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Enpotada Toda una vida
La franquicia espanola  |katz reinventa las tiendas de
seduce y conquista al mundo  fotografia y revive Fotoprix

Multiplica por tres el nimero de establecimientos Ambas marcas se integraran bajo
abiertos en el extranjero en la ultima década la denominacién de Fotoprix a medio plazo

Entrevista Actualidad
Antonio J. Pérez, vicepresidente = BrasaylLena, aprovechar
de Compania del Tropico  la oportunidad de la crisis

“La restauracion ha pasado la barrera de dar de comer La cadena de restauracion especializada en rodizio brasilefio
y beber para ser industria del entretenimiento” cumple una década con la meta de llegar a 50 locales en 2022
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La franquicia espafnola tiene
mucho que decir al mundo

iajar, visitar otros lugares y vivir otras culturas

deberia ser asignatura obligatoria para todos.

También para los negocios. La franquicia

espafiola comenzé hace ya tiempo su

desarrollo en el exterior y aun sigue, y seguira,
en este empeno de conquistar el mundo. El numero de
ensefias nacionales que operan con locales en el extranjero
alcanza las 334 marcas, 21 firmas mas que en 2017 y 124
mas que hace una década. Mientras, ya son 139 los paises
en los que estan presentes nuestras cadenas, dos mas que
el pasado afio y 33 mas que hace diez. Lo mas
representativo de esta apuesta por el exterior y de la
madurez de las franquicias espafolas es el hecho de que
desde 2008 las ensefias nacionales hayan conseguido casi
triplicar su numero de locales operativos en el exterior. El
crecimiento ha sido continuo en estos diez afios, en niumero
de locales, paises y marcas.

Los datos demuestran que se ha perdido el miedo a salir al
exterior. Si hace unos afios abrir un local en Portugal suponia
ya tener un departamento de internacional, hoy dia el
mercado luso es considerado como parte del espariol y para
muchas cadenas es casi como el desarrollo de otra region

dentro del pais. También ha pasado la época en la que se
buscaba la facilidad del idioma para salir fuera aunque el
mercado de destino no fuese del todo boyante.

La fuerte presencia de la franquicia espafola en el exterior
es sintoma de la madurez del sistema y la mejor noticia es
que proseguira en su empeno. La estadistica seguira
creciendo afio tras afio, puesto que la internacionalizacion es
la estrategia natural de crecimiento de cualquier franquicia.
Los hechos estan ahi. Las ferias internacionales cuentan
cada vez con mas representacion espafola. En ello tiene
mucho que decir el trabajo de la Asociacién Espafiola de
Franquiciadores (AEF) a través de la firma de convenios
bilaterales con diferentes paises. El tltimo en firmarse ha
sido con Guatemala, un acuerdo que se suma a los
recientemente firmados con Venezuela, México y Portugal; y
ya se preparan nuevos.

La franquicia espafiola tiene aun mucho que decir y
aportar al mundo. La moda es nuestra gran abanderada,
vestimos al planeta con 86 redes en el exterior en 123
mercados. Pero también la restauracién/hosteleria, con 53
ensefias en 77 paises, y la belleza, con 41 franquicias en 59
paises.




Imagen comercial

La imagen comercial o frade dress
de una franquicia lo conforman
todos los elementos que le sirven
para distinguir la marca, como los
colores, la disposicion de los
muebles, su material en caso de
que hablemos de un local
comercial, los graficos, la
tipografia, los textos, los
empagques, la marca, los
uniformes, la iluminacion,
utensilios, el ambiente, uniformes,
en caso de que los haya, entre
otros.

Unidad piloto

Uno o varios centros dedicados a
poner a prueba el modelo de
negocio, asi como nuevos
productos, sistemas operativos e
iniciativas de marketing, antes de
trasladarlo a la red asociada. Estas
unidades suelen ser propiedad de
la central franquiciadora. Permiten
evaluar los factores que formaran
el saber hacer que se transmitira al
franquiciado, como el tipo y tamafio
del emplazamiento, el
equipamiento y los requisitos de
marketing y financieros.
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Tropicalizacion

Aunque esta palabra no esta
recogida dentro del diccionario de
la lengua espanola, en el sector se
conoce este término como la forma
de adaptacion de la franquicia a las
necesidades culturales de los
consumidores en cada region. Las
franquicias que mas lo aplican son
las de comida, debido a que deben
hacer modificaciones a su menu
para poder adaptar su oferta alos
distintos paladares de los paises
en los que se instalan incluyendo
productos locales.

