafio

Unidades en Espafia: 38 (+ 1 rincdn)
Unidades asociadas: 29 (+ 1)
Inversidn: 55.000/60.000 euros + mercancia
(parad0m?)

Superficie minima: 40 m?
Teléfono: 902 0271 35

Correo: franquicias@meigallo.com
Weh: www.meigallo.com

Merkamueble
Grandes centros de venta de mobiliario
J electrodomésticos

Origen: Espafia

Sede: Bollullos de la Mitacién
Unidades en Espafia: 75

Unidades asociadas: 71

Superficie minima: 2.500 m?
Teléfono: 95500 1420

Correo: franquicia@merkamueble.com
Web: www.merkamueble.com

Mi Casa Cosas de Casa
Textil-hogar, menaje de bario, cocina, decoracidn

y mugble

Origen: Espafia

Sede: Ponteareas

Unidades en Espafia: 43

Unidades asociadas: 30

Inversidn: 62.000 euros + obra civil (para 130 m?)
Superficie minima: 90 m?

Teléfono: 986 64 47 44

Correo: informacion@tiendasmicasa.com
Web: www tiendasmicasa.com

Misako

Distribucidn de bolsos y complementos de vestir
¥ productos de viaje

Origen: Espafia

Sede: Esparraguera

Unidades en Espafia: 179

Unidades asociadas: 77

Inversicn: 120,000 euros (mercancia en depdsito)
(para 80 m3)

Superficie minima: 70 m?

Teléfono: 93770 86 28

Correo: acarrascosa@misako.es

Weh: www.misakoshop.com

Moblerone
Distribucidn de mugbles
Origen: Espafia

Sede: Alicante

Unidades en Espafia: 60
Unidades asociadas: 50
Superficie minima: 600 m?
Teléfono: 965 1741 11

Correo: franquicias@moblerane.es
Web: www.moblerone.com

Muebles El Rebajon
de La Ardilla

Comercio de muebles de hogar

Origen: Espafia

Sede: Alicante

Unidades en Espafia: 9

Unidades asociadas: 4

Inversion: Desde 75.000 euros + obra civil
(para 500 m?)

Superficie minima: 500 m?

Telgfono: 965 98 42 65

Correo: info@grupoventura.com

Web: www.franquiciasdelmueble.com

Muebles La Factoria
Comercio del mueble de hogar y decoracidn
Origen: Espafia

Sede: Alicante

Unidades en Espafia: 10

Unidades asociadas: 4

Inversidn: Desde 75.000 euros + obra civil
(para 500 m?)

Superficie minima; 500 m2

Telgfono: 965 98 42 65

Correo: info@grupoventura.com

Weh: vwwfranquiciasdelmueble.com

Muebles Rey/Tuco

Venta al menor de muebles

Origen: Espafia

Sede: Zaragoza

Unidades en Espafia: 76 (+ 53 afiliadas con agrupacion
en compras, no en marca)

Unidades asociadas: 62 (+ 53)

Momi & Toy’s

Comercializacion del rolled japanese crepe, una masa
enrollada en forma de cucurucho que se puede acom-
Dafiar d una variedad selecta de ingredientes sanos y
naturales y consumir, de manera rapida, olvidéndonos
(el cuchillo y el tenedor

Origen: Japon

Sede: Barcelona

Primera unidad propia: 2012

Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 0

Unidades en el extranjero: 150

Duracidn del contrato: 5 afios

Inversidn: 60.000 euros + IVA

(modalidad mévil)/80.000 euros + IVA

MOMI & TOY’S

ROLLED JAPANESE CREPE

(establecimiento tradicional)

Derecho de entrada: 9.000 euros + [VA

Superficie minima: 20 m? (modalidad mévil)/50 m2
(establecimignto tradicional)

Poblacidn minima: 25.000 habitantes (modalidad
mdvil)/50.000 habitantes (establecimiento tradicional)
Contacto: Departamento de Expansion

Teléfono: 607 494 779

Correo: barcelona@hya.es

Web: www.momiandtoy.com
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Inversidn: Desde 100.000 euros + obra civi
Superficie minima: 1.300 m2 (Tuco)/2.000
(Muebles Rey)

Teléfono: 902 260 100

Correo: franquicias@reycorporacion.com
Web: www.reycorporacion.com

Multiaventura
Fabricantes de parques infantiles y gestidn de ocio
Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 22

(+50 incones + 200 multimarca)
Unidades asociadas: 20

(+50 incones + 200 multimarca)
Inversidn: 120.000 euros (para 200 m?)
Superficie minima: 150 m?

Teléfono: 91517 94 65

Correo: central@multiaventura.com
Web: www.multiaventura.com

Mundoclases

Profesores a domicilio, aulas de alto rendimiento
Y Servicios e ocio educativos

Origen: Espafia

Sede: Ourense

Mundopan

a Domicilio
Entrega diaria de productos de
alimentacion y pan a domicilio
Origen: Espafia

Sede: Rivas-Vaciamadrid
Primeras unidades: 2005 (propia)/2010
(asociada)

Unidades en Espafia: 40

Unidades asociadas: 39

Duracidn del contrato: 5 afios

Inversidn: Desde 25.000 euros + IVA
Derecho de entrada: 15.400 euros + IVA
(con 300 buzones-panera térmicos)
Superficie minima; 50 m

Poblacidn minima: Nicleos de concentracion
de viviendas unifamiliares

Contacto: Departamento de Expansion
Teléfono: 91 444 8163 / 91 309 65 15
Correo: mundopan@hya.es

Web: www.mundopan.s
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Unidades en Espafia: 7 (+ 1 rincén)
Unidades asociadas: 4 (+ 1)
Inversidn: 29.700 euros + obra civil
Superficie minima: 50 m?

Teléfono: 902 92 24 03

Correo: franquicias@mundoclases.com
Web: vww.mundoclases.com

Muy Mucho
Complementos del hogar, decoracidn y regalos
Origen: Espafia

Sede: Sant Boi de Llobregat

Unidades en Espafia: 10

Unidades asociadas: 3

Inversidn: 180.000 euros (para 250 m?)
Superficie minima: 250 m2

Telgfono: 93 289 04 10

Correo: franquicias@muymucho.com
Web: vww.muymucho.es

MyHair Barcelona
Centros especializados en extensiones de cabello
Origen: Espafia

Sede: [ Hospitalet de Liobregat

Unidades en Espafia: 4

Unidades asociadas: 2

Inversidn: 46.500 euros (para 30 m?)
Superficie minima: 20 m?

Teléfono: 93 223 15 15

Correo: agamez@myhairbarcelona.com
Web: vww.myhairbarcelona.com

Naf Naf

Sector textil mujer

Origen: Francia

Sede: Cornella del Terri

Unidades en Espafia: 12

(+80 rincones + 700 multimarca)
Unidades asociadas: 6

(+80 rincones + 700 muftimarca)
Inversidn: 900/1.200 euros por m2

Correo: montsep@nafnaf.es
Web: www.nafnaf.es

Neck & Neck

Moda infantil

Origen: Espafia

Sede: San Fernando de Henares
Unidades en Espafia: 154 (+ 35 rincones)
Unidades asociadas: 47

Inversidn: 180.000 euros + mercancia (para 60 m?)
Superficie minima: 60 m?

