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Franquicia: puente comercial
entre Espana y Venezuela

o ha vuelto a hacer. La franquicia ha conseguido

de nuevo acercar las relaciones comerciales entre

Espafia y algun pais extranjero. Si hace tan sélo

dos meses estas paginas se hacian eco del

convenio que la Asociacion Espafiola de
Franquiciadores habia alcanzado con la Asociacion de
Chinos en Espafa -para promover la llegada de cadenas
espafiolas al gigante asiatico y la entrada de chinos en
franquicias que operan en Espaiia- en esta ocasion nuestra
publicacion recoge la nueva era comercial a la que aspiran
Espafia y Venezuela gracias a las franquicias.

Una nueva era que ha comenzado tras el acuerdo al que
han llegado la Asociacion Espafiola de Franquiciadores, la
Camara Venezolana de Franquicias (Profranquicias) y la
Céamara Venezolano Espafiola de Industria y Comercio
(Cavespa), con el objetivo de promover y facilitar el
intercambio comercial entre empresas franquiciadoras y
franquiciados de ambos paises.

Si empezamos por Espafia, este acuerdo permitira que las
cadenas espafiolas que ya estén o quieran estar en
Venezuela dispongan de mas informacién sobre la situacion
del pais, del sector al que se dedican o de la zona geografica

en la que planean implantarse. Segun fuentes consultadas
por esta revista, las cadenas espafiolas que mas opciones
tienen de desarrollo en Venezuela son las de moda y
hosteleria, aunque también las vinculadas al segmento
inmobiliario, al hogar o a la informatica.

Por ciudades, las que mas interesan a nuestras ensefias
en Venezuela son Caracas, que tiene cerca de siete millones
de habitantes; Maracaibo, con cuatro millones de personas
censadas; Valencia, con una poblacion cifrada en 2,5
millones de personas; y Barquisimeto, con 1,5 millones.

Si, por el contrario, vemos ese acuerdo desde un prisma
mas venezolano, el pacto agilizara la llegada de ciudadanos
de aquel pais al nuestro, que lleva afios siendo uno de los
destinos preferidos por inversores y emprendedores para
instalarse fuera de su lugar de origen y aferrarse a la
franquicia como modelo de negocio y de vida.

En Espafia, las fuentes consultadas estiman que los
sectores que mas tiron podrian tener para los venezolanos
son la hosteleria y los relacionados con el culto al cuerpo
como las cadenas de estética, de belleza o los gimnasios.
Madrid, Barcelona y Valencia son los destinos que mas
interés despiertan.
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El 16 de febrero arranca en Las Palmas el calendario de las ferias Franquishop. Sevilla acogera el
8 de marzo otra cita y Barcelona el 22 de ese mes. Zaragoza lo hara el 6 de abril, Murcia el 11 de
mayo, Malaga el 7 de junio, Madrid el 22 de septiembre y Valladolid el 5 de octubre.

/‘ ‘Franquishop Las Palmas’ (Islas Canarias)

Galicia. La ciudad de Vigo acogera durante dos jornadas franquiciadores y potenciales franquiciados
interesados en unirse a este sistema de negocio, especialmente en la zona noroeste del pais.

‘Franquiatlantico’ - Vigo (Galicia) 2 il
Los dias 24 y 25 de febrero del afio préximo el sistema de franquicias nacional tiene una cita en

sistema de franquicias, donde se daran a conocer las ultimas tendencias de este modelo de nego-
cio en nuestro pais y se podra hacer balance de la marcha del sistema en el primer semestre.

1 H ) =
BizBarcelona’ (Cataluna)
La Ciudad Condal celebrara del 31 de mayo al 1 de junio la BizBarcelona, un salén consagrado al

‘Franquishop’ - Malaga (Andalucia)

El 7 de junio, la ciudad de Malaga acogera la celebracion de un nuevo Franquishop con marcado
caracter andaluz. La previsién es que como todos los demas salones que llevan este nombre, éste
se celebre durante una sola jornada.

‘Frankinorte’

El proximo mes de septiembre, Bilbao se vestird de nuevo de gala para acoger una nueva edicién
de la feria Frankinorte, dedicada a dar informacién de las cadenas que operan bajo el régimen de
la franquicia en la zona norte de la Peninsula, con especial hincapié en el Pais Vasco.




Expediente

Documento informativo en el que
se da al franquiciado toda la
informacion que, segun lo
establecido en el articulo 62 de la
Ley 7/1996 y en el Real Decreto
2485/1998, tiene derecho a recibir
antes de firmar el contrato de
franquicia. En esos papeles se da
informacion referente a datos de
registro de la marca, evolucién de
la cadena incluyendo locales
cerrados, participaciones en el
capital social, inversion a realizar,
obligaciones financieras, etc.

Prorroga del contrato

Ampliacién del periodo

de validez del contrato

de franquicia.

Por lo general, esta prorrogacion
suele ser expresa

y debera ser comunicada

y aceptada por ambas partes
con una antelacion acordada.
Otros contratos plantean

una prorrogacion automatica
siempre que no exista

una comunicacion

en contra con una

antelacion preestablecida.

EL ABC DE LA FRANQUICIA

elEconomista I Franquicias

Precontrato

Documento que otorga al firmante
un derecho de reserva de

una zona y la posibilidad de
adquirir una franquicia

que podra explotar en exclusiva
en la misma.

Se trata de un acuerdo

de intencién que las partes firman
con el fin de realizar una serie

de analisis y acciones
precontractuales en base a las
cuales determinar la viabilidad

de explotacion de la franquicia

y adoptar una decision definitiva.

Emplazamiento

Ubicacion fisica de la unidad
franquiciada. Su localizacion suele
plantearse como una accién
conjunta del franquiciador y el
candidato a franquiciado y suele
llevarse a cabo con caracter
precontractual. Se realizara de
acuerdo a las especificaciones
mercadolégicas del franquiciador y
para su busqueda se tendran en
cuenta factores como la
demografia, la densidad del trafico,
la accesibilidad, la localizacion, la
estructura minorista del entorno...
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FELIX

REVUELTA

Presidente de Naturhouse

GEMA BOIZA

Faltan pocas semanas para que Naturhouse cumpla un cuarto de siglo en el
mercado espafol. Un tiempo en el que esta firma de dietética y nutricion ha
llegado a 32 paises tejiendo una red formada por cerca de 2.400
establecimientos propios y franquiciados. Ahora, a punto de celebrar sus 25
anfos, su presidente y fundador Félix Revuelta ha compartido con
elEconomista Franquicias qué planes ha disefiado tanto dentro como fuera
de Espana. Si en nuestro pais Naturhouse aspira a cuadruplicar su peso y
llegar hasta las 2.000 tiendas -en los préximos dos afios Revuelta calcula
sumar unos 150 mas- mas alla de nuestras fronteras el objetivo pasa por
consolidar el negocio en Estados Unidos, Reino Unido y Alemania, y a medio
o largo plazo desembarcar en otros mercados como Canada y Australia. La
meta maxima es, segun Revuelta, “ser lideres en el mundo” para lo que
calcula que seria necesario “contar con 7.000 locales”.

¢Como ha ido 2016 y como pretende cerrar el afio la compaiiia?

Este afo, pese a todas las incidencias de los mercados, como los atentados
en Francia, la crisis politica en Espafa y la problematica europea, no nos
podemos quejar porque vamos a acabarlo en positivo tanto en ventas como
en beneficios, lo que es un éxito. En concreto, en ventas vamos a cerrar el

"El techo de Naturhouse esta en 2.000 tiendas en Espafha
y, como poco, 7.000 en el mundo”’
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afo con mayor nivel que el afio pasado, con un crecimiento similar al de
septiembre [un 3,4 por ciento mas, hasta los 76,6 millones de euros].

Hasta el tercer trimestre ese crecimiento viene de la buena marcha de la

compaiiia en los principales paises para Naturhouse, incluido Espaia.
¢ Sigue mejorando la situacién de la firma en nuestro pais?

Si, Espafa esta creciendo. jYa era hora! Y creo que en 2017 esa tendencia
seguira asi. Vamos a ver si los politicos no lo estropean...

¢Qué planes tiene Naturhouse para Espafa en los préoximos afos?
Queremos crecer en nimero de unidades y llegar a los huecos que tenemos
en el mercado. Con la crisis hubo muchos vacios que hicieron imposible dar
servicio a todos los consumidores. Antes de la crisis teniamos previsto una
tienda por cada 20.000 habitantes, pero con ella, esos numeros no salian.
Ahora que Espafia empieza a crecer, nos gustaria retomar ese plan.