‘Co-branding’

En su acepcion en franquicia este
término se utiliza para hablar de la
asociacién de dos marcas o
empresas que van a prestar sus
servicios o ventas en un Unico
local, casi siempre bajo la direccion
de un mismo franquiciado. Su
objetivo suele ser compartir
sinergias, de modo que la
complementariedad y
multiplicacion de la oferta sea mas
atractiva al cliente. Ademas implica
el reparto de los costes fijos, el de
alquiler, el mas importante.
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La franquicia como oportunidad de negocio

Jornada organizada por Madrid Foro Empresarial que se celebrara el 12 de junio en el Salén de
Actos del Ayuntamiento de la capital y durante la cual se presentaran casos practicos de franqui-
ciados de éxito. La entrada es gratuita previa inscripcion en contacto @ madridforoempresarial.es.

2° edicion del Foro de la franquicia francesa

La Camara franco-espafola de Comercio e Industria (CFECI) organiza una jornada de exposicion
y de encuentros B2B en el Hotel Eurobuilding de Madrid, destinado a responder a las necesida-
des de las marcas galas en su desarrollo en el pais, asi como de los potenciales franquiciadores.

Lisboa durante los dias 22 y 23 de junio. Una feria consagrada a la franquicia en el pais luso, des-
tino de muchas de las ensefas espafolas que decidan internacionalizar sus conceptos.

1 Teat )
Expo- Franchising’ - Portugal
La edicién 232 de la feria Expo-Franchising de Portugal regresa a la Altice Arena - Sala Tejo de

¢ . . . y
Franchise Business Expo South Africa
Seminarios y convenciones sobre el sector formaran parte de la mayor feria de franquicias de z
Africa que se celebra del 29 de junio al 1 de julio en Gaunteg en Sudéfrica organizada por la fry
> ) 1 : ’ ’ P FRANCHISING EXPO 2018
Asociacion Sudafricana de Franquiciadores (FASA).

Franquicias fanyf que del 10 al 11 de julio reunird a mas de 6000 visitantes y alrededor de 100

Feria andina de Negocios y Franquicias
/‘ El recinto ferial de Corferias en Bogota (Colombia) sera el escenario que acoja la Feria de

expositores pertenecientes a diferentes sectores.




EN PORTADA

ISTOCK
pero ahi estan, han puesto la bandera. Las ensefias
El nUmero de establecimientos abiertos por las marcas espariolas en el extranjero se ha multiplicado en el exterior. Lo cuentan los datos. Las marcas nacionales disponen en la

C ay franquicias espanolas en las Bahamas, en Irak, en
LA | i N l J | | A E PA N I_A Kirguistan, en Madagascar y hasta en Tanzania o Irak. Es
: : N u I ST E M u N D : verdad que es una sola cadena en cada uno de estos lugares,
Q espaniolas se han lanzado a conquistar el mundo y en una
década han logrado casi triplicar el numero de establecimientos que operan
por tres en la ultima década hasta alcanzar hoy los 22.494 |ocales actualidad de 22.394 establecimientos en el extranjero, segun el Informe de
la Franquicia Espafiola en el Mundo 2018 realizado por la Asociacion

MARIA CUPEIRO
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Espafiola de Franquiciadores (AEF) con la colaboracion del Grupo
Cooperativo Cajamar, frente a los 8.106 locales que operaban en el afio
2008.

Este incremento de establecimientos viene determinado por nuevas
marcas que se han lanzado a exportar y por la mayoria de edad de las que
ya estan fuera. Hoy dia exportan al exterior 334 redes nacionales, son 21
mas que el pasado afio y 124 mas que hace una década. El 30 por ciento de
las marcas nacionales tienen presencia fuera de nuestras fronteras. Esta
proporcion supone la cifra mas alta de la historia, segun apunta el presidente
de la AEF, Xavier Vallhonrat. Porque una de las principales conclusiones del
estudio de la AEF es que la tendencia positiva en cuanto a la apuesta por la
internacionalizacion persiste. Un crecimiento que demuestra la madurez del
sistema como indica Vallhonrat “al principio habia miedo a salir al exterior, las
marcas se iban a mercados donde hablaban nuestro idioma pero que a lo
mejor no eran maduros. Ahora se ha perdido el miedo y buscan mercados
que sean maduros en los que desarrollarse”.