Teléfono: 91678 18 30

Correo: expansion@neckandneck.com
Web: www.neckandneck.com

Nemomarlin

Escuelas infantiles

Origen: Espafia

Sede: Pozuelo de Alarcdn

Unidades en Espafia: 14

Unidades asociadas: 14

Inversidn: 250000 euros (para 330 m2)
Superficie minima: 330 m2

Poblacidn minima: 20.000 habitantes
Teléfono: 91 351 81 11

Correo: oscar.diaz@escuelanemomariin.com
Web: www.escuelanemomarlin.com

Nuba Expediciones
Firma de viajes pionera en el disefio de viajes
exclusivos y a meclida, para particulares y empresas,
por los cinco continentes

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 13

Unidades asociadas: 11

Inversidn: 227.000 euros

Derecho de entrada: 40.000 euros + IVA
Superficie minima: 80 m?

Poblacidn minima: 10.000 unidades familiares
de piblico objetivo

(mercancia en depdsito) Teléfono: 9174547 47

Superficie minima: 100 m2 Correo: info@nuba.net

Teléfono: 972 59 68 00 Web: www.nuba.net
Estética de ufias

Origen: Portugal

Sede: Madrid

Primeras unidades: 2006 (propia)/2007 (asociada)
Unidades en Espafia: 16 (+ 16 quioscos)
Unidades asociadas: 14 (+ 13)

Unidades en el extranjero: 30

Duracidn del contrato: 6 afios

Inversidn: 35.900 euros + IVA (para 12 m2)
Derecho de entrada: 3.000 euros + [VA

estética de uias

Superficie minima: 16 m2 (12 para quiosco)
Poblacidn minima: 30.000 habitantes
Contacto: Manuel Escribano

Teléfono: 91735 7158

Correo: mescribano@nailsdus.es

Web: www.nailsdus com

Nuo Dermoestética
Tratamigntos dermoestéticos con tecnologia médica
Origen: Espafia

Sede: Manresa

Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 0

Inversicn: 100.000 euros (para 45 m?)
Superficie minima; 40 m2

Teléfono: 93 876 28 87 /660 444 961

Correo: info@nuodermoestetica.com

Web: vww.nuodermoestetica.com

Nurielle

Cafeterfa, pasteleria, heladeria y cocteleria
Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 14

Unidades asociadas: 3

Inversidn: 230,000 euros (para 150 m2)
Superficie minima; 150 m?

Teléfono: 902 10 38 16/680 58 65 11
Correo: oswaldo@nurielle.es

Web: vww.nurielle.es

Nutri10 Nutricion
y Estética

Centros de belleza y nutricidn

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 6 (+ 30 rincones)
Unidades asociadas: 4 (+ 30)
Inversidn: 30.000 euros (para 25 m?)
Superficie minima: 25 m2

Teléfono: 902 193 130 /915280029
Correo: mardiaz@escuelamardiaz.com
Web: www.nutrit0.es

NYS Collection
Venta de gafas de ol y accesorios
Origen: Estados Unidos

Sede: Alcobendas

Unidades en Espafia: 20 quioscos
Unidades asociadas: 6

Inversidn: Desde 10.000 euros (para4 m?)
Superficie minima: 4 m?
Teléfono: 91 357 43 64

Correo: info@shadesretail.com
Web: www.nyscollection.com

0 Mamma Mia

Restauracidn artesanal italiana

Origen: Espafia

Sede: Malaga

Unidades en Espafia: 24

Unidades asociadas: 17

Inversi6n: 200.000/300.000 euros + IVA (para 200 m?)
Superficie minima: 150 m?
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Origen: Espafia

Sede: Pozuelo

Primeras unidades: 2010 (propia)/2011
(asociada)

Unidades en Espafia: 13 (+ 3 quioscos en centros
comerciales)

Unidades asociadas: 11 (+ 3)

Duracidn del contrato: 5 afios

Inversidn: 53.000 euros (para 55 m?)
Derecho de entrada: 9.000 euros + VA
Superficie minima: 35 m? (formato Classic)
(8 m2 para quioscos en centros comerciales)
Poblacidn minima: Sin limite

Contacto: Ana Pic6

Teléfono: 627 56 23 79

Correo: info@omygood.es

Web: www.omygood.es

bimy qood

frozen A8

Teléfono: 902 43 1248
Correo: info@omammania.com
Web: vww.omammamia.com

Oh my Cut!
Salones de peluqueria

Origen: Espafia

Sede: Elche

Unidades en Espafia; 41

Unidades asociadas: 25
Inversidn: 77.000 euros (para 70 m?)
Superficie minima: 60 m2
Teléfono: 966 215 033

Correo: franquicias@ohmycut.com
Web: www.ohmycut.com

O’neal

Venta de articulos deportivos, calzado, textil
y complementos

Origen: Espafia

Sede: Heras

Unidades en Espafia: 23

Unidades asociadas: 13

Inversion: 25.000/30.000 euros + obra civil

Oro Rapid

Compra de oro en locales ubicados en centros
comerciales

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Primeras unidades: 2011 (propia)/2012 (asociada)
Unidades en Espafia: 4

Unidades asociadas: 1

Duracidn del contrato: 3 afios

Inversidn: 27.500 euros (para 6 m?)

Derecho de entrada: 15.000 euros + IVA

&)

Superficie minima: 6 m2 (quiosco)/15 m? (local)

Poblacidn minima: 50.000 habitantes
Contacto: Departamento de Expansion
Teléfono: 91 444 81 61

Correo: ororapid@bya.es

Web: www.ororapid.es

Teléfono: 914314187
Correo: paleocenter@solucionesenfranguicia.com
Web: www.paleocenter.es

Panchito
Restauracion mexicana

Origen: Espafia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia: 7

Unidades asociadas: 2

Inversion: 200.000 euros (para 150 m?)
Superficie minima; 120 m?
Telgfono: 93 20226 21

Correo: franquicias@panchito.com
Weh: wvw.panchito.com

(mercancia en depdsito) (para 100 m?)
Superficie minima: 100 m2 + almacén
Teléfono: 942 260 752

Correo: oneal@oneal.es

Weh: vviw.oneal.es

Oscar G

Peluqueria, estética y cosmética
Origen: Espafia

Sede: Vitoria

Unidades en Espafia: 10 (+ 1 academia de peluqueria
y escuela de perfeccionamiento)
Unidades asociadas: 4

Inversidn: 158,000 euros (para 100 m?)
Superficie minima: 80 m?

Teléfono: 945120920

Correo: scarg@oscarg.com

Web: www.oscarg.com

Overclass

Slim Center
Adelgazamiento, bienestar, estética
Origen: ltalia

Sede: Valencia

Unidades en Espafia: 1

(+19rincones +4 Aesthetic Solutions)
Unidades asociadas: 0

(+19rincones + 3 Aesthetic Solutions)
Inversidn: 197,000 euros (para 60 m2)
(62.000 para rincén)

Superficie minima: 60 m2 (12 para rincon)
Teléfono: 902 92 98 45

Correo: overclass@overteam.es

Web: www.overclass.it

Paca Garcia

Moda mujer especializada en talla grande
Origen: Espafia

Sede: Logrofio

Unidades en Espafia: 9

Unidades asociadas: 5

Superficie minima: 50 m2

Teléfono: 941 235 599/ 659 470 639
Correo: expansion@pacagarcia.com
Web: www.pacagarcia.com

Pacha

Discoteca

Origen: Espafia

Sede: Ibiza

Unidades en Espafia: 10 (+ 7 restaurantes Pacha)
Unidades asociadas: 7 (+ 1)

Superficie minima: 800 m (+ 100 de servicios)
Teléfono: 971 3136 12

Correo: marta@pacha.com

Web: www.pacha.com

Paco Martinez

Bolsos, accesorios de moda, marroquingria, maletas
Origen: Espafia

Sede: Pedreguer

Unidades en Espafia: 83

Unidades asociadas: 7

Inversidn: 35.000 euros + obra civil + IVA (mercancia
en depdsito) (para 100 m?)