1

“En Espana,
queremos tener

una tienda por

cada 20.000
habitantes”

“Buscamos
zonas con

desempleo,
como Canarias
o Andalucia”

¢ Qué leccion ha sacado Naturhouse de la crisis?

Creo que ahora estamos mejor que en 2007 en cuanto a puntos de venta.
Hemos crecido con menos tiendas de las que teniamos antes, lo que indica
que la media de ventas por tienda ha subido. ¢ Por qué? Por dos razones:
porque hemos mejorado puntos de venta tanto de franquiciados como
propios. Nosotros hemos cubierto este afio la oportunidad de estar en
algunos de los buenos locales que con la crisis se quedaron vacios y de
entrar en centros comerciales en los que antes no habiamos podido porque
no habia espacio y los precios eran de locos.

¢Cual es el plan de expansion para 2017 en Espaina?

Queremos ser sensatos, no optimistas, e ir con tranquilidad para abrir unos
150 locales en los préximos dos afios en Espafia. Nosotros tenemos facilidad
de abrir tiendas porque son tiendas pequefas y de autoempleo, y cuando la
economia empieza a animarse un poquito el emprendedor también se anima.
Y encima hay oferta de locales y el crédito fluye.

¢Qué busca la compaiiia: locales a pie de calle o en centro comercial?
Ambas cosas. Ahora hay mas posibilidades en ambas partes que antes. Es
verdad que sigue siendo dificil encontrar buenos locales en centros
comerciales pero a diferencia de antes, ahora se encuentran.

¢En qué zonas geograficas quieren ganar peso?

Queremos estar mas presente en las zonas rurales, que es donde hubo el
mayor numero de cierres durante la crisis. Buscamos también zonas de
mayor problematica de desempleo como Andalucia. Canarias, también muy
afectada por la crisis, es otra zona donde vemos posibilidades de abrir.

¢Donde esta el techo del crecimiento de Naturhouse en Espaia?
El objetivo maximo es una tienda por cada 20.000 habitantes. El techo es
alcanzar las 2.000 tiendas en Espafia [ahora no alcanza las 600 unidades].

En esa expansion, la franquicia volvera a ser clave para Naturhouse.
¢ Qué piensa Félix Revuelta de la franquicia?

Hace anos de la franquicia se hablaba muy poco y se veia casi como un
timo. Claro que en paises como Estados Unidos o Francia, ti no puedes
hacer una franquicia si no tienes el modelo desarrollado y aqui eso si se
hacia. Bueno... y se hace.
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¢ Como se monta, seglin su experiencia, una franquicia?

En esto los objetivos han de ser alcanzables. La franquicia es ceder tu know
how de un negocio a un emprendedor al que das una zona. Por eso, primero
hay que saber qué zona se da. Nosotros estuvimos cinco afios haciendo el
estudio de mercado de nuestra franquicia y vimos todas las variantes.
Primero con una tienda en Vitoria; luego con una en una zona turistica; luego
en un lugar para gente adinerada en Barcelona; luego en un pueblo de La
Rioja y luego en un barrio obrero, en Cornella, en Barcelona. Cuando vimos
que en todas esas variantes funcionaba nos lanzamos a franquiciar y hubo
afos en los que montamos 300 tiendas en Espafia. Por eso, al pensar en
montar 150 tiendas en dos afios me siento tranquilo. No es ninguna locura.

¢ Como se reparte la tarta de los locales entre propios y franquiciados?
Nosotros siempre tenemos locales propios, porque cuando los franquiciados
quieren dejar alguno lo cogemos durante un tiempo hasta que encontramos a
otro franquiciado que lo quiera recuperar. Nunca tenemos mas del 10 por
ciento de tiendas propias respecto al total.

¢Cuanto cuesta abrir una franquicia de Naturhouse?

Depende de lo que cueste el local. Entre 10.000 y 30.000 euros porque son
locales pequefios. Todos los que tengan mas de 50 metros suponen una
deseconomia: gastan mas luz, mas calefaccion... cuando no hace falta. No
tenemos canon de entrada. Sélo uno de 600 euros al afio que cobramos
para nuestras acciones de publicidad.

¢Cual es el perfil de sus franquiciados?
Sobre todo son mujeres. Tenemos hombres, pero muy pocos. Antes de la
crisis tuvimos inversores, pero lo que mas tenemos es autoempleo.

¢Cual es su proximo objetivo?

Quiero ser lider en el mundo. Para conseguirlo tengo que montar 7.000
tiendas. Ahora estamos en unas 2.400. Me queda mucho. Estamos
centrados en Estados Unidos, donde ya tenemos dos tiendas (la tercera
abrira sus puertas en los primeros meses de 2017) y donde hemos adaptado
nuestro concepto a un publico diferente del nuestro.

Cuando salen fuera, ¢lo hacen con master franquiciado?
En todos los paises con seguridad juridica, con muchos habitantes y mucha

“Nuestro objetivo

es llevar la marca

a otros mercados
como Canada
y Australia”

“En EEUU, sdlo
en Florida
podemos abrir
unas 1.700
tiendas”

“En Europa
estamos
‘peinando’
Alemaniay
Reino Unido”

renta per capita, el negocio lo cogemos nosotros y no un masterfranquiciado.
Solamente hacemos master en paises que no cubren esta caracteristica
como Republica Checa, Eslovaquia, Marruecos, Bulgaria...

De los paises que si tienen esa seguridad, ¢ a cuales quiere llegar?

A Canada y a Australia, pero cuando tengamos asentado el negocio de
Estados Unidos, aunque estamos trabajando ya en los registros sanitarios de
Canada. Australia estéd mas lejos... y no solo geograficamente.

¢ Cuando tendra afianzado el proyecto ‘Naturhouse Estados Unidos’?
Nuestro plan de desarrollo es de diez afios para estar en todo Estados
Unidos. Vamos a empezar por Florida, y cuando seamos fuertes alli
pasaremos a otro Estado. Nosotros hacemos como una mancha de aceite y
so6lo en Florida hay 30 millones de habitantes... jEso es como un pais!. Por
eso, para que te vean, a lo mejor tienes que abrir hasta 15 tiendas, pero dada
la poblacion, sélo en Miami podemos llegar a abrir 1.700 tiendas. Entrar en
ese pais fue ademas una de las razones por las que decidi entrar en bolsa.

¢Cuales fueron las otras dos razones de entrar en bolsa?

Que lo que tu has creado te lo reconozcan los inversores, y el protocolo
familiar. Con la salida a bolsa no se tiene por qué entrar en peleas. Para mi
es fundamental que lo que tu has hecho, lo que tu has creado no cree
problemas entre tus herederos.

De vuelta a Europa, ¢ qué paises interesan a la firma para crecer?
Estamos peinando mucho Inglaterra, donde estamos muy flojos, y Alemania.
Son los paises que pueden explotar. Francia es el pais mas importante de
Europa. Alli aprendimos que no teniamos que ir como una empresa
espaniola, sino como una empresa multinacional.

¢ Se plantea diversificar el negocio?
Estamos trabajando en ello. Tenemos productos para deportistas, el estreés, la
edad... aunque se nos conoce mas por las dietas de adelgazamiento.

¢ Como define Félix Revuelta a Félix Revuelta?

Como un chico de provincias que se fue a una capital grande y aprendio
mucho. Siempre digo que en esta vida hay que tener hambre. A dia de hoy
también. Creo que las oportunidades existen si se saben tomar.
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LLa Asociacion Espafnola de Franquiciadores ha [ spafia y Venezuela han encontrado en la franquicia u
Franquicias y con la Camara Venezolano-espano verdadero aliado para estrechar sus lazos ciales.

facilitar el intercambio comercial entre empresas ahora, los franquiciadores y los potenciale:
ambos paises contaran con el beneplacit

firmado, por parte espafiola, por la Asol
Franquiciadores (AEF) y, por parte venezolana, por la

GEMA BOIZA
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Las cadenas espaiiolas de hosteleria estan en la lista de las marcas con mas opciones de desarrollo en Venezuela, segiin datos de Profranquicias. ISTOCK

de Franquicias (Profranquicias), junto a la Camara Venezolano-Espafiola de
Industria y Comercio (Cavespa).

Un acuerdo que tiene como objetivo que inversores y emprendedores
venezolanos sigan llegando a Espafa para montar una franquicia o unirse a
alguna de las cadenas que ya operan en nuestro pais, y que las franquicias
espafiolas y los franquiciados espafioles puedan tener en Venezuela una
oportunidad para expandir su negocio fuera de nuestras fronteras.