La franquicia ha mantenido de manera continua a lo largo de esta ultima
década un aumento tanto en el nimero de ensefas, como de locales y
paises en los que esta presente. En la actualidad, la franquicia espafiola esta
presente en 139 mercados, 33 mas que hace una década y dos mas que en
el afo anterior. Un desarrollo constante con un pais de destino como
protagonista, Portugal. El mercado vecino se mantiene como el principal
destino para las cadenas nacionales que han pasado de tener alli 150
marcas en 2008 a las 201 redes que ahora estan presentes. El pais luso
concentra el 60,1 por ciento del total de nuestras ensefias en el exterior. No
es extrafno pues que muchas cadenas nacionales consideren este mercado
como una extension del espafiol y el primer lugar en el que comenzar su
aventura en el extranjero.

México, con un total de 100 redes, se ha convertido en el segundo lugar de
destino de las cadenas espafolas. Un puesto que alla por el afio 2008
ocupaban los vecinos franceses. Hoy por hoy Francia, donde estan
presentes un total de 78 marcas espanolas, ocupa el cuarto lugar en este
ranking por destino y es superada por Andorra donde trabajan 94 marcas
nacionales. Italia se coloca como el quinto pais de referencia. Si bien, entre
los diez principales paises a los que ponen rumbo las cadenas espafolas
destaca el incremento este afio de Colombia que asciende hasta la sexta
posicion con un total de 48 ensefias, seis mas que las que operan en este
mercado el pasado ejercicio. En séptimo lugar se coloca Reino Unido (44),

El desarrollo internacional de la franquicia espafiola

Locales
: L 22394
18957 los7a 208 kah

17.081 186883 ;
10.135 10.186 11178

8.106

2008 ‘ 2009 ‘ 2010 ‘ 20Mm 2012 2013 2014 2015 2016 2017 ‘ 2018

Ensefas

2008 2009 2010 20m 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Paises
106 108 112 112 118 123 127 132 137 137 139
Fuente: Asociacién Espafiola de Franquiciadores (AEF). elEconomista

300/ seguido de Panama (44), Marruecos (41) y, en décima posicion, Estados
0 Unidos (40).

Si se toma como medida el numero de locales la historia cambia un poco.
De las cadenas . , , g
Portugal se mantiene como el pais que cuenta con mayor numero de

espaﬁolas, un total establecimientos abiertos por franquicias espafiolas con 2.880 puntos de
venta -frente a los 2.010 de 2008- pero el segundo es Italia con 2.390,
de 334 marcas, _ _ P gundo es
. . seguido de Brasil con 1.684, Francia con 1.637 y México con 1.390. El
tienen hoy presencia ranking de los 10 primeros lo completan Argentina (1.045), Rusia (908),
en el exterior Polonia (837), China (802) y Venezuela (666).

En cuanto a los mercados de futuro, el director ejecutivo de la AEF,
Eduardo Abadia, sefiala a Africa como la zona “donde més se va a crecer’.
Por el momento, las ensenas espafolas estan presentes en 26 paises de
este continente, con 388 establecimientos -el 1,7 por ciento del total-, siendo
los destinos principales Marruecos (41 cadenas), Qatar (11). Tunez (28) y
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Angola (nueve). Por su parte, Vallhonrat destaca también a Asia como una de tienda de Mango

las tareas pendientes de las firmas espafiolas. Las franquicias nacionales Sl Capriel
operan en 33 paises del continente asiatico (23 de Asia y diez de la zona de FEridees
Oriente Medio). Los destinos principales son China (31 ensefias), Corea del

Sur (17) y Filipinas (15). Mientras que en la zona de Oriente Medio destacan

Emiratos Arabes Unidos y Arabia Saudi, ambos con 34 marcas, Qatar (28) y

Kuwait (27).

Férmulas para salir al exterior

Sobre la formula que las cadenas espariolas eligen para su desarrollo
exterior, el presidente de la AEF sefiala que hay diversidad de opciones.
Desde los que optan por el sistema de master franquicia, un contrato por el
que el franquiciador otorga a un franquiciado el derecho a explotar la ensefa
en un territorio concreto hasta las cadenas que optan por crecer de manera
directa o por “desarrollarse con una sociedad compartida participada por la
marca”, explica Vallhonrat. En todo caso, el patrén elegido puede depender
“hasta de razones fiscales”.