Superficie minima: 80 m?

Teléfono: 902 1024 10

Correo: franquicias@pacomartingz.com

Web: www.pacomartinez.com

Paleocenter

Centro clinico deportivo

Origen: Espafia

Sede: Arrecife

Unidades en Espafia; 1

Unidades asociadas: 0

Inversi6n: 200.000/250.000 euros + obra civil
Superficie minima: 800 m?

Pizzeria taliana X

especializada en la
venta en porciones

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Primera unidad propia: 2009
Unidades en Espafia: 7

Unidades asociadas: 0

Duracidn del contrato: 5 afios
Inversidn: 125.000 euros (para 30 m?)
Derecho de entrada: 23.000 euros
Superficie minima; 30 m?

Poblacidn minima: 200.000 habitantes

Contacto: Departamento de Expansion
Teléfono: 91 444 81 67

Correo: expansion@hya.es

Web: www.papizza.es

Paqui Barroso

Diseiio, produccidn y venta de moda infantil de alta
calidad para nifios de 0 a 14 afios

Origen: Espafia

Sede: Arcos de la Frontera

Unidades en Espafia: 5

Unidades asociadas: 2

Inversion: 58.000 euros
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Parlamento. La

Catedral del Tapeo

Taberna especializada
’ Parlamento

en tapas andaluzas | ===

Origen: Espafia

Sede: Murcia

Primera unidad propia: 1994
Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 0

Duracidn del contrato: 5 afios
Inversidn: 100.000 euros (para 70 m?)
Derecho de entrada: 12.000 euros
Superficie minima: 70 m

Poblacidn minima: 80.000 habitantes
Contacto: Departamento de Expansion
Teléfono: 91 309 65 15

Correo: maria.gallego@hya.es

Superficie minima: 60 m2

Teléfono: 956 7278 00/ 615 46 28 57
Correo: info@paquibarroso.es

Web: www.paquibarroso.es

Passaro-Presstige
Peluqueria y estética para el hombre y la mujer
Origen: Espafia

Sede: Zaragoza

Unidades en Espafia; 40

Unidades asociadas: 38

Inversidn: 1.200 euros por m2 + derecho de entrada
(para 30 m?)

Superficie minima: 30 m? (Passard)/70 (Presstige)
Teléfono: 636 45 88 50

Correo: passaro@passaro.com

Web: vww.passaro.es

Pasta City
Restauracidn italiana

Origen: Espafia

Sede: Pozuelo de Alarcdn
Unidades en Espafia: 34
Unidades asociadas: 33
Inversion: 1.000 euros por m2
Superficie minima; 170 m2
Teléfono: 9149028 05
Correo: expansion@comessgroup.com
Web: www.comessgroup.com
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Fast food especializado en pasta fresca.

Origen: Espaia

Sede: Barcelona

Primera unidad propia: 2010

Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 1

Duracidn del contrato: 5 afios

Inversidn: 97.300 euros (para 70 m2)
Derecho de entrada: 12.000 euros
Superficie minima: Minima: 15 m2
{c0rmer)/70 (local)

Pablacidn minima: 80.000 habitantes

Contacto: Departamento de Expansion
Teléfono: 91 444 81 67

Correo: expansion@hya.es

Web: www.pastacorner.es

Pelostop

Clinicas médicas de depilacion ldser
Origen: Espafia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia; 65

Unidades asociadas: 34

Inversidn: 80.000 euros + maquinaria (para 60 m2)
Superficie minima: 50 m?
Teléfono: 93 176 34 14

Correo: luis jonama@pelostop.com
Web: www.pelostop.com

Pelu&Co

Peluguerias

Origen: Francia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia; 3

Unidades asociadas: 1

Inversidn: 30.000 euros (para 50 m?)
Superficie minima: 30 m?

Teléfono: 93 31042 82/91 575 57 01
Correo: expansion@provalliance.es

Pikolinos
Calzado y complementos
Origen: Espafia

Sede: Elche

Unidades en Espafia: 21
Unidades asociadas: 5
Superficie minima: 40 m?
Telfono: 965 68 12 34
Correo: info@pikalinos.com
Web: www.pikolinos.com

Pili Carrera

Moda infantil

Origen: Espafia

Sede: Mos

Unidades en Espafia; 34

Unidades asociadas: 17
Superficie minima: 80 m?
Teléfono: 986 33 1207

Correo: franquicias@pilicarrera.com
Web: www.pilicarrera.com

Pivot Point
Formacidn en peluqueria y estética
Origen: Estados Unidos

Sede: Zaragoza

Unidades en Espafia; 40

Unidades asociadas: 38

Superficie minima: 200 m?

Teléfono: 902 88 2340/ 976 21 5165
Correo: info@pivotpoint.es

Web: www.pivotpoint.es

Planeta Magic

Parques de ocio infantil. Fabricante de estructuras de
Juego modlulares ¢ hinchables para parques infantiles
Origen: Espafia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia; 32

Unidades asociadas: 30

Inversidn: 80.000/100.000 euros + obra civil

(para 500 m2)

Superficie minima: 200 m?

Teléfono: 93 27204 74

Correo: franquicia@planetamagic.com

Web: www.planetamagic.com

PlanTour Viajes
Agencia de viajes

Origen: Esparia

Sede: Inca

Unidades en Espafia: 77

Unidades asociadas: 75

Inversicn: 4.500 euros (Travel Manager)/10.900
(Low Cost)/14.900 + abra civi (lave en mano)
Superficie minima: 30 m?

Teléfono: 971451517/

Correo: expansion@plantour.es

Web: www.plantourfranquicias.es

Pronovias
Prét--porter nupcial y ceremonia
Origen: Espafia

Sede: £l Prat e Liobregat
Unidades en Espafia; 115
Unidades asociadas: 55

Inversicn: 180.000 euros (para 150 m2)
Superficie minima; 70 m2

Telgfono: 9347997 00

Correo: info@pronovias.es

Weh: vww.pronovias.com

Pulsazione

Centros de fotodepilacidn y estética

Origen: Espafia

Sede: Villanueva de la Cafiada

Unidades en Espafia: 80

Unidades asociadas: 76

Inversidn: Derecho de entrada + obra civil + cuotas
mensuales de 800 euros més VA durante 5 afios
(incluyen mantenimiento y publicidad)
Superficie minima; 40 m2

Telgfono: 902 1107 64

Correo: info@pulsazione.es

Web: www.pulsazione.es

Purificacion Garcia
Ropa de sefiora y caballero

Origen: Espafia

Sede: Pereiro de Aguiar

Unidades en Espafia: 75 (+ 230 rincones)
Unidades asociadas: 12

Inversidn: 1.200 euros por m2 (mercancia en depdsito)
(para 200 m?)

Superficie minima: 150 m2 (venta) + 50 (almacén)
Teléfono: 988 5194 45/988 5194 44

Correo: retail_pg_dpt@stlonia.com

Web: www.purificaciongarcia.es

Q2

Disefio, produccidn, comercializacion y distribucion
e prendas de vestir y complementos para la mujer
Origen: Espafia

Sede: Paterna

Unidades en Espafia: 9

Unidades asociadas: 3

Inversidn: 700 euros por m?

Superficie minima; 100 m?