“Venezuela vive momentos complejos, pero las crisis pasan y el pais volvera
a convertirse en destino claro de las franquicias extranjeras, especialmente de
las espariolas que siempre han mantenido presencia en el pais. Ello sin obviar
que incluso en plena crisis también surgen oportunidades para aquellos que se
atreven a buscarlas”, explica a elEconomista Franquicias Alfonso Riera,
consultor de la red internacional de Front Consulting para Venezuela y hasta
hace poco director de la Camara Venezolana de Franquicias.

Opciones para moda y hosteleria

Con cerca de 30 millones de habitantes y unos indices de consumo
tradicionalmente por encima del promedio de Latinoamérica, Venezuela
representa, segun matiza Riera, un pais “con gran potencial para los ramos

El gigante
norteamericano
es el pais que
mas franquicias
venezolanas suma

Madrid, Barcelona, Valencia, Pais Vasco, Andalucia y las Islas Canarias son las zonas donde los venezolanos apuestan por la franquicia en Espaia . ISTOCK

de la moda y la confeccion, ya que en Venezuela se confecciona muy poco y
la industria y la capacidad productiva de Venezuela se encuentra disminuida,
haciéndose necesario el incremento de la oferta de productos y servicios”.

Junto a la moda, Riera observa oportunidades para las franquicias
espafiolas consagradas a la hosteleria, “ya que Espafia se ha vuelto fuerte
en ese sector”.

Ademas de los anteriores, las marcas de nuestra bandera que podrian
encontrar caldo de cultivo para crecer en territorio venezolano serian aquéllas
que estén vinculadas a la ensefianza y la formacion, al inmobiliario, al hogar,
a la informatica, a centros de ocio e incluso a “algo completamente novedoso
para Venezuela como lo son las energias renovables”.

Marcas que segun ha explicado en una entrevista con nuestra publicacion
Alfonso Riera podran desarrollarse especialmente en las grandes ciudades
de Venezuela.

En esa lista figuran la Capital del pais -Caracas-, que tiene cerca de siete
millones de habitantes; Maracaibo, con cuatro millones de personas
censadas; Valencia, con una poblacién cifrada en 2,5 millones de personas; y
Barquisimeto, con 1,5 millones. A éstas se unen -sostiene Riera- otras cuatro
ciudades que rondan el millén de habitantes.
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“Esta descentralizacion poblacional hace de Venezuela un mercado
atractivo para la expansion de redes comerciales como las franquicias”,
mantiene el directivo. “Cuando el pais se enrumbe al desarrollo, todos
querran venir. La pregunta es: ¢ quién se atreve a sacar ventajas entrando
antes?”, responde al ser preguntado por qué Venezuela deberia ser una
opcion que los empresarios espafoles debieran contemplar para expandir
sus negocios en vista de la inestabilidad econdmica y politica que vive el
pais. “Venezuela siempre fue un gran mercado y seguro que lo volvera a ser.
Es un pais enganchado al sistema de franquicias, con mas de 553 empresas
franquiadoras entre las venezolanas y las extranjeras. Hasta poco antes de la
profundizacion de la crisis, Venezuela era el cuarto -incluso a veces el tercer-
pais con mayor niumero de ensefias y numero de unidades franquiciadas
abiertas en Latinoamérica, después de Brasil y México, y muy cerca de
Argentina”, matiza.

Segun los datos de Riera, Espafa es el segundo pais extranjero con mayor
numero de franquicias en Venezuela, con un total de 28 redes, quedando asi
solo por detras de Estados Unidos, que cuenta con 103 marcas en el pais.
Las cifras del presidente de Profranquicias también indican que Espana tiene
en la actualidad mas de 560 tiendas abiertas operando bajo el régimen de
franquicias en el pais y generando mas de 5.600 empleos directos.

Espafia: un ‘eldorado’ para los venezolanos

Unas cifras que previsiblemente aumentaran tras la firma del acuerdo entre la
AEF y Profranquicias. La otra pata de ese pacto es la que protagonizan los
venezolanos en Espafia, donde llevan afios viniendo para invertir en nuestras
franquicias. “Es una realidad que la diaspora venezolana, con cerca de dos
millones de emigrantes en los ultimos afos, convierte a nuestro pais en el
mayor exportador de franquiciados o franquiciadores del mundo hoy dia.
Muchos han migrado a Espafia y han adquirido franquicias como una via de
instalar negocios con riesgos mas reducidos. Gastronomia o restauracion y
moda y confeccion han sido los rubros mas comunes”, explica Riera.
Sectores a los que Eduardo Abadia, director gerente de la AEF, suma
aquellos que tienen que ver con “el culto al cuerpo y la belleza, como la
depilacién, los gimnasios o las peluquerias”.

Dentro de Espanfia, a quien Riera califica como la entrada natural de las
franquicias latinoamericanas, incluyendo las venezolanas al mercado
europeo, el directivo identifica las ciudades mas pobladas y de mayor
consumo las que mas interesan a los franquiciados o franquiciadores que

ISTOCK

apuesten por la franquicia en Espafa. Entre ellas se encuentran Madrid,
Barcelona y Valencia, aunque segun Riera “también hay interés en otras
zonas, por ser origen de mucha de la emigracion espanola que llegd a
Venezuela en tiempos pasados y con las que existen lazos hasta familiares,
como las Canarias, el Pais Vasco y Andalucia”. Segun ha matizado a esta
publicacion Eduardo Abadia, el primer gran evento en el que se podra
evaluar el peso de este acuerdo y ver cémo esta funcionando sera
Expofranquicia -previsto para abril en Ifema, en Madrid-.

Dentro de esa feria de franquicias de la capital habra un pabellén
institucional, con representantes de la AEF, de Profranquicias y de Cavespa
que servira de punto de encuentro de los venezolanos y de los espafoles
que quieran estrechar lazos mediante la franquicia con Venezuela.

Segun matiza Eduardo Abadia, el acuerdo firmado con Venezuela podria
ser la antesala de otros de este tipo con otros paises de América Latina,
como por ejemplo Guatemala, Uruguay, Colombia o Argentina.
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De local a internacional: la
franquicia se adapta al mundo

rse fuera de su pais de origen para una organizacion de

franquicia no siempre es facil. Hay diversas maneras y

modelos de franquicias que se han estado moviendo en

las ultimas décadas. El aspecto clave es pensar con

anticipacion y decidir sobre una estrategia de
internacionalizacion.

Afinales de los 90, Michael Porter ya estaba mencionando
que las compafiias habian dejado de pensar estratégicamente.
Estaban buscando un retorno rapido en sus inversiones y
muchas empresas y franquicias estaban copiando lo que los
demas estaban haciendo.

Esto fue y sigue siendo la tendencia en la franquicia. Una
estrategia del “yo también” se puede observar con muchos
franquiciadores. Muchos franquiciadores al principio ven la
internacionalizacion de su franquicia sélo a corto plazo y, como
objetivo principal, irse fuera de Espana, para reducir los costes
y aumentar los beneficios rapidamente sin ningiin pensamiento
estratégico.

Hemos visto muchos franquiciadores espafoles en los
Ultimos afios que se van a Latinoamérica pensando que va a
ser muy facil y que van a facturar mucho.

Cuando hablamos de cuestiones estratégicas de la

franquicia en el extranjero se tiene que pensar primero en
términos de geografia. El enfoque del mercado escogido
tendra un impacto directo en todas las operaciones del
franquiciador y en todos sus equipos.

La internacionalizacion en el mundo de las franquicias esta
en auge econdémico y estamos en medio de una nueva
revolucion impulsada por la globalizacion y la tecnologia.

En Espafia, las cosas empiezan a cambiar y la franquicia
espaniola tiene mucho potencial, ya que es mas flexible que la
tradicional anglosajona. De hecho, varios empresarios
espafioles en franquicia o en licencia estan triunfando fuera de
Espana. La franquicia espafiola es muy timida a la hora de ir
fuera al principio, pero una vez que se tienen uno o dos paises
abiertos estan mas dispuestos culturalmente a atreverse en
paises mas lejanos y con crecimiento.

Las cuestiones estratégicas son completamente diferentes
de las cuestiones tacticas o de las cuestiones operacionales.

Por ejemplo, algunas franquicias habian planeado hace ya
mucho tiempo que habia una manera estratégica de
expandirse. Podemos observar que los franquiciadores
exitosos o licenciantes deben mucho al equipo directivo.