La moda es ahora, y lo era hace diez afos, el sector que mas exporta en
franquicia. Con 86 redes operando en el exterior, y nombres tan conocidos
como Mango o las marcas del grupo Inditex, las cadenas de ropa operan un
total de 10.111 establecimientos. Tras la moda, el principal embajador de la
franquicia espafiola en el mundo es la hosteleria/restauracién con 53
ensefias implantadas en 77 mercados que operan 1.577 establecimientos.
En tercer lugar se situa belleza/estética con 41 firmas presentes en 59 paises
y 1.603 establecimientos.

Asimismo, hay que resaltar el dato del sector de alimentacion, que
contabiliza 14 redes operando en 13 paises con un total de 2.745
establecimientos. Una cifra de locales que convierte a esta actividad como la
que mayor numero de centros gestiona en el extranjero tras la moda.
También destaca el sector de dietética y parafarmacia que con tan solo tres
ensefias operando en 22 paises suma 1.727 locales, lo que le convierte en el
tercero con mayor cifra de puntos de venta operativos en el exterior. Con la
presencia destacada de una marca, Naturhouse.

De cara al futuro, la AEF trabaja para ofrecer una informacién mas
completa y determinar en qué pais esta mas o menos representada la
franquicia espafiola. Para ello prepara un algoritmo que ayude a determinar
cuantas marcas deberian estar presentes en un mercado para considerar
que esta bien desarrollado.
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Crea tu proyecto

empresarial de exito en el
sector inmobiliario con la

Red CENTURY 21°

Potencia tu espiritu emprendedor y ven a
formar parte de la red inmobiliaria con mds de
40 anos de historia, presente en 78 paises y mds

gencias en Espaia.
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Cada agencia es juridica y financieramente independiente.
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enovarse o morir. Las tiendas de fotografia lkatz aplicaron a
I KATZ R E I NVE NTA I_AS T | E N D AS rajatabla esta maxima desde mediados de los afios 2000 para
plantar cara a la llegada del mundo digital a la fotografia. Un
D E FOTOS Y R EV | V E FOTO P R | X desembarco que acabo “con aproximadamente el 80 por ciento
e las tiendas de fotografia del pais”, apunta el socio director
de Ikatz, Valentin Basanez. “Nosotros decidimos apostar por los servicios
Ambas marcas se integraran bajo la denominacion de Fotoprix a medio plazo alcanzando basados en tecnologia digital, no solamente revelar copias, luego decidimos
de manera conjunta una red de 150 establecimientos y relanzaran el plan de de desarrollo abandonar la venta de camaras y accesorios para centrarnos exclusivamente

MARIA CUPEIRO en los servicios e incorporamos una pagina web”, explica Basanez.
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fotoprix

Sin dejar de lado la fotografia, las tiendas de Fotoprixy de Ikatz han apostado por el mundo de la decoracion y el regalo. EE

Nacidos a finales de los afios 70 en el Pais Vasco, lkatz resistio la
reconversion del mundo de la fotografia convirtiéndose en uno de los
grandes operadores del sector tras la adquisicion de Fotosistema en 2008 y
la de Fotoprix el pasado afio. Un camino que no ha sido sencillo: “Nos afectd
mucho la crisis, porque implantamos inversiones que no fueron
acompafadas por un aumento del consumo”, sefiala Basafez. De hecho, la
empresa llego a estar en preconcurso de acreedores en 2004. En aquellos
afos decidieron dar un paso mas en su proceso de renovacion:
“Reinventamos el formato de tienda, manteniendo el tema de revelado, pero
la dirigimos al mundo del regalo y la decoracién”, afirma.

Superada la crisis, llegd el momento de crecer “para optimizar todas las
inversiones en desarrollos tecnoldgicos”, cuenta Basafez. “Llevabamos afios
buscando vias de crecimiento rapido y aparecio la oportunidad de Fotoprix”.
La cadena que, como el propio Basanez sefala, fue “la inventora de un
sistema que popularizé y democratizo la fotografia”. Fotoprix llegd a contar
con una red de cerca de 100 tiendas y 400 empleados. En el momento de
ser adquirida por lkatz, en septiembre de 2017, la ensefia se encontraba en
proceso de liquidacion. “Iba a desaparecer”, cuenta Basariez, “nosotros
hicimos una oferta para mantener todas las tiendas que tenian operativas”.