Teléfono: 96 13188 35

Correo: info@q2.com.es

Web: vww.q2.com.es

Qualitas

Grupo Turistico
Agencia de viajes

Origen: Espafia

Sede: Zaratén

Unidades en Espafia; 150 bimarca
Unidades asociadas: 150

Superficie minima: 30 m2 o sin local
Teléfono: 902 99 81 94 /983 40 63 62
Correo: expansion@grupoqualitas.com
Web: www.grupoqualitas.com



R. Garcia

Alta bisuteria y complementos
Origen: Espafia

Sede: Valencia

Unidades en Espafia: 3
Unidades asociadas: 1
Inversidn: 30.000 euros + VA (para
Superficie minima; 20 m2
Teléfono: 96 35148 71

Correo: bisorga@terra.es

Web: vww.rgarciabisuteria.com

20m)

RACC Club Formacion

Autoescuelas

Origen: Espafia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia: 152
Unidades asociadas: 149
Superficie minima: 80 m2
Teléfono: 93 495 50 00 (ext. 5866)
Correo: info@raccautoescuela.es

Repara tu Vehiculo

Talleres de autorreparacidn y
mantenimiento de vehiculos
Origen: Espafia

A5
Refarcg
Tu Uhiculo

s s o0

Sede: lurreta
Primeras unidades: 2009 (prop
(asociada)

Unidades en Espafia: 5
Unidades asociadas: 3
Inversidn: 84.000 euros (para 3

Derecho de entrada: 9.000 euros + IVA
Superficie minima: 300 m2
Poblacidn minima: 80.000 habi
Contacto: Departamento de Exp:
Teléfono: 91 444 81 67
Correo: reparatuvehiculo@hya.es
Web: www.reparatuvehiculo.es

ia)/2011
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Revitex

Venta d todo tipo de articulos de textil para el hogar

Origen: Espafia

Sede: Ledn

Unidades en Espafia: 40

Unidades asociadas: 18

Inversidn: 24.000 euros + obra civil

(mercancia en depdsito) (para 100 m2)

Superficie minima: 100 m2

Teléfono: 98 780 26 08
Correo: revitex@revitex.com
Web: www.revitex.com

Rizos Peluqueros
Peluqueria, belleza y formacién
Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 63

Unidades asociadas: 50

Inversidn: Desde 1.000 euros por m?
Superficie minima: 80 m?

Teléfono: 91702 03 69

Correo: rizos@rizos.es

Web: vww.rizos.es

Roberto Verino
Moda femenina, masculinay complementos
Origen: Espafia

Sede: San Cibrao das Vifias

Unidades en Espafia: 51 (+ 110 rincones)
Unidades asociadas: 12

Inversidn: 800/1.100 euros por m2
Superficie minima: 110 m2

Poblacidn minima: 100.000 habitantes
Teléfono: 988 54 05 40

Correo: flage@robertoverino.com

Web: www.robertoverino.es

Rosa Clara

Confeccidn y distribucidn de vestidos de novia
J vestidos de fiesta

Origen: Espafia

Sede: [ Hospitalet de Liobregat
Unidades en Espafia: 53

Unidades asociadas: 52

Inversidn: 250,000 euros (para 150 m?)
Superficie minima: 150 m2

Teléfono: 93419 04 04

Correo: expansion@rosaclara.es

Web: vww.rosaclara.es

Santiveri

Alimentacidn dietética y ecoldgica, plantas medicinales

 cosmética natural

Origen: Espafia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia: 218 (+ 26 rincones)
Unidades asociadas: 203

Inversidn: 30.000/36.000 euros + mercancia
(parad0m?)

Derecho de entrada: 0

Superficie minima: 40 m?

Poblacidn minima: 20.000 habitantes
Teléfono: 93298 6307 /91692 62 08
Correo: franquicias@santiveri.es

Web: www.santiveri.es

Sapphira

Cosmetica, estética y belleza low cost
Origen: Esparia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 13

Unidades asociadas: 13

Inversicn: 9.995 euros + obra civil (para 35 m2)
Superficie minima: 30 m?

Teléfono: 9127973 53

Correo: expansion@sapphiraestetica.es
Web: www.sapphiragstetica.es

Schmidt Cocinas
Fabricacidn y distribucion de muebles de cocina
Origen: Francia

Sede: San Sebastidn de los Reyes

Unidades en Espafia: 28

Unidades asociadas: 28

Inversicn: 800 euros por m?

Superficie minima: 100 m (en ciudad)/300 m2
(en poligono comercial)

Teléfono: 9165143 35

Correo: julien.sallier@salm.fr

Web: www.schmidt-cocinas.es

Schuss

Moda infantil

Origen: Espafia

Sede: Vacarisses

Unidades en Espafia: 24 (+ 8 rincones + 8 outlets)
Unidades asociadas: 4 (+ 8 rincones)
Inversicn: 140.000/150.000 euros (para 75 m?)
Superficie minima: 75 m?

Teléfono: 93 828 1120

Correo: a pastor@schuss.es

Web: www.schuss.es

Segway

Transporte urbano para personas
Origen: Estados Unidos

Sede: Sabadell

Unidades en Espafia: 40 (+ 25 rincones)
Unidades asociadas: 40 (+ 25)
Superficie minima: 25 m?

Correo: medios@seguiay.es

Weh: www.segway.es

Siempreesviernes
Moda mujer

Origen: Espafia

Sede: Valladares-Vigo

Unidades en Espafia: 4

Unidades asociadas: 3

Inversidn: 95.000 euros (para 80 m2)
Superficie minima: 70 m?

Correo: franquicias@siempreesviernes.com
Web: www.siempregsviernes.com

Siluets

Salud, belleza y bienestar para la mujer.
Centro de wellngss

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espaia: 3

Unidades asociadas: 2

Inversidn: 120.000 euros + obra civil
Superficie minima: 200 m?

Correo: bpascual@siluets.net

Web: wviw iluets.net

Sophie Santé

Medicina estética, dietética y estética

Origen: Espafia

Sede: Logrofio

Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 2

Inversidn: Desde 100.000 euros (para 60 m?)
Superficie minima; 60 m

Correo: info@sophiesante.com

Web: www.sophiesante.com

Soria Natural
Golden Class

Medicina natural, alimentos ecoldgicos y
complementos dietéticos. Servicios estéticos
Origen: Espafia

Sede: Garray

Unidades en Espafia: 14 (+ 2 rincones)
Unidades asociadas: 10 (+2)

Inversidn: Desde 33.000 euros (para 50 m?)
Superficie minima: 50 m2

Correo: goldenclass@sorianatural.es

Web: vww.sorianatural.es

Spa Zenter

Esthetic & Culture
Balneario urbano fusionado con centro de estéfica.
Servicio integral en belleza, salud, culto al cuerpo
J relax en un mismo fugar

Origen: Espafia

Sede: Gava

Unidades en Espafia: 6

Unidades asociadas: 2

Inversidn: Desde 80.000 euros (para 125 m?)
Superficie minima: 125 m?

Correo: jmollevi@grupoafic.com

Web: www.spazenter.com

Spoleto

Restauracidn italiana

Origen: Brasil

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 2
Unidades asociadas: 0
Inversidn: 60.000/200.000 euros
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Superficie minima: 45 m2 + terraza
Correo: joaguin.lasa@proinlasa.es
Web: www.spoleto.es

Studium Boskiichen
Muebles de cocina y electrodomésticos

Origen: Espafia

Sede: Burgos

Unidades en Espafia: 6

Unidades asociadas: 5

Inversion: 50.000 euros + obra civil (para 100 m2)
(11,000 uros para rincdn)

Superficie minima: 100 m?