Uno de los primeros pasos del analisis es el posicionamiento




geografico de la franquicia y los aspectos socioeconémicos
que influirian en qué territorios abordar primero. Estas
preguntas se tienen que hacer al principio: ¢ Vale la pena abrir
0 buscar un master en México o es mas facil y mas légico
empezar por Bélgica? ;Es mejor ir a Marruecos que esta al
lado o empezar directamente por Emiratos Arabes Unidos?

Nuestro mundo esta cambiando y Asia y Africa son territorios
increiblemente atractivos para las franquicias o las licencias,
hay menos competencia para las franquicias espafiolas,
mucho crecimiento y, repito, la mentalidad espafiola se adapta
muy bien a estos paises. Veo un gran potencial para el futuro
en estas dos zonas. Las proximas décadas se veran
dramaticos cambios poblacionales en el mundo: Asia, América
Latina y Africa van a cambiar nuestra visién del mundo y los
paises con mas crecimiento en 2050 estaran en Asia y Africa.
De hecho, en el afio 2050, India sera la primera potencia
econdmica a nivel mundial, por delante de Estados Unidos.

Segun un informe del Academy Asia Pacific, los ingresos
anuales de los mercados de franquicias en Asia estan
creciendo a mas de 50.000 millones de ddlares anuales, y los
ingresos anuales creceran en mas de 100.000 millones de
ddlares anuales dentro de cinco afios.

En vista de estas estadisticas alentadoras, estos paises
atraeran inversionistas potenciales, empresarios y nuevos
actores en franquicia. Cada vez mas franquiciadores esparioles
de tamafo medio tendran que estudiar la oportunidad y el
riesgo, y decidir sobre una estrategia para salir de Espafia.

Pero, adaptar un concepto exitoso de franquicia en otra
parte del mundo no es facil. Algunos franquiciadores soélo
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gestionan las oportunidades en los paises extranjeros. No pasa
nada, esto puede ser una buena opcion para empezar. Pero
idealmente un plan de expansion internacional es de suma
importancia. En Franchise World Link hemos visto muchos
franquiciadores o incluso licenciantes con un buen concepto
local tratando de ir a todas partes sin pensar en la gestion
estratégica. Pero también hemos visto franquiciadores con un
buen concepto de franquicia y con una clara estrategia
internacional.

Ir a todas partes y demasiado rapido, gestionar solo el dia a
dia y las oportunidades en varios paises no puede ser un
modelo de negocio a medio plazo. La expansion global de la
franquicia debe hacerse paso a paso a través de un plan bien
pensado estratégicamente. Si un franquiciador regional ya esta
presente en algunos paises vecinos, entonces seria mas facil
definir a qué regién se quiere dirigir a continuacion.

Cualquier franquiciador necesitara primero analizar en qué
paises puede tener éxito y qué adaptaciones serian necesarias
para atraer a master franquiciados en el pais de destino. En
Espafa tenemos mucho potencial, ya que sabemos adaptar
nuestros modelos de franquicias.

También es muy importante que al principio de franquiciar
fuera de Espafia haya un pequefio equipo hablando varios
idiomas, pero sobre todo culturalmente abierto y con
experiencia internacional. El mundo esta cambiando muy
rapido y la franquicia en el extranjero podria traer
oportunidades increibles para generar tanto nuevos ingresos
como nuevos beneficios para los franquiciadores y
licenciantes.

nomista I Franquicias
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IRA'TA S PARA
MOTOS A PARTIR DEL ANO PROXIMO

La compania busca lacales mas pequefios ubicados en nucleos urbanos para dar respuesta al onsciente de que las motocicletas estan ganando adeptos en
auge del uso de las motocicletas en las grandes ciudades. Su plan para los talleres tradicionales Esparia, Midas ha decidido reforzar el servicio que ofrece a
pasa por abrir una centena de establecimientos en toda Espafa durante la proxima década los usuarios de los vehiculos a dos ruedas con la apertura de
talleres especializados en su reparacion y mantenimiento. En
concreto, el plan de la firma es tener una decena de este tipo
de establecimientos -todos ellos propios- en los proximos tres afios en
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diferentes ciudades del pais, especialmente en Madrid y Barcelona. Si esos
primeros talleres funcionan, la idea es, al igual que hacen con los dedicados
al resto de vehiculos, empezar a franquiciarlos para que esta nueva férmula
de negocio se expanda por nuestro pais.

De momento, Midas prevé abrir las puertas de un taller que reuna esas
caracteristicas a lo largo del afio que viene en la Capital y, aunque no hay
zona decidida, dicho taller se ubicara previsiblemente en las proximidades del
Paseo de la Castellana de la ciudad. “En prevision de lo que va a ocurrir con
la movilidad en las grandes ciudades, queremos adaptar nuestro negocio en
los nucleos urbanos, donde ganan peso nuevos medios de locomocién como
el coche eléctrico u otros mas tradicionales como las motos”, explica Vicente
Pascual, director de Expansion de Midas Espana a elEconomista
Franquicias.

Esa adaptacion de la que habla el directivo es la que la cadena lleva ya
varios afos haciendo, al ceder un espacio de sus talleres, tradicionalmente
dedicados al mantenimiento de vehiculos de cuatro ruedas, para la
reparacion unica y exclusivamente de motos. Tanto es asi que de los 147
establecimientos (130 franquicias y 17 propios) que la firma suma en nuestro
pais, al que llegd en 1988, 40 de ellos cuentan con un corner para las
motocicletas.

Es mas, Midas también quiere que en los talleres para todo tipo de
vehiculos que se abran a partir de ahora, ese corner se instale en todos
aquellos en los que sea posible. “Estamos seguros de que el negocio de las
motos se va a desarrollar cada vez mas en Espafia”, matiza Pascual. Eso si,
la implantacién de ese cérner supondra una inversion adicional de entre
3.000 y 4.000 euros respecto a los 180.000 que cuesta abrir un taller
franquiciado de Midas y dedicado a todo tipo de vehiculos.

Para estos, Midas ha disefiado otro plan de expansion con el que confia
en llegar a los 250 establecimientos en la proxima década. Para el corto
plazo, para 2017, la firma apuesta por inaugurar 14 talleres entre Madrid,
Barcelona y otras zonas que son de su interés como Mallorca, Pais Vasco y
la Comunidad Valenciana.

Para alcanzar esas 14 aperturas, la firma tiene pensado que dos de ellas
sean con locales propios; cinco sean franquicias de emprendedores o
inversores que se vinculen por primera vez a la marca; cuatro los lancen o
bien franquiciados que ya tengan algun taller de la cadena o personas que
trabajen para ella en alguno de sus centros; y tres provengan de la adhesion
a la cadena de talleres que funcionen individualmente o bajo el paraguas de
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Ese es el niimero de
talleres operativos
que Midas calcula
tener en Espana de
aqui a diez anos

otra marca que decidan abandonar para unirse a la de Midas. Para los
multifranquiciados, los trabajadores de la firma que deciden abrir una
franquicia de la misma y los talleres que se reconviertan con la ensefia de la
cadena, Midas pide un canon de entrada de 12.500 euros -la mitad de lo que
pide a los franquiciados que se vinculen por primera vez a la marca- y unos
royalties de explotacion del 5 por ciento sobre ventas y otro de otro 5 por
ciento para marketing mensualmente. Con todos ellos, salvo con los
reconvertidos, firma un contrato de diez afios y renovable por otros cinco.

Para su expansion, Midas busca talleres que tengan una superficie de 300
metros cuadrados, aunque estas dimensiones se adaptan a la ciudad en la
que ubica cada taller. Segun sostiene Vicente Pascual, Midas tiene talleres
que van desde los 170 a los 700 metros cuadrados operando en nuestro
pais. Espafa es actualmente el segundo mercado mas importante para
Midas Europa, solo por detras de Francia.
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Promover la autonomia de cada asesor y ofrecerle
herramientas de formacion y ‘coaching’ que consigan
Su crecimiento profesional son dos de los factores
gue mas atraen a los agentes que trabajan en las
agencias inmobiliarias en la actualidad, incluso mas
que las comisiones que se lleven con cada operacion
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MOTIVAR A LOS AGENTES, CLAVE DE
LA FRANQUICIA INMOBILIARIA

| buen funcionamiento y la permanencia en el
mercado de las agencias inmobiliarias que
operan bajo el paraguas de una franquicia no
so6lo depende de la capacidad de gestion de
cada franquiciado, sino del talento de los agentes
de los que se rodee. Agentes que si antes perseguian un
incentivo econdmico a la hora de elegir a qué marca unirse,
ahora tienen en cuenta otros factores. “El cambio en la
concepcion empresarial y comercial hacia una vision del
equipo como modelo de éxito hace que para atraer a los
mejores perfiles y lograr una mayor productividad, el incentivo
econdmico no sea el unico factor a tener en cuenta, ni mucho

menos el mas importante”, explica Ricardo Sousa, CEO de
Century 21 para Espafia y Portugal.