Valentin Basaez junto a su socio y fundador de Ikatz, Juan Mendizabal; ambos son directores de la cadena de origen vasco. EE

El movil y los jovenes,
nuevos aliados para los
negocios de fotografia

M Lejos de una amenaza, para lkatz el
mavil es una oportunidad. “Ahora los
clientes tienen sus fotos en el teléfono,
con lo cual la venta por impulso es
mucho mas facil que antes cuando habia
que rebuscar en una tarjeta de memoria o
en un ordenador”, explica Basanez. Otro
impulso a las tiendas lo dan los jovenes,
“dan mucho valor a la impresion fisica,
pueden manejar muchas fotografias pero
se acostumbran a imprimir su recuerdo
mas valioso en algtin soporte fisico como
tazas, cojines...; eso nos ha traido una
gran cantidad de clientes que antes no
teniamos”.

Una red de 51 tiendas propias y 61 franquiciadas ademas de asumir los 166
empleados de los cerca de 200 que entonces tenia la empresa.

A partir de ese momento, “estamos en un proceso de integracion y de
renovacion de todo Fotoprix”. Un desarrollo que se marca en cuatro lineas: la
remodelacion de los sistemas informaticos, la renovacion de los puntos de
venta, el rebranding y la apertura de tiendas que en su dia fueron emblematicas
para Fotoprix, como la de La Vaguada en Madrid. Todo ello con una inversion de
2,5 millones de euros entre nueva magquinaria y reconversion de la red.

En la actualidad, la red de Fotoprix y de lkatz opera cada una con su
propia marca pero “es muy posible que a medio plazo se integren todas bajo
el paraguas de Fotoprix”, adelanta el socio director de Ikatz. Ambas marcas
suman de manera conjunta una red de 150 establecimientos. Asegura
Basariez que la facturacion de las tiendas de Fotoprix, que es el segundo
operador del pais en albumes digitales, ha aumentado ya entre un 10 y un 15
por ciento desde que adquirieron la firma y muchas de ellas sin realizar aun
la remodelacion, “solo con los cambios de la politica comercial” . Ahora
mismo estan en un proceso de retomar el contacto con todos los
franquiciados de Fotoprix para trasmitirles el nuevo proyecto y si quieren
seguir manteniendo la marca “tendran que seguir nuestro plan”, concluye.




OPINION

Claves para no
en el sector de

oy en dia para tener éxito en el mundo de la
restauracion es clave olvidar el viejo concepto de
bar-restaurante y trasladar mas alla esta nueva
concepcion de gastronomia. Es en este punto
donde surgen las nuevas tendencias de un
sector en el que operamos multitud de cadenas con puntos de
vista sobre la hosteleria muy diversos y formas de hacer
diferentes, pero que en realidad perseguimos el mismo objetivo.

Desde aqui queremos resaltar hacia donde se dirige el
sector para alcanzar el éxito de un buen modelo de negocio.

Para llegar a esta nueva nocion de restauracion es
fundamental contar con un departamento formado y
especializado en Investigacion, Desarrollo e Innovacion (I+D+i)
que esté siempre en busca de nuevas ideas. Nuestros
profesionales trabajan directamente en las cocinas centrales,
donde crean el producto final a partir de recetas probadas y
pensadas para satisfacer cualquier tipo de demanda.

A veces es dificil alcanzar una buena operativa del negocio,
una cocina facil de gestionar, rapida y eficaz, un buen producto
final y a un precio competitivo, y sin duda la clave es trabajar
de forma independiente las diferentes areas que componen
todo este servicio.

elllconomista I Franquicias

quedarse atras
la restauracion

Por un lado, esta el area de compras que se ocupa de
seleccionar proveedores profesionales que ofrezcan buena
relacion calidad-precio, por el otro, el departamento de
operaciones se ocupa de que todo funcione en sala y cocina,
buscando el equilibrio entre maquinaria y equipos que agilicen
los procesos y tiempos de preparacion y produccion, y la
gestion de personal, horarios, rangos y funciones bien
definidas para optimizar los costes de explotacion del negocio.