Correo: jose@boskuchen.com

Web: vww.boskuchen.com

Taberna

Casa del Volapié
Taberna de tapas andaluzas

Origen: Espafia

Sede: Marbella

Unidades en Espafia; 14

Unidades asociadas: 9

Inversidn: 133.500 euros
Superficie minima: 100 m2

Correo: info@tabemadelvolapie.com
Web: www.tabernadelvolapie.com

Tad Bisuteria y
Complementos
Venta de bisuteria y complementos
Origen: Espafia

Sede: San Fulgencio

Unidades en Espafia; 41

Unidades asociadas: 38

InversiGn: 35.000/50.000 euros + obra civil (para 50 mé)
Superficie minima: 60 m?

Correo: info@tadmarket.es

Web: vww.tadmarket.es

Teteria Las Mil

y Una Noche

Teterla, café-teatro

Origen: Espafia

Sede: Petrer

Unidades en Espafia; 2

Unidades asociadas: 0

Inversidn: 100.000 euros (para 100 m?)
Superficie minima: 70 m2

Teléfono: 680 65 38 80

Gorreo: info@teterialasmilyunanoche.com
Web: www. teterialasmilyunanoche.com

Textura

Disefio y distribucidn de ropa de moda para el hogar
Origen: Espafia

Sede: Barcelona

E En Franquicia e febrero 2013

The Body Shop

Cosmética éfica natural
Origen: Reino Unido
Sede: Madrid
Primeras unidades: 1984 (propia)/1986 (asociada)
Unidades en Espaia: 57

Unidades asociadas: 37

Unidades en el extranjero: Ms de 2.600
Duracidn del contrato: 5 afios

Inversidn: 100.000 euros (para 40 m?)
Derecho de entrada: 5.000 euros
Superficie minima; 40 m?

Poblacign minima: 100.000 habitantes

Contacto: Nathalie De Gouveia
Teléfono: 91177 83 85

® Web: www.thebodyshop.es

Unidades en Espafia: 94

Unidades asociadas: 34

Inversidn: 115.000 euros (para 120 m?)
Superficie minima: 85 m?

Teléfono: 93 3788990

Correo: franquicia@textura-interiors.com
Web: www. textura-interiors.com

The House Beer
(Antigua Fabrica de
Cervezas del Norte)
Hosteleria

Origen: Espafia

Sede: Pamplona

Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 2

Inversion: 245.000 euros (para 160 m?)
Superficie minima: 160 m2

Teléfono: 948 067 080 /653 527 363

Correo: expansion@thehousebeer.es

Web: vww.thehousebeer.es

[“The Kaite

Restaurante bufé
especializado en parrilla
argentina

Origen: Estados Unidos

Sede: Madrid

Primera unidad propia: 2009
Unidades en Espafia: 1

Unidades asociadas: 0

Unidades en el extranjero: 5
Duracidn del contrato: 8 afios
Derecho de entrada: 20.000 euros
Superficie minima; 600 m2
Poblacin minima: 80.000 habitantes
Contacto: Departamento de Expansién
Teléfono: 91 444 81 63

Correo: maria.gallego@bya.es

Web: www.theknife s

The Singular Kitchen
Fabricacidn y venta de mobiliario de cocina de lujo
Origen: Espafia

Sede: Valladolid

Unidades en Espafia: 70

Unidades asociadas: 53

Inversidn: 30.000 euros + obra civil

(mercancfa en depdsito)

Superficie minima 150 m2

Correo: info@thesingularkitchen.net

Web: www.thesingularkitchen.com

Thelox

Minitiendas-almacén de venta de ropa, zapatos
J complementos de primeras marcas con descuentos
del 30al 70%

Origen: Espafia

Sede: Callosa del Sequra

Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 2

Inversidn: 35.000 euros (para 50 m?)
Superficie minima: 30 m?

Correo: atencionalcliente@theloxbrand.com
Web: www.theloxbrand.com

Tifon Hipermueble
Tiendas de decoracion y mobiliario para el hogar
(egmento bajo)

Origen: Espafia

Sede: Alcald de Henares

Unidades en Espafia: 40

Unidades asociadas: 39

Superficie minima: 700 m2

Correo: fcarranza@europamuebles.com

Web: wwwtifon.es

Toma Jamon

Tabernas especializadas en jamdn y vino
Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 8

Unidades asociadas: 3

Inversidn: 96.000 euros + IVA (para 70 m?)
Superficie minima; 50 m?

Teléfono: 91444 8163 /913096515

W Tommy Mers |

Restauracidn estadounidense,

american diner ey
Origen: Espafia

Sede: Madrid

Primeras unidades: 2009 (propia)/2011
(asociada)

Unidades en Espafia: 4

Unidades asociadas: 2

Duracidn del contrato: 10 afios
Inversidn: 390.000 euros (para 250 m2)
Derecho de entrada: 36.000 euros + IVA
Superficie minima: 200 m2

Poblacidn minima: 100.000 habitantes
Contacto: Laura L6pez

Teléfono: 91 7161970

Correo: info@tommymels.com

Web: www tommymels.com

Venta de helados artesanales *h
Origen: Espaia $eg
Sede: Barcelona v " Py
Primeras unidades: 2005 (pro-

pig) 2009 (asociade) TOMO IT

Unidades en Espaia: 4

Unidades asociadas: 2

Duracidn del contrato: 5 afios
Inversidn: 125.000 euros

+IVA (para 40 m?)

Derecho de entrada: 10.000 euros + IVA
Superficie minima: 40 m?

Poblacidn minima: 20.000 habitantes
Contacto: Departamento de Expansion
Teléfono: 607 294 362

Correo: jordi Josantos@bya.es

Web: www.tomodos.com
“ ToMOII ‘
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Correo: expansion@hya.es
Web: www.tomajamon.com

Toni&Guy

Peluqueria

Origen: Reino Unido

Sede: Valencia

Unidades en Espafia: 4 (+ 1 academia de formacion)
Unidades asociadas: 2

Inversidn: 128,000 euros (para 120 m?)

Superficie minima: 120 m2

Correo: jboix@toniandguy-spain.com

Web: vww.toniandguy-spain.com

Totto

Produccidn y comercializacion de ropa, maletines
yaccesorios

Origen: Colombia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 3 (+ 450 tiendas multimarca)
Unidades asociadas: 0 (+ 450)

Inversi6n: 119,000 euros

(opcin de mercancia en depdsito) (para 70 m?)
Superficie minima: 30 m?

Correo: julia.fernandez@totto.es

Web: www.totto.com

Traka Barraka

Moda femenina

Origen: Espafia

Sede: Bilbao

Unidades en Espafia: 6 (+ 25 tiendas multimarca)
Unidades asociadas: 3 (+ 25)

Superficie minima: 30 m2

Correo: trakabarraka@trakabarraka.com

Web: www trakabarraka.com

Trasluz

Ropa infantil

Origen: Espafia

Sede: Valdorros

Unidades en Espafia: 33

Unidades asociadas: 31

Inversidn: 75.000 euros + obra civil
(mercancia en depdsito) (para 100 m2)
Superficie minima; 50 m2

Correo: expansion@trasluznet
Web: www trasluz.net

Trastes Centros de
Educacion Infantil
Educacion infantil

Origen: Espafia

Sede: Sigueiro-Oroso

Unidades en Espafia: 10

Unidades asociadas: §

Inversion: 52.000 euros + obra civi

(para 200 m2 de local + 75 de patio de juegos)
Superficie minima: 175 m2 + patio exterior
Correo: expansion@escuelainfantiltrastes.es
Web: www.escuelainfantiftrastes.es

Triumph

Venta de lenceria, ropa de bario y homewear
Origen: Alemania

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 30

Unidades asociadas: 25

Inversidn: 40.000 euros (mercancfa en depdsito)
Superficie minima: 60 m?