Aunque las comisiones econdmicas siguen siendo
relevantes, los agentes inmobiliarios buscan, segun Century
21, otro tipo de incentivos que no solo tienen que ver con el
dinero. En esa lista figura el hecho de contar con un lider fuerte
y una vision clara del proyecto de la empresa; con una marca
que tenga una buena reputacion, construida en base a la
confianza, honestidad y consecucion de resultados; un buen
marketing -una marca destacada y con una presencia sélida en
el mercado global y local-; una tecnologia que lo aproxime a
sus clientes -web, redes sociales...-; una formacion y coaching
para el desarrollo de competencias; y un apoyo administrativo
para prestar a los clientes un servicio completo y de calidad.

Todas estas claves se resumen, segun apunta Sousa, en la
autonomia, como la necesidad de conducir nuestra propia vida;
el dominio, identificado en el deseo de ser cada vez mejores en
algo que nos importa; y el propdsito o la aspiracion de lograr
algo mayor que nosotros mismos.

Y es que el futuro de la mediacion inmobiliaria pasa -matizan
fuentes de Century 21- de un modelo office-centric, donde el
gerente o duefio del negocio es el responsable de la actividad
en todos los aspectos, asumiendo el riesgo financiero que
supone los costes de la agencia e infraestructura y creando
una relacion de dependencia laboral con el equipo sobre el
cual ejerce un control estrecho en su actividad diaria, hacia un
modelo agent-centric, implantado en los mercados
inmobiliarios mas maduros y que se define por la mayor
autonomia del asesor inmobiliario que comparte el riesgo del
negocio y el riesgo financiero, cobra comisiones mas elevadas
sin valores fijos y gestiona su tiempo disponible de forma
eficiente y rentable para su propio beneficio.

“En Century21 Espafa, sabemos que el concepto a seguir
es un hibrido que encuentre el equilibrio entre un modelo
agent-centric-client-centric”, explica Sousa. Se trata de
establecer “una relacion de interdependencia de los equipos
con la marca donde todos comparten de manera intrinseca los
objetivos de la empresa”, concluye.
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Lavanderias autoservicio:
los tiempos estan cambiando

n Espafia y Portugal existen costumbres

arraigadas. Una de ellas, comun a ambos, es la de

lavar en casa la ropa. Al menos en los tiempos

modernos, es decir desde que se universalizo el

uso de las lavadoras y secadoras automaticas,
desde hace unas cuatro décadas.

En realidad, antes se lavaba donde se podia: en casa si
existia un fregadero adecuado, en alguno comunitario o, como
yo vi tantas veces, en el cafio o en el rio.

Pero desde los tiempos del desarrollo, las parejas casaderas
en la celebracion de su boda exigian que un equipamiento
fundamental para su nueva casa debiera ser la lavadora
automatica. Lo de la secadora ha sido menos comun, por precio
y espacio.

Curiosamente esa aficion ibérica de hacer la colada en casa
no se corresponde con otros paises europeos del norte y en
general con ascendencia anglosajona: Estados Unidos,
Australia, etc. En éstos se lava en espacios comunitarios dentro
de los edificios de vecinos o en locales comerciales
especializados: las lavanderias.

Pero estos ultimos 40 afios, Espana y Portugal han dado la

vuelta a sus estructuras sociodemograficas: llegada de
inmigrantes, cambio en el modelo de pareja tradicional, familias
monoparentales, personas que viven solas, mas estudiantes,
mas turistas, etc.

Podemos afiadir perfiles, pero estos basicamente son los
usuarios habituales de lavanderias autoservicio; lo sabemos
porque en WashStation, nuestra cadena de lavanderias, nos
preocupamos obviamente por saber quiénes son nuestros
clientes, cuales son sus necesidades y hacia donde van a
evolucionar.

Lo cierto es que nuestra experiencia de desarrollo de negocio
en Portugal esta siendo plenamente satisfactoria: desde que
iniciamos el proyecto hace mas de seis afios, WashStation ha
abierto mas de 90 locales en todo el pais.

Hemos apostado por la calidad y sencillez del servicio, con
maquinas de lavado y de secado especialmente fiables -de la
marca Krebe, nuestro socio tecnoldgico-, un servicio de
mantenimiento muy agil y eficaz, y un sistema de uso para
nuestros clientes sencillo y barato.

En las lavanderias WashStation, que pueden ser desde 75
metros cuadrados en adelante, se crea un espacio limpio,




ergondmico y atractivo para que los clientes utilicen las
maquinas de lavado y secado con su tarjeta de prepago o con
dinero en efectivo siguiendo unas instrucciones claras y precisas.
Les facilitamos ademas los productos ecologicos de lavado.

En este sentido, nuestra vision y valores de empresa se
centran no solo en el beneficio de los locales, sino también en
contribuir a mejorar los habitos de la poblacion que se va
introduciendo en este servicio, proporcionandoles un modelo muy
respetuoso con el medio ambiente, donde el ahorro de energia'y
de productos de limpieza es basico, pero también disminuyendo
los tiempos de lavado y secado en beneficio del usuario.
Intentamos contribuir a la visién de un planeta mas verde y a la
mejora de la calidad de vida con nuestro sistema de trabajo.

Por lo dicho, tengo claro que la vida de las nuevas
generaciones, en cuanto a sus usos y costumbres, sera cada
vez mas diferente a la nuestra, me refiero sobre todo en el sector
de servicios domésticos.

En nuestro caso, lavar y secar -e incluso planchar- la ropa
fuera de casa sera una costumbre normalizada entre esas
nuevas generaciones, que también querran encontrarse
espacios agradables, asequibles econdmicamente, sencillos de
uso y, probablemente, donde se pueda pasar un buen rato
haciendo una labor hasta hora ingrata.

En Espafia, en concreto, donde desembarcamos en breve,
podemos afadir la costumbre de llevar a la tintoreria
determinados enseres domésticos de mayor tamafio: mantas,
edredones ultimamente, etc., algo que también tenemos en
cuenta en WashStation a la hora de implantar aqui nuestro
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modelo.

Nuestro estudio del mercado espafiol nos hace ser optimistas
respecto al éxito de dicha implantacion.

Existe un mercado al alza que, sin embargo, requiere de un
sistema bien estructurado de atencién al cliente, inversiones en
[+D+i y una estructura de locales homogénea y bien coordinada.

Por eso en WashStation apostamos por desarrollar nuestro
modelo de éxito portugués creando, como alli, una red de
inversores independientes que con sus propios locales se
acogen al método de WashStation, a nuestro know how en
sentido amplio -tecnoldgico, de producto y provision, gestion
administrativa, comercial y de marketing, etc.-.

Lo haremos por medio del sistema de franquicias, que
consideramos es el idoneo para facilitar a nuestros
asociados/franquiciados todo ese saber hacer mediante
formacion y soporte especifico, ademas de apoyo constante en
la implantacion y desarrollo de su negocio.

Nuestro objetivo es abrir al menos 15 locales a lo largo del afio
2017 -entre propios y franquiciados-.

Todo ello avalado por nuestra experiencia en Portugal, donde
todos los locales abiertos desde el comienzo siguen en marcha y
son rentables. Como dice nuestro eslogan: la certeza de un buen
negocio.

Nuestra decision de desarrollo es fruto entonces de nuestras
certezas respecto al cambio de costumbres apuntado y de
nuestro espiritu empresarial de evolucion: sabemos que los
tiempos estan cambiando y procuramos evolucionar con ellos
para mejorarlos.

elllconomista I Franquicias
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LA PIEMONTESA SE
DA TRES ANOS
PARA LLEGAR A
LOS 50 LOCALES

La cadena de restauracion, inspirada en la cocina italiana y
creada por el empresario Juan Manuel Chacoén, pretende abrirse
hueco en Madrid, Barcelona, Valencia, Tarragona y Andalucia
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iez aperturas al afio. Ese es el plan de expansion que el

equipo directivo de La Piemontesa ha disehado para la

expansion de la firma en Espana. De ser asi, esta cadena de

hosteleria inspirada en la cocina italiana, con un total de 19

restaurantes operativos en la actualidad, alcanzaria el medio
centenar de locales en nuestro pais en los proximos tres afos. Locales que,
segun ha detallado a elEconomista Franquicias, Edgar Sarabia, director de
Expansion de la firma, operaran en su gran mayoria bajo el formato de la
franquicia, aunque la cadena también quiere abrir alguno propio.