Ante este boom que esta sufriendo el sector, al final lo que
cuentan son los resultados a medio-largo plazo, para ello es
crucial analizar minuciosamente el plan de negocio escogido
para cada ubicacion. Hay que trabajar los numeros, las
proyecciones, hacer especial hincapié en las inversiones
iniciales, etc., para cada zona/ubicacion determinada y no
dejarse llevar por la ilusion de inaugurar un nuevo restaurante.
Todo en este sector debe estar estudiado para que pueda tener
éxito minimizando los riesgos.

La tendencia de aqui en adelante en el mundo de la
restauracion, como en casi todos los demas sectores
existentes, es la tecnologia aplicada a la administracion de
empresas, en este caso a una gestion integral de los
restaurantes. Es necesario apoyarse en la tecnologia como




herramienta de optimizacion para abarcar todos los procesos
de direccion y rentabilidad del negocio. Dicha tecnologia va
desde la maquinaria que se va a utilizar en la cocina, hasta el
control de gestion que cualquier negocio de hosteleria merece
para que sea exitoso.

Los extremos no son buenos y tampoco hay que volverse
loco, pero hay una gran variedad de opciones para gestionar
de forma mas efectiva el punto de venta, las compras e
inventarios, las reservas, la fidelizacion de clientes, etc. Otro
aspecto fundamental es el marketing digital que ayuda a
segmentar y personalizar, y que de esta manera sea mas facil
interactuar con tu cliente final.

Un aspecto que cabe sefialar es la importancia de la
decoracion, nosotros hemos apostado por cuidar los detalles,
tanto de la imagen corporativa como del disefio de los locales,
ya que juegan un papel fundamental en la experiencia
gastronomica del cliente.

También es importante que estos disefios y espacios
dedicados a los consumidores vayan en consonancia con la
funcionalidad que todo restaurante necesita para agilizar los
flujos de trabajo que transcurren dentro del local entre la cocina
y la sala, a esto se le suma una eficacia en la operativa que
tiene que estar previamente estudiada y analizada.

En este aspecto, lo que nosotros buscamos es que la barra
y la sala estén siempre disponibles y que resulten acogedoras
para que se disfrute mejor la amplia oferta gastrondmica que
proponemos, dentro de la cocina mediterranea existen infinitas
variantes sobre las que innovar, siempre y cuando se cuide el
sabor de los ingredientes, que es lo que los caracteriza.

OPINION

Disfrutar del conjunto no seria posible sin una ambientacion
adecuada, en los locales no es importante cuidar solo el
disefo, la limpieza, la disposicion, etc., sino también la
iluminacion, la musica... Estos factores juegan un papel
fundamental para una experiencia satisfactoria, ademas, hay
que poner atencién y saber adecuar estos elementos al
momento de consumo.

A esto también se le suma una correcta atencién por parte
del servicio que es otra de las piezas fundamentales para que
un negocio funcione. La oferta es cada vez mayor y mejor, la
restauracion se esta especializando en hacer pasar al
comensal una experiencia gastronémica diferente y, en esto,
una buena plantilla de trabajadores es primordial. Cada vez
cuesta mas conseguir gente comprometida con los valores de
la empresa y valida para el trato diario con los clientes,
ademas, es dificil que se impliquen a largo plazo, un factor
fundamental para la comprension e interiorizacion de los
intereses de la marca.

Por otra parte, el contacto con la realidad es primordial, por
lo que un buen uso de las redes sociales se ha convertido en
un proceso estratégico para generar una comunidad y afianzar
el vinculo y reconocimiento de marca con los clientes, ademas,
es uno de los mejores caminos para una buena difusion y
visibilidad de campafas promocionales.

En definitiva, la metedrica evolucion que esta
experimentando el sector, nos obliga a renovarnos
constantemente para mejorar todas las areas del negocio, en
pro de un buen indice de rentabilidad, sin olvidar las exigencias
del cliente que al final es el que manda.

elllconomista I Franquicias
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Vicepresidente ejecutivo de Compafiia del Tropico