Correo: pau.Jumbreras@triumph.com

Web: vww.triumph.com

Trucco

Moda femenina

Origen: Espafia

Sede: Alcobendas

Unidades en Espafia: 65 (+ 55 factories y multimarca)
Unidades asociadas: 23 (+ 50)

Inversidn: 800/900 euros por m2 (para 100 m2)
Superficie minima: 100 m2

Correo: franquicias@trucco.es

Web: www.rucco.es

Ucmas

Programas de desarrollo intelectual para nifios
Origen: Malasia

Sede: Palma de Mallorca

Unidades en Espafia: 3 (+ 62 rincones)
Unidades asociadas: 1 (+ 45)

Superficie minima: 50 m?

Correo: bharat@ucmas.es

Web: www.ucmas.es

Undercolors

of Benetton

Moda intima, pijamas, bafio y complementos
para hombre, mujery nifio

Origen: ltalia

Sede: Sant Just Desvern

Unidades en Espafia: 55

Unidades asociadas: 55

Inversidn: 45.000 euros + obra civil (para 40 m?)
Superficie minima: 40 m2 + pequefio aimacén
Correo: expansion.undercolors@olsol.com
Web: www.olsol.com/undercolors

UnasPassion

Centros de manicura, pedicura y servicios de estética.
Linga d cosmeéficos propia

Origen: Espafia

Sede: Valencia

Unidades en Espafia: 2

Unidades asociadas: 1

Inversidn: Desde 26.000 euros + obra civil
(para 60 m2) (11.700 euros para rincon)
Superficie minima: 40 m?

Correo: central@onglespassion.com
Web: www.onglespassion.com

Utopik

Servicios de restauracidn

Origen: Esparia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia: 1

Unidades asociadas: 0

Inversidn: Desde 145.000 euros
Superficie minima: 60 m?

Correo: xilincheta@beneconomistes.es
Weh: www.restauranteutopik.com

Valor Chocolaterias
Hosteleria (chocolateria y bomboneria)

Origen: Espafia

Sede: Villajoyosa

Unidades en Espafia: 38

Unidades asociadas: 32

Inversidn: 1500 euros por m2

Superficie minima: 150 m2

Correo: chocolaterias@valor.es

Web: www.valor.es

Vellatelia

Estética avanzada

Origen: Esparia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 2

Inversicn: 60.000 euros (para 75 m2)
Superficie minima: 50 m?

Correo: franquicias@vellatelia.com
Web: www.vellatelia.com

Velloestética
Centros de estética avanzada
Origen: Espafia

Sede: Valencia

Unidades en Espafia: 5

Unidades asociadas: 3

Inversidn: 22.000/25.000 euros + obra civil
(para 35 m?)

Superficie minima: 35 m?

Correo: franquicia@velloestetica.es
Web: www.velloestetica.es

Velvet

Centro de estética, aparatologia, medicina estética
Jterapias naturales

Origen: Espafia

Sede: Santander

Unidades en Espafia: 1

Unidades asociadas: 0

Inversidn: 64.000 euros (para 60 m?)
Superficie minima: 45 m2

Correo: info@centrovelvet.com
Web: www.centrovelvet.com

Viajes Carrefour
Agencias de viajes

Origen: Francia

Sede: Alcobendas

Unidades en Espafia: 277 (+ 130 asociadas
(con su propia marca))

Unidades asociadas: 201 (+ 130)
Inversi6n: 18.000 euros + obra civil + IVA
(3.000 euros + IVA para agencias existentes)
Superficie minima; 30 m2

Correo: es_viajes_asociados@carrefour.com
Web: www.carrefour.es/viajes

Viajes Ecuador
Agencia de viajes

Origen: Espafia

Sede: Liucmajor

Unidades en Espafia: 366

Unidades asociadas: 292

Superficie minima; 35 m2

Correo: desarrollo@globalia-corp.com
Web: www.viajesecuador.com

Viajes Zafiro
Agencias de viajes

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 5
Unidades asociadas: 3
Inversidn: 15.000/20.000 euros + obra civil
(para 50 m2)

Superficie minima; 45 m2
Correo: jimendez@viajeszafiro.es
Web: www.viajeszafiro.es

Vibo Viajes

Agencia de viajes

Origen: Espafia

Sede: Palma de Mallorca

Unidades en Espafia: 900

Unidades asociadas: 320

Inversi6n: 30.000 euros + VA (para 50 m?)
Superficie minima: 40 m2

Correo: franquicias@viajesiberia.com
Web: wviw.viajesiberia.com

Vibro Slim & Fit

Servicios exclusivos de adelgazamiento y remodelacién
corporal

Origen: Espafia

Sede: Madrid

febrero 2013 e En Franquicia m



-

Unidades en Espafia: 3

Unidades asociadas: 0

Superficie minima: 75 m2

Correo: bpascual@vibro-fitness.com
Web: www.vibro-fitness.com

Vid Latinos

Salas de azar, piano bar, sport bar y gran café
Origen: Espafia

Sede: Campanillas

Unidades en Espafia: 15

Unidades asociadas: 5

Inversidn: 1.200.000 euros (para 600 m?)
Superficie minima; 600 m?

Correo: expansion@grupovid.com

Web: www.grupovid.com

Vilma Stoned
Tiendas de abalorios

Origen: Espafia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia; 8

Vitaldent

Clinicas odontoldgicas

Origen: Espafia

Sede: Las Rozas

Unidades en Espafia: 373

Unidades asociadas: 256

Inversidn: 480.000/620.000 euros (para 200 m?)
Superficie minima: 200 m2

Correo: expansion@vitaldent.com

Web: vww.yitaldent.com

VivaFit

Gimnasios y nutricion para mujeres
Origen: Portugal

Sede: Mostoles

Unidades en Espafia; 3

Unidades asociadas: 1

Inversidn: 120.000 euros (para 160 m?)
Superficie minima: 160 m2

Correo: franquicia@vivafit.net

Web: www.vivafit net

Wogaboo

Restauracidn

Origen: Esparia

Sede: Alcobendas

Unidades en Espafia: 6

Unidades asociadas: 0

Inversidn: 1.425 euros por m2 (para 150 m?)
Superficie minima: 150 m2

Correo: contact@wogaboo.com

Web: www.wogaboo.com

Woman 30

Centros de salud y cuidado personal para la mujer
Origen: Espafia

Sede: Sevilla

Unidades en Espafia; 6

Unidades asociadas: 5

Inversidn: 50.000 euros + obra civil (para 200 m?)
Superficie minima: 180 m2

Correo: expansion@woman3(.es

Web: www.woman30.es

Unidades asociadas: 21

Inversi6n: 120.000 euros (para 80 m?)
Superficie minima: 80 m2 (20 para almacén)
Correo: info@yamamay.es

Web: www.yamamay.com

Your Hair

Peluqueria y estética

Origen: Espafia

Sede: Cérdoba

Unidades en Espafia: 1

Unidades asociadas: 0

Inversidn: 45.000 euros + obra civil (para 90 m?)
Superficie minima; 60 m

Correo: encami@yourhairestiistas.com

Web: www.yourhairestilistas.com

Yves Rocher

Cosmeética natural y
tratamientos de estética

Origen: Francia FRANCE

YVES ROCHE

Sede: San Fernando de Henares

Umdad?s asaiatas: 6 Volaria Travel u_ Primeras unidades: 1978 (propia)/1980
Inversidn: 29.000 euros + obra civil + IVA (para 25 m?) Agencia de viajes Consultorfa % {asocads)

Superficie minima: 20 m2 Origen: Espafia de marketing digital &'&J U SI Unidades en Espafia: 180

Correo: franquicias@vilmastoned.com Sede: Alcoy Origen: Canadd Unidades asociadas: 149

Web: www.abalorios.com

Vitalia Centros

Centros de dia para

Dersonas mayores %%Vltalia

Origen: Espaia
Sede: Madrid
Primeras unidades: 2004 (propia)/2007
(asociada)

Unidades en Espafia: 35

Unidades asociadas: 33

Duracin del contrato: 10 afios
Inversidn: 368.000 euros (para 500 m?)
Derecho de entrada: 35.000 euros + IVA
Superficie minima: 500 m?