En una primera fase de este plan de expansion, La Piemontesa -creada
por el empresario sevillano Juan Manuel Chacén que hasta 2006, cuando la
vendid, estuvo vinculado a La Tagliatella- busca crecer en las Comunidades
Autonomas de Madrid, Catalufia, Valencia y Andalucia.

Un crecimiento que, segun matiza Sarabia, podria ejecutarse tanto en
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locales a pie de calle -“siempre y cuando estén ubicados en zonas prime y de
transito”- como en el interior de los centros comerciales. De momento, La
Piemontesa solo cuenta con un restaurante en un complejo comercial: en
Puerto Venezia, de Zaragoza. Los 18 restantes estan en establecimientos a
pie de calle.

Independientemente de la localizacién, la matriz apuesta por que todos
sus restaurantes tengan una superficie minima de 300 metros cuadrados
para poder albergar a un minimo de 150 comensales. Dado el tamafo
requerido, la inversidon necesaria para poner en marcha una franquicia de
esta marca asciende a los 600.000 euros, mientras el nimero de
trabajadores requerido se eleva a las 15 personas.

Respecto al perfil del franquiciado, Edgar Sarabia apunta que la cadena no
busca un inversor puro y duro, sino inversores que vayan de la mano de un
buen gestor para que el negocio no soélo sea rentable, sino pueda basarse en
sus tres pilares basicos: “buscamos buena ubicacion para nuestros locales,
buena calidad para nuestros productos y buenos gestores para la marca”,
sostiene el directivo.

Tres pilares con los que La Piemontesa pretende abrirse hueco en el
mercado espanol, pese a la competencia de cadenas de comida italiana que
ya operan en nuestro pais. “Es cierto que hay mucha oferta de comida
italiana, pero también es cierto que hay mucha demanda. En el sector de la
restauracion inspirada en la cocina italiana sigue habiendo hueco. Tenemos
muy claro que ese pastel tiene que ser mas grande para que todos podamos
comer”, sostiene. En este sentido, Sarabia matiza que en La Piemontesa han
querido diferenciarse de cierta competencia ofreciendo un servicio en mesa y
una mesa vestida con mantel y servilletas de tela, y de otra parte de la
competencia ofreciendo platos con menos cantidad de comida -las medias
raciones- (no hay menu).

Cocina central en Lérida
Con un ticket medio de 18 euros, todos los restaurantes de La Piemontesa se
aprovisionan de los productos que la marca elabora en un obrador que Juan
Manuel Chacén tiene en Lérida -ciudad en la que vive-. Un obrador al que,
segun ha indicado Edgar Sarabia a esta publicacion, se sumara uno nuevo
-de 7.500 metros cuadrados- en el que el empresario sevillano ha invertido 8
millones de euros y que previsiblemehte se inaugurara el préximo mes de
marzo.

Ademas de ese plan, La Piemontesa también pretende sumar otro que
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unirse a lared de
franquicias de

La Piemontesa

consiste en renombrar con ese mismo nombre dos restaurantes que tiene en
Lérida y que actualmente se llaman La Giovessa y otros tres que tiene en
Levante y que en su dia bautizé con el nombre de Lungomare. “La idea es
que vayan compartiendo nombre con La Piemontesa de forma paulatina para
que en unos anos el nombre sea idéntico al del resto de locales de la
cadena”, explica Sarabia.

Lo que de momento no entra en los planes de la firma es salir al
extranjero. “De momento no nos planteamos llevar La Piemontesa fuera de
Espafa. No podriamos replicar el concepto. La carta de la cadena ha sido
disefiada segun los gustos espafioles”, explica el director de Expansion de la
firma, quien detalla que excepto algunos productos -como el aceite de oliva,
que es espafiol- la inmensa mayoria de los que se usan para la elaboracién
de los platos que figuran en la carta de la firma -que cambiara la préxima
primavera- provienen de ltalia.
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sPor que apostar por las
hamburgueserias en Espana?

| grupo Beer&Food ha anunciado hace escasos

dias la firma de un acuerdo en exclusiva para

traer a Espafia la marca Carl’s Jr., una de las

cadenas de hamburguesas mas conocidas

internacionalmente por la calidad y la variedad
de su producto. Y no han sido pocos los que se han
apresurado a preguntarnos, ¢ pero aun hay hueco en Espana
para nuevas cadenas de hamburguesas? Mi respuesta es un
si rotundo, y a la vez con condiciones.

En Espafia quedan grandes oportunidades por descubrir
en el mercado de la comida rapida, un sector que en 2015
movio 2.845 millones de euros y crecié un 3,5 por ciento,
segun el Observatorio Sectorial DBK de la consultora
Informa.

Y los expertos estiman que el gasto en comida rapida en
Espafia aumentara un 50 por ciento en los préximos cinco
afos.

En este entorno de crecimiento, las hamburgueserias
concentran mas de la mitad del mercado seguidas, muy de
lejos segun la misma fuente, por las bocadillerias.

La mayor parte de este bocado se lo reparten las dos
cadenas de fast-food que todos tenemos en la mente.

Marcas icénicas que han sido capaces de liderar el sector
durante mas de 50 afios, y que cuentan con auténticos
expertos en la materia, clientes capaces de discutir con
quien quiera que se preste, sobre cual de ellas es la mejor.

En el otro extremo encontramos lo que se ha dado en
llamar hamburgueserias gourmet, o también
hamburgueserias delicatessen.

Un nicho de mercado muy distinto del anterior, surgido en
los ultimos cinco u ocho afios, anunciando que el bocadillo
de carne picada aun tenia muchas sorpresas que darnos.

Las nuevas preparaciones con carnes de alta calidad, al
punto elegido por cada cliente, combinadas con panes de
corte artesanal y condimentos mas o menos exoticos, todo
ello por supuesto en un ambiente tipicamente americano,
han creado una nueva legion de adictos, enamorados de
este producto.

A nivel internacional, Carl’s Jr. junto a Hardee's, su
cadena hermana, cuentan con mas de 3.700
establecimientos por todo el mundo. Operan en 40 paises y
contindan abriendo locales en aquellos lugares en los que ya
estan presentes, e implantandose en nuevos mercados
internacionales.




Con estos datos en la mano, pensamos que el mercado
espafol supone también una oportunidad.

La clave de esta expansion que viene desarrollando desde
hace 75 afios es que Carl’s Jr. ha encontrado un nicho de
mercado escasamente atendido hasta la fecha, un nicho de
mercado intermedio entre los dos anteriores.

Carl’s Jr. se dirige al cliente que disfruta con una
hamburguesa elaborada con carne e ingredientes de
primerisima calidad, mas jugosas y mas grandes de lo
habitual, hechas a la parrilla, y con servicio a mesa -el cliente
hace su pedido en el mostrador y se lo sirven, elaborado en
ese mismo momento, en su mesa-.

En Espafia ademas, los establecimientos de Carl’s Jr.
ofreceran innovadoras recetas, entre las que destacan
productos estrella como la familia del Angus Beef
Thickburgers, la conocida a nivel mundial Western Bacon
Cheeseburger, sus famosos Tenders de pollo empanado a
mano en el local, ademas de una amplia variedad de batidos
hechos en el momento.

En Estados Unidos, Carl’s Jr fue la primera marca de
hamburguesas en apostar por las hamburguesas llamadas
All-Natural, en las que el ingrediente protagonista es una
carne sin hormonas, antibiéticos o esteroides afadidos vy,
procedente de animales alimentados con hierba, de forma
natural.

La compania californiana completa ademas su oferta con
otros productos sin gluten o para vegetarianos, entre otros,
para ofrecer una completa oferta disefiada para llegar a
todos los publicos.

OPINION

En conjunto, un modelo de negocio en base a un producto
y a un servicio excepcional, una excelente relacién calidad
precio, y una ambientacion recientemente renovada y con un
marcado caracter urbano e industrial que complementara la
propuesta gastrondmica para lograr una experiencia
completa para el consumidor.

La hamburguesa ha demostrado ser uno de los platos
mas versatiles y mayoritariamente aceptados de la cocina
internacional.

Podemos encontrarlas en espacios gourmet o en
establecimientos fast-food.

Habra clientes que busquen una atencion exquisita y
aquellos para los que es suficiente una correcta atencion de
mostrador; quienes quieran pagar mas o menos por
disfrutarlas. El abanico es amplisimo.

Pero en todo caso, mi creencia es que habra espacio en el
mercado para todas aquellas marcas capaces de ofrecer
una auténtica experiencia de consumo a sus clientes.