MARIA CUPEIRO

Compania del Tropico es hoy un grupo de restauracion que gestiona seis
marcas -Café & Té, Café & Tapas, Panaria, Charlotte, Uvepan y Atlantico-. Su
andadura comenzé de la mano de quien es hoy su vicepresidente, Antonio J.
Pérez, quien en 2009 dejo su puesto como director en una empresa de
alimentacion para emprender y crear su propia marca de panaderias, Panaria.
“Empecé con mis ahorros abriendo una cafeteria, luego abri la segunda,
tercera... en 2011 ya tenia ocho tiendas propias”, relata Pérez, “Estuve un afio
estudiando el modelo de franquicia y di el paso con una prueba en 2012”. Mas
tarde, en 2014, llegaria la entrada del fondo de inversion HIG con la compra
de la cadena Café & Té y la creacion de Compania del Tropico. “Una
confluencia de intereses”, explica Pérez. El grupo gestiona hoy 260
establecimientos, un 50 por ciento de ellos propios. Porque lo que este
emprendedor dice que le apasiona es “asumir mis propios riesgos y transmitir
mi propia experiencia al resto de los franquiciados”. Recién firmado su ultimo
acuerdo con Paco Roncero para el desarrollo de los restaurantes Estado
Puro, Pérez repasa la situacion del sector y de su grupo.

Se habla de una burbuja en el sector de la restauracion, ;qué opina?
Es verdad que muchos operadores estan franquiciando y creciendo y hay

'"La restauracion ha pasado la barrera de dar de comer
y de beber para ser industria del entretenimiento”

A




muchas cadenas extranjeras que estan viniendo a nuestro pais, pero no creo
que sea un tema de burbuja. Todavia estamos por debajo en nimero de
establecimientos y gasto fuera del hogar de los datos de 2007. Se nos olvida
que no hemos recuperado el consumo que teniamos en aquellos afios. Por
otra parte, lo que estamos pasando es por una época en la que muchos
establecimientos que durante la crisis no se han reformado ahora mismo
estan cambiando, digamos rebautizando con otras marcas nuevas mas
modernas o cambiando de aspecto.

Ademas, las cadenas de restauracion se van fusionando para hacer grupos
mas fuertes que es una clave y un signo de los tiempos. En Espafa el 22 por
ciento de la restauracion esté organizada y ahora se va concentrando, pero
estamos lejos de lo que alcanza en otros paises de la OCDE e incluso del 60
por ciento que llega a representar en Japén. Tampoco hay que olvidarse que
la restauracion organizada representaba un 8 por ciento en 2004.

¢Ha cambiado mucho la situacién de la restauracion?

La situacion de la restauracion es muy curiosa, porque hemos pasado esa
barrera de dar de comer, de beber... para ser parte de la industria del
entretenimiento. Nosotros somos entretenimiento, nuestros locales tienen que
entretener, la gente tiene que sentirse comoda. Todos los locales que ahora
vemos tienen un fuerte componente de marketing, de imagen, con wifi gratuita...;
ahora una cafeteria ha de ser un centro de servicios para el ciudadano.

¢Les acompaiia la Administracion Publica en ese esfuerzo?

Todo lo contrario, hay un trato absolutamente injusto. Poniendo muchas
trabas a la actividad, a la concesion de licencias, en la consecucion de las
mismas. Lo que estamos haciendo es facilitarle a la gente con problemas de
accesibilidad el acceso a los locales, a las mamas una bandeja para cambiar
panales, dando prensa gratuita, wifi, hasta cargadores de mévil. Todo eso es
de una funcion social que desde las administraciones empresariales
intentamos trasmitir a la Administracion, pero con muy poco éxito porque nos
ven como devoradores de via publica 0 como centros que molestan a los
Vecinos.

¢ Tal y como habla parece que ha habido algun problema
recientemente?

Los he tenido desde el primer dia y los tienen todos mis comparieros en
todas las localidades y municipios de Espafia. Pero esa tension va in
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“En cinco
anos seremos
el doble que
ahora, con mas
de 500 locales”

“Una cafeteria ha
de ser un centro
de servicios
para el
ciudadano”

“Estamos en
varios sectores y
todo lo que
sea sinérgico
lo vamos a tocar”
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crescendo, sobre todo en las ciudades grandes, y se va acompanando de
una voracidad fiscal impresionante.

¢Tienen problemas a la hora de encontrar local?

Lo que pasa es que hemos estado muchos afos acostumbrados a pasar por
la calle principal de la ciudad y tener cinco locales vacios, ahora es normal
que en esa calle mayor esté todo ocupado. Lo anormal es lo que hemos
pasado estos afos. Ahora, también hay que tener presente que los
propietarios inmobiliarios tendran que adecuar sus pretensiones a la realidad,
pero eso lo dira la propia dinamica de mercado.