Poblacidn minima: 100.000 habitantes
Contacto: Federico Cortina

Teléfono: 91 758 8130

Correo: franquicias@vitalia.com.es
Web: www.italia.com.es

vitalia

E En Franquicia * febrero 2013

Unidades en Espafia: 42
Unidades asociadas: 40
Inversidn: 14.900 euros + obra civil
(solo tramitaci6n: 5.900 + IVA)
Superficie minima: 30 m?

Correo: central@volariatravel.com
Web: www.volariatravel.com

Wall Street Institute
Ensefianza de inglés para adultos

Origen: ltalia

Sede: Madrid

Unidades en Espafia: 7

Unidades asociadas: 5

Inversion: 150.000 euros + IVA (para 200 m?)
Superficie minima: 200 m2

Correo: jose. pessoa@wallstregtinstitute.es
Web: www.wallstreetinstitute.es

Wasabi Sushi Bar
& Restaurant
Restauracidn tematica japonesa
Origen: Espafia

Sede: Palma de Mallorca

Unidades en Espafia: 5

Unidades asociadas: 1

Inversidn: 140,000 euros (para 80 m2)
Superficie minima: 60 m?

Teléfono: 971104917

Correo: gerencia@wasahigroup.es
Web: www.wasabigroup.es

Sede: Madrid

Primeras unidades: 2004 (propia)/2004 (asociada)
Unidades en Espafia: 23 operadores sin local
Unidades asociadas: 22

Unidades en el extranjero: Més de 1.000
Duracidn del contrato: 5+ 5 +5 + 5 afios
Inversidn: Solo derecho de entrada (sin local)
Derecho de entrada: 39.700 euros + IVA
Superficie minima: No necesita local
Contacto: Noemi Medina

Teléfono: 91 789 34 54

Correo: info@wsi-franquicia.es

Web; fww.wsi-lranquiuia.es

Yamamay

Venta al por menor de lenceria, ropa de bafio,
10pa de noche, accesorios y beauty

Origen: [talia

Sede: Barcelona

Unidades en Espafia: 33

Unidades en el extranjero: 2.000
Duracidn del contrato: 7 afios
Inversidn: 50.000 euros

(opcidn de mercancfa en depdsito)
Derecho de entrada: 5.000 euros + IVA
Superficie minima; 70 m?

Poblacin minima: 40.000 habitantes

Contacto: Nuria Rujas Maroto
Teléfono: 91 678 84 84
Correo: expansion@yrnet.com
Web: www.yves-rocher.es

Zeropelo Clinicas
de Fotodepilacion
Clinicas de fotodepilacidn

Origen: Espafia

Sede: Vilanovai la Geltrd

Unidades en Espafia; 3

Unidades asociadas: 2

Inversidn: 30.000 euros + obra civil (para 50 m?)
Superficie minima: 50 m2

Correo: montse.alba@zeropelo.es

Web: www.zeropelo.es
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gSabe como preparar un business plan?
¢ .onoce los requisitos necesarios para
~que un negocio sea franquiciable?
¢Tiene claros sus derechos y

" gebligaciones como franquiciado?
nsando en internacionalizar

¢E éf
'S su empresa?

-
ONOZCA LAS OPORTUNIDADES DETEMPRENDIMIENTO?
AUTOEMPLEO E INVERSION'QUE OFRECE -_a';;um:uu.a- Cl#
L ]

SALON MIEMERESAS
osidias dedicados al 'emprendeuor,
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CONSIGA AQUI HAGA CLIC AQUI
SU ENTRADA PARA OBTENER
MAS INFORMACION

Salén MiEmpresa
12 y 13 de febrero

Palacio de los Deportes de Madrid
Avda. de Felipe Il s/n

Para mas informacion: Teresa Zamora

Barbadillo y Asociados es
partner Unico de franquicia teresa.zamora@bya.es - 91 444 95 82
del Salon MiEmpresa 913096515 - bya.es




¢ Tiene el franquiciadow
alguna indicacion que
hacer sobre la politica’de
contratacion y salarial de
unsfranquiciado?

Enrique Solan

En principio, no. La politica de contra-
tacion y salarial la determina el emplea-
dor, es decir, el franquiciado. Sin em-
bargo, el franquiciador podra sugerir
normalmente aspectos que pudieran
influir, por su experiencia, en el buen
manejo y gestion del negocio, tanto en
cuanto al tipo de contrato como sobre
los costes maximos que dichos emple-
os deberfan ocasionar. En cualquier ca-
so, seran recomendaciones dignas de
tener en cuenta, pero no imposiciones.

¢Es recomendable
permitir al franquiciado
la introduccion, hasta un
limite, de productosique
adquiera libremente en
suszona geogrdficd?
Esther Lopez

En mi opinidn, sin poder valorar aqui

cuestiones especificas que pudieran in-
fluir en dicha decision, esa posibilidad
es positiva hasta un limite, como usted
indica. Cuando un producto es muy
perecedero y poco trascendente para la
actividad, y su suministro centralizado
complica en exceso la operativa del ne-
gocio o su rentabilidad, pareceria acon-
sejable dejar libertad al franquiciado
para un suministro local. Sin embargo,
eso no quiere decir que deba ser nece-
sarlamente un aprovisionamiento in-
controlado para el franquiciador.

¢Es normal que una

franquicia que vende
productos supuestamente
exclusivos cobre un canon

assuis franquiciados?

Maria Narviez

Supongo que se refiere al canon de
mantenimiento o royalty, puesto que el
de entrada, de haberlo, no tiene que ver
tanto con el tipo de franquicia (produc-
to o servicio) como con el grado de for-
macion inicial que el asociado vaya are-
cibir y con el prestigio de marca ya ad-
quirido.

El asesor
de franquicias

Puede enviar sus dudas o
preguntas sobre cualguier asunto
relacionado con las franquicias a

s.barbadillo@bya.es.
Santiago Barbadillo,

director general de la consultoria
Barbadillo Asociados, respondera
personalmente a las cuestiones
planteadas.

En cuanto al canon de manteni-
miento, efectivamente no parece muy
normal, aunque habrfa que analizar
con datos el porqué de su imposicién
cuando existe un producto propio que
normalmente propiciaria la rentabili-
dad del franquiciador por medio del
margen comercial incorporado en el
mismo. Una posible explicacion po-
dria ser que dicho margen fuera muy
escaso, como consecuencia de querer
ofertar a sus franquiciados articulos a
Costes muy competitivos.