Una experiencia que debe reunir diferenciacion, calidad de
producto -todos los productos frescos y de alta calidad-, de
presentacion, de servicio, de personalizacion -la posibilidad
de elegir tamano, punto de la carne, guarniciones, etc.-, de
autenticidad, ubicacion, interiorismo, reconocimiento de
marca a través de una apuesta permanente de la empresa
en su ensefia, etc.

Los modelos de negocio que aporten novedades y calidad
al segmento seran una buena oportunidad para el inversor.
Al margen de este nivel de exigencia, el futuro sera bastante
incierto.

elllconomista I Franquicias
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Shukran Group
se fija en México
y Colombia

Shukran Group, la empresa
de gastronomia
mediterraneo-libanesa, ha
establecido las bases para
avanzar en sus planes de
expansion internacional. En
primer lugar, la empresa ha
planeado establecerse en
Polonia, Reino Unido,
Portugal e ltalia. Fuera de
Europa, Shukran Group, en
una segunda fase, abrira
sus primeros locales en
México y Colombia. Para
2017, Shukran Group prevé
tener operativos 17 locales
y llegar a mas de 830
puntos de venta.

Lola Aranda inicia
Su expansion en
franquicia

Tras poner en marcha
cuatro peluquerias en
Madrid -Manuel Becerra,
Conde Casal, Canillejas y
Aravaca-, la cadena Lola
Aranda ha decidido
continuar con su expansion
nacional de la mano de la
franquicia. Para ello, la
firma busca incorporar a
profesionales de la
peluqueria y la estética en
locales que tengan una
dimensién préxima a los 80
metros cuadrados, cuenten
con una amplia fachada y
estén en zonas comerciales
urbanas y/o turisticas.

Llega a Espana
Kid to Kid para
articulos infantiles

Con mas de 20 afios de
historia y mas de 100
tiendas en Estados Unidos,
Canada y Portugal, Kid to
Kid aterriza en Espafia con
Su negocio de compra 'y
venta de articulos infantiles.
Y lo hace con una primera
tienda en Las Tablas
(Madrid). El plan de esta
marca, que opera bajo el
paraguas de la franquicia,
pasa por inaugurar hasta 60
tiendas en nuestro pais en
los proximos afos. En
Espafa espera reutilizar
anualmente hasta siete
millones de articulos.

Santa Teresa gana
peso en Madrid con
un nuevo local

La compafiia de
alimentacién Santa Teresa
ha decidido reforzar su
presencia en el sector de la
hosteleria de Madrid al abrir
un quinto espacio
gastronodmico en la
Comunidad. El nuevo local
se ubica en la calle Jorge
Juan y cuenta con 180
metros cuadrados.

El nuevo centro se suma a
los cinco que ya existen
entre Avila y Madrid

-en Ponzano, Aravaca,
Mercado de Chamartin y en
el espacio Labrandero, en
Majadahonda-.
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Equivalenza abre
tienda propia
en Granada

Equivalenza, compania
espafiola de perfume,
cosmeética y aroma, ha
inaugurado su segunda
tienda propia en Andalucia,
en el centro comercial
Nevada, en Granada.
Con esta apertura,
Equivalenza suma siete
tiendas propias, ubicadas
en Madrid, Barcelona,
Valencia y Almeria.
Desde su creacion en el
afo 2013, Equivalenza
suma ya un total de 445
puntos de venta entre los
mercados de Espafa y
Portugal.

Compania del
Tropico refuerza su
peso en Canarias

La firma de restauracion
Compaiiia del Trépico ha
decidido ganar peso en las
Islas Canarias con la
apertura de dos nuevas
franquicias de sus marcas
Café & Té y Charlotte
Gastrobar, ambas en la isla
de Santa Cruz de Tenerife.
Estas dos incorporaciones
hacen que la compaiiia
sume 17 establecimientos
en las islas Canarias. Los
dos nuevos locales
supondran la contratacion
de 20 profesionales que se
suman a las plantillas de
Compaiiia del Trépico.
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el cubo del tapeo

El Cubo del Tapeo
planea su aterrizaje
en Madrid

La cadena de restauracion
El Cubo del Tapeo llegara a
Madrid en breve. Al menos
asi lo afirman desde la
firma, ahora muy centrada
en Catalufia, con presencia
en Mollet del Valles,
Granollers y Cornella de
Llobregat: “Contamos con
un modelo de negocio de
éxito probado y creemos
que es el momento de dar
el salto. La franquicia nos
permite un crecimiento mas
agil mediante locales
exitosos”, dice Francisco
Miguel Herrero, fundador de
la firma.

Eroski
se estrena
en Extremadura

Bajo la ensefa Eroski/city la
cadena de distribucién
Eroski se ha estrenado en
Extremadura con su red de
franquicias. El primer
supermercado de la firma
en esta Comunidad
Auténoma se ubica en
Losar de la Vera. La
apertura de esta franquicia
ha supuesto la creacion de
seis puestos de trabajo.
Extremadura es una de las
areas prioritarias de
expansion de sus tiendas
franquiciadas, junto a
Andalucia, Madrid, Castilla-
La Mancha y Levante.
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Alma Bloom elige Paris para su expansion
internacional con tiendas monomarca

Punt Roma encuentra master franquiciado
para Marruecos

Alma Blomm, la companiia espafiola de moda intima, ha
decidido ganar peso en el mercado internacional donde ya
genera el 15 por ciento de su facturacion gracias a su
presencia en tiendas multimarca de México, Chile, Portugal y
Francia. Un porcentaje que la cadena pretende ahora ampliar
con la puesta en marcha de franquicias de su marca.

Aunque su plan no esta del todo definido, Aima Bloom
sostiene que Paris podria ser la ciudad que acogiera su
primera franquicia fuera de Espafia dado que alli “existen
varios interesados en abrir un espacio de la firma”.

Actualmente, Alima Bloom esta presente en Francia gracias
a cuatro representantes que comercializan sus prendas a lo
largo de todo el pais. Ademas, la cadena cuenta con un
showroom en Paris. Este formato es en el que también se
apoya la compafia para estar presente en Portugal,
concretamente en la ciudad de Aveiro.

En Espafia, Alma Bloom tiene una red de siete tiendas de
las que cinco son franquicias y a las que se unira un nuevo
punto de venta antes de finalizar el afio en Madrid.

La cadena de ropa femenina Punt Roma acaba de sumar un
nuevo hito en su historia al encontrar un master franquiciado
para su desarrollo en Marruecos. La primera tienda de la firma
en ese pais se implantara antes de que acabe el afio en
Casablanca. A ésta le seguiran a partir del préximo ejercicio
otras aperturas en las principales ciudades del pais como
Rabat, Tanger y Marrakech.

Segun sostiene Olivier Guerrero, gerente de Franchise
World Link, compaiiia que ha ayudado a la firma a encontrar su
master franquiciado en Marruecos, la llegada de Punt Roma a
este pais podria suponer su puerta de entrada para llegar a
otros mercados africanos. “Estamos entrando en una nueva
era de la franquicia y Marruecos es una plataforma importante
en el continente africano para el mundo de la franquicia”,
sostiene.

Actualmente, Punt Roma cuenta con cerca de 240 tiendas
en Espafia, Portugal, Francia y Andorra y mas de 250
establecimientos en el mercado internacional en alrededor de
30 paises.




- Conoce el proyecto de franquicia Simply

* ¢Quieres tener un supermercado y
disfrutar de grandes ventajas?
iSimply es lo que estas buscando!

1. Abre tu propio supermercado Simply. Si eres emprendedor en Simply te ofrecemos la
posibilidad de unirte a nosotros.

2. Siya dispones de un supermercado, y quieres que sea Simply. Podras mejorar su rentabilidad
y tomar tus propias decisiones.

3. Por cesion. Gestionards un supermercado Simply con rentabilidad demostrada.

Un mundo de ventajas:

e Te asesoramos y diseiiamos el proyecto contigo, comenzando por elaborar un estudio de
mercado.

e Te acompanamos en todo momento durante el proceso de a puesta en marcha, con un plan de
formacion adaptado para ti y todo tu equipo.

* Tu supermercado se integrard en la red logistica de Simply, beneficidndose de los mds modernos
sistemas de aprovisionamiento automatico.

* Tendrds a tu disposicion herramientas de gestion practicas y fiables y te beneficiards del plan
de marketing y comunicacion de Simply, con acciones especificas adaptadas al entorno de tu
supermercado.

fraaniCia Toda nuestra experiencia y
S|MP|-y profesionalidad a tu servicio

supermercados
. Yy
linete a nosotros Zuchan

franquicias.simply.es www.simply.es
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Es 2016 el ano

e

ientras los analistas econdémicos centran sus
esfuerzos en recopilar datos que les sirvan
para elaborar sus informes anuales, los
ciudadanos de “a pie” y los empresarios ya
tenemos nuestra propia valoracion.

Como responsable de venta de franquicias en Espafia de la
multinacional Subway, puedo decir que el afio 2016 se cierra
para nosotros con muy buen sabor de boca y con previsiones
aun mejores de cara al ano proximo. Para analizar esta
valoracion con datos objetivos, podemos hacer uso de
diferentes perspectivas.

Desde el punto de vista del franquiciado que ya hizo el
esfuerzo de invertir en afos anteriores, el volumen de
facturacién se ha visto incrementado mes a mes, con un ticket
medio superior al de afios anteriores. Esto ha permitido a
algunos convertirse en multifranquiciados, como es el caso del
joven emprendedor que hizo la Ultima apertura del afio 2015 en
Madrid, que ahora regenta ademas el restaurante de
Salamanca. No es un caso aislado puesto que en nuestra
franquicia el 70 por ciento de los nuevos restaurantes son
abiertos por franquiciados que tienen ya al menos una unidad.

También ha sido un buen afio para los franquiciados que

la recuperacion?

acaban de llegar a nuestra familia y este aumento de la
facturacion les ayudara a conseguir el retorno de la inversion
en un plazo seguro menor al que en principio habian estimado.

Desde el punto de vista de la franquicia, seguimos sumando
unidades operativas en Espafa con un crecimiento anual
superior al 20 por ciento, ampliando nuestra presencia en
regiones en las que antes no estabamos, como Navarra y muy
pronto Asturias, e incluso sumando paises a la ya extensa lista
de aquéllos en los que Subway tiene presencia, como Andorra.

Ademas, cada semana llegan a nosotros mas
emprendedores interesados en comenzar su andadura
profesional de nuestra mano y estamos buscando locales en
gran parte del territorio nacional. Otro dato a afiadir es que
parece que nuestro pais recupera la confianza de los
inversores internacionales. Todo ello se traduce en lo que
hemos dado en llamar “un momento dulce de la expansion de
nuestra franquicia en Espafa”, sabiendo ademas que gracias a
esta notable mejoria en el rendimiento de su actividad, este
afo nuestros franquiciados han generado mas de 100 puestos
de trabajo directos, cumpliendo con un punto clave de la mision
de Subway: mejorar la vida de las comunidades en las que
esta presente.




Documento publicitario.

Respuestas inmediatas.
Los nuevos tiempos exigen respuestas rapidas.
Tu franquicia también.

Ahora nos desplazamos a tu negocio para
responder a tus necesidades, incluida tu
solicitud de crédito.

Ademas, en Banco Sabadell, como expertos
en gestion de franquicias, también ponemos
a tu disposicion productos que se ajustan

a tus necesidades:

— Cuenta Expansion Negocios Plus.

Una cuenta con ventajas especificas para
negocios y sin comisiones de administracion
y mantenimiento.

— Convenios de colaboracion

con franquiciadores.

Con un trato diferenciado y especializado
en las operaciones de financiacion de sus
franquiciados.

— Financiacion preferente.

Con importantes ventajas y en las mejores
condiciones en préstamos, leasing y renting
franquicias.

Acércate a una oficina de Banco Sabadell y
retinete con uno de nuestros gestores
especializados para responder a las
necesidades de tu franquicia. O para mas
informacion, envianos un correo electronico
a franquicia@bancsabadell.com o entra

en bancosabadell.com/citanegocios.

OSabadell

Estar donde estés



Espana, bicampeona mundial del Best
Franchisee of the World

Espaia ha vuelto a subirse a lo mas alto del podio
internacional de la franquicia después de que Cindy Lépez,
franquiciada de Yves Rocher en nuestro pais, haya ganado el
primer premio del Best Franchisee of the World. Un puesto que
consiguié Jorge Antonio Gomez, de la cadena Lizarran, en el
afno 2014. Ademas de hacerse con el primer puesto, Espafia
ha logrado un tercer y quinto lugar de esos premios
-celebrados hace escasos dias en Florencia- para Ana
Gutiérrez Gomez de Alain Afflelou, y Antonio Romero, Ferran
Sala y Antonio Aymerich de Pannus. La segunda posicién fue
para Edit Kesjar, franquiciado de High Care Cosmetics en
Hungria. Este pais también se llevo el cuarto puesto con
Szabolcs File, de Alma Pharmacies. En esta ocasion, también
fueron reconocidos los miembros del Jurado Internacional, por
parte de Fabio Scocimarra por su loable labor en pro del
sistema de franquicias mundial y el apoyo al premio Best
Franchisee of the World y a los master licenciatarios del Best
Franchisee of the world; Norma Ramirez Montana de México;
Sonia Pira de Italia y Andrea Lazzari de Espana.

ACTUALIDAD
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Rodilla abre su primer restaurante
en la ciudad de Granada

La cadena de restauracion Rodilla ha dado un nuevo
espaldarazo a su plan de expansion en Espafa al abrir un
primer restaurante en la ciudad de Granada.

El nuevo local -que esta en régimen de restaurante propio-
esta situado en el Centro Comercial Parque Nevada, y cuenta
con una superficie total de 80 metros cuadrados, con una
terraza de 40 metros. El restaurante presenta el disefio de la
nueva imagen de la cadena.

“La demanda de los productos de Rodilla en la regiéon ha
sido una de las claves para la inversion de 160.000 euros que
hemos realizado en este nuevo restaurante. Nuestro objetivo
es que este nuevo Rodilla se convierta en un punto de
encuentro para los fans de la marca en Granada”, afirma Angel
Fernandez, director de Desarrollo de Negocio y Marketing de
Grupo Rodilla.

Con este nuevo restaurante, que cuenta con 13 empleados,
Rodilla retoma su apuesta por generar riqueza y empleo en
Andalucia desde su entrada en 2007, contando en la
actualidad con dos restaurantes en la region.
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ELIZABET Garcia Bonome

Fundadora de Clinica Bonome

GEMABOIZA

El auge de la demanda de implantes capilares en Espafa ha llevado a Elizabeth Garcia Bonome, licenciada en
medicina, especializada en medicina estética, y miembro de la Sociedad Internacional de Cirugia para la
Restauracion Capilar, a apostar por la franquicia para replicar su concepto de negocio en nuestro pais. Un concepto
que ella misma califica de medicina estética multidisciplinar que, ademas de estar especializado en la implantologia
capilar y en la tricologia -la ciencia que estudia el cabello y el pelo-, trabaja para favorecer el rejuvenecimiento facial
y el tratamiento de la zona intima vaginal femenina, con laser y sin cirugia.

Hasta el momento, el Unico centro de Bonome operativo funciona en la isla de Tenerife, donde esta cubana
originaria de Bayamo se instal6 tras formarse en el drea de medicina estética en Barcelona. Ahora, tras 19 afios en
nuestro pais, Elizabeth Garcia Bonome confia en la franquicia para extender su negocio al resto de Espafia.

En concreto, el plan de esta emprendedora y madre de un nifia pasa por abrir un primer centro franquiciado en
Madrid a principios de 2017 para acabar el afio préximo con entre seis y ocho centros operativos en distintas
provincias de nuestro pais.

Centros que tendran que contar con una superficie de entre 100 y 130 metros cuadrados y cuya puesta en
marcha requerira de una inversion inicial de 102.000 euros. A esa cantidad habra que sumar un canon de entrada
fijado en otros 36.000 euros.

Segun ha explicado Elizabeth Garcia Bonome a elEconomista Franquicias, el perfil de franquiciado que se ajusta
a su negocio encajaria con el de médicos especializados en los tratamientos que ofrece su firma y con el de
inversores que deleguen la explotacion del centro a médicos de esas caracteristicas. Otra posibilidad es que a la
marca se unan cadenas de estética que ya funcionen, pero quieran reconvertirse con el nombre y los tratamientos
que ofrece Bonome.

Aficionada al deporte y a la lectura -especialmente de novelas y de libros con un enfoque médico- Elizabeth
Garcia Bonome también baraja la posibilidad de implantar cérners con su firma y sus servicios en otros centros
-incluidos esos centros de estética-. En vista de que de momento sélo contempla esa opcion, la ficha de inversion
de esos espacios aun no esta disefada.

|.a medicina estética se hace
hueco en la franquicia