¢ Qué objetivos tienen de futuro?

Nuestros planes de desarrollo pasan por seguir incrementando los puntos de
venta. Tenemos que seguir con un ritmo constante de una apertura propia y
una franquiciada al mes. Sin descartar posibles adquisiciones a nivel de otras
cadenas mas pequefias que nosotros, mas locales, como hicimos con
Uvepan en Madrid en noviembre.

¢Estan considerando ahora alguna operacion?

Siempre nos llegan cosas y nos llegan operaciones, en nuestros planes esta
muy presente esta idea, pero ahora mismo no hay ninguna determinada.
Estamos en distintos segmentos de la restauracion y todo lo que sea
sinérgico con nosotros lo vamos a tocar. Lo ultimo que hemos hecho ha sido
asociarnos con el chef Paco Roncero en Madrid para desarrollar su concepto
Estado Puro, que completa nuestro portfolio de establecimientos fine dining.
Esta marca no la vamos a franquiciar, por ahora el objetivo con ella es abrir
restaurantes propios en Madrid y Barcelona, seguramente.

¢, Coémo ve a Compaiiia del Trépico dentro de cinco afios?

Veo al grupo como un operador muy grande con mas de 500 puntos de
venta. Seremos el doble de lo que somos ahora; sin duda estaremos en el
top five de cadenas de restauracion espaiiolas en facturacion y en tiendas
propias. Teniendo la actual proporcion de local propio y local franquiciado, y
con algun concepto de restauracién especialista, ya veremos cual.

Ver las cadenas estadounidenses te da una perspectiva de lo pequefios
que somos en la restauracion espafola. Asi que la tendencia que tenemos a
futuro es la de hacer grupos mas grandes, mas preparados, con mas
profesionales y con mucha mas tecnologia aplicada en el punto de venta.
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¢Cuando saldra el fondo del grupo?

El fondo apuesta por seguir haciendo crecer el grupo y hacerlo mas grande.
Tanto la idea de HIG como la mia es la de seguir creciendo, seguir con el
plan de negocio y darle mas valor al grupo.

Pero, ¢ es verdad que estan interesados en vender?

Sies verdad y no es verdad, segun como lo mires. En el ADN de un fondo
siempre esta la idea de comprar y de vender mas pronto o mas tarde. Esto
es sano, se dedican a eso, a crecer, a ayudarte a dar disciplina financiera y
de gestion. Cuando llega el momento de desinvertir y darle el testigo a otra
empresa pues lo hace. Pero no hay una fecha dada, segun se vayan
produciendo las situaciones de mercado. No, ahora mismo no estamos
especialmente a la venta, pero cualquier fondo tiene su puerta abierta para
recibir a cualquier posible inversor. No sé si se les han acercado, yo estoy
mas en el dia a dia del negocio.

¢Para cuando el desarrollo en el exterior?

Tenemos dos establecimientos en Lisboa, pero lo consideramos como un
mercado interno, Peninsula Ibérica. Salir fuera no esta en nuestros planes;
no tenemos un concepto o modelo que realmente sea que aporte valor a otro
pais al que vayamos.

¢Qué tal les funcionan los acuerdos con las empresas de entrega de
comida como Deliveroo o Glovo?
Todo lo que sea canales alternativos te ayuda, lo que pasa que tanto Glovo
como Deliveroo necesitan mas volumen, necesitan rebajar sus tarifas porque
si no se haran insostenible para el sector. Llegar a la puerta del cliente cuesta
mucho dinero, la restauraciéon ahora mismo con la venta en canales
alternativos gana en general muy poco dinero, por no decir nada, y Deliveroo
y Glovo tampoco, porque tienen unos costes muy grandes.

El modelo tendra que ser sostenible y para que lo sea tiene que

“LOS prOpIetaI‘IOS “Hay un trato “EI consumidor repartirse el coste entre todas las partes. El consumidor tendra que pagar

|nmob|||arlos absolutamente tendré que un plus en el futuro si quiere que la comida le llegue a casa, es un servicio
, = 1 0 que hay que pagar y que cuesta lo que cuesta. Deliveroo y Glovo se lo
tendran que InIUSto de pagar Sl