Si una franquicia no requiere local, como muchas de
sexvicios, jes posible determinar zonas de exclusividad?

José Luis Fran
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AR Desde luego que es posible. Se determina en esos casos la zona geografica en la
S oL . . ; s 3 »
ﬂ AN que el franquiciado ejercera su actividad comercial. Otra cuestion
2 S

es que sea recomendable. Esto solo podra saberse analizando cada

caso individualmente. Hay varios aspectos a favor y en contra de este tipo de
limitaciones geograficas que Gnicamente podremos sopesar teniendo en
cuenta la actividad y el criterio con el que el franquiciador quisiera gestionar
dichas acciones y los posibles solapamientos entre franquiciados y la actividad de

la propia central. Es imposible dar una opinion valida globalmente en este sentido.

m En Franquicia ¢ febrero 2013



;Quieres mas inforr %\
de pe

- Informe-85 franquicias de: Informética-§ ==

Papeleria  Productos especializados

Transporte-Mensajeria  Venta aulomatlca :
= | Portada: La mercancfa no se paga hasta "'

(ue se vende. 44 ensefias que dejan el
género en depdsito alos franquiciados
Estrategias: Macson « T&M

EYHATE] | © Panaderias  Pizzerias © Supermercados ‘

o Tiendas-Gegustaifn

Portada: Frangicias globales. L5 cadenas | 1

2| operativas en Espafia que: Iien{an presencia
en més palses A
Estrategias: Oro Cash Opuze Soluciones

|N° 146 - Septiembre-Octubre de 2012 l\%

—— “ =1 Informe-89 franquicias de: Bistteria ¥

vl | = Cosmética = Joyeria © Peluquenas

Portada: 10 emprendedores frente ala

4USiejem
\I :

Informe-83 franguicias de: Calzado ml" a[Jfe

« Complementos de moda  Cosmefica
© Texil y decoracion del hogar |
Portada: Negocios desde casa. Cuando

- | €l saber no ocupa lugar. Datos econdimicos |
7| y de contacto de las 91 franguicias que o ﬂ

necesitan Iocal

| = Regalos « Offas uendaszadas i
= | Portada: Las dudas més polémicas de los
“ g franquiciados. 38 preguntas sensbles‘sob

marca. Cadenas  (ue tienen ms de 100 | -
— umdades en Espana .

Estrategia: Dioﬁs Greek Restaurant

3 | anquiciados que creen més puesios de rbejo

3| = Moda nupcial ]
A | Portada: Genética resistente  la crisis.

expenenma 101 ensefias que refleren
| candidatos sin vicios adqumdos en otroé
negocios

‘Estrategias: Café & Té » Caredent

0§ 113conceptos que funcionan (nicamente

m !J conel franqulclado

. ajes-D|etet|ca Herborlstenas Educacion] .
|nfant|| Ensefianza-Formacin  Idiomas | &

= Ocio ® Parafarmacias
Portada: Generadores de empleo. Los

Elige tu negocio entre 44 marcas de:
= Moda genérica = Moda masculina

o= | Franquicias que se han creado a partir de 2008
Entrevista: José Muiiz, fundadory
gerente de Peggy Sue's '
Estrategia: Cafetal Club

100 ofertas
S de autosmploo
g 40 franquicia

Informe-80 franquicias de: Agencias
| inmobiliarias « Mobiliario-Decoracion
Portada: Entrada libre. 140 cadenas no

A | cobran derecho de adhesion a los

i 4 g

franquiciados
Estrategias: Bye Bye Pelos « Chiguiboy

—1 Informe-99 franquicias de: Administiacion
defincas « Areglos de ropa » Negocios del
automdvil « Reciclaje  Servicios especializados
 Senvicios legales © Tintorerfas-Lavanderias
Portada: Potencia de crecimiento. Las
marcas con mas expansion nacional. Datos
de contacto y webs de 151 franquicias
Estrategias: Yves Rocher « Ordning & Reda

Elige tu negocio entre 58 marcas de:

~| = Cocina = Mobiliario-Decoracion

< Textil y complementos del hogar

Portada: 100 ofertas de autoempleo en

franquicia. Informaci6n de contactoy webs

|| Entrevista: Vincent Melice, director

general de Yves Rocher
Estrategia: Momi & Toy's
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MARZO N°151 Negocios probados

15 Solo las franquicias de mads éxito y prestigio
son un negocio probado”, leo en una web

con bastante predicamento entre los em-
prendedores. A la contundencia de la tesis,
sigue una breve explicacion que identifica
uerC‘o “éxito y prestigio” con reconocimiento de la
marca, tiempo que la ensena lleva en el mer-
cado —aunque no se determina cuanto es el
ideal- y numero de establecimientos —tam-
]oco se concreta cuantos son suficientes—.

Los argumentos tan categoricos, ademds de
peligrosos porque siempre existe la excep-
cién que no confirma la regla, suelen ser po-

co precisos y, por todo ello, muy
desaconsejables.

Por lo general, en el sector se en-
tiende que la franquicia es un mo-
delo de negocio probado cuando
m ‘ ha verificado la eficacia de su con-
Il RREE - .~ | cepto en las mismas condiciones
M ~ que luego van a repetir los fran-

Al LR
g hi
franquicia y, a fin de cuentas, lo

> Pz D o8
que el franquiciador vende a sus franquicia-

ESTRATEGIA dos.

Sin embargo, no todas las ensefias comien-
Th K 'f zan de este modo, y las hay que aprovechan

e nl e un buen momento de mercado y un nicho
innovador. Si esperan demasiado tiempo ex-
perimentando y comprobando, quizd pier-

quiciados. Para ello se necesita,
como minimo, un centro piloto
—normalmente propio-, donde la
actividad se somete a examen. Es-

Nieves Garcia A
Bautist (@ Practica otorga un saber hacer

nevesguda®@haes que constituye la esencia de la

» El bufé de precio fijo llega a los cortes

argentinos cocinados sobre la tradicional dan el tren, el franquiciador y sus asociados.
parrilla al carbdn. Con bebida y postre

Es interesante saber si la central cuenta
con algiin centro donde probar novedades
Y también hay marcas que cumplen los re-

quisitos que apunta la web antes menciona-
da —reconocimiento, tiempo y puntos de

venta—, que con los afos se quedan en nada
por motivos multiples, como una mala ges-
tion o falta de adaptacion a los cambios.

EN PORTADA o B Al final, cuando se trata de comprobar la vo-
- DIRECTORIO cacion .ensayistica del frar.lquiciador, si que

N egoc‘os resulta interesante saber si la central cuenta
= p- Negocios selectos. Webs, datos con algin centro piloto donde probar nue-

de Iargo recorrldo de contacto y econdmicos de mas de vos productos o servicios. Y esto vale tanto
un centenar de redes que buscan para las marcas reconocidas como para las
franquiciados Gt ernpevaL. 23

P Ensefias que mantienen la red de fran-
quicias desde hace al menos tres lustros

E En Franquicia e febrero 2013
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Oficinas

en Espana

Madrid
Barcelona
Bilbao

Oficinas
Internacionales
Alemania

Brasil

Estados Unidos
Finlandia
Francia
Holanda

Italia

India
Marruecos
Méjico
Portugal

Reino Unido
Suecia

2 Wiombeo fundador de C/ Alcald, 128 - 1* Planta * 28009 Madrid
A ég%ﬁ%(%(s) I C N Tel.: 91 309 65 15
= P Fax: 91309 28 48 * E-mail: a.cliente@bya.es
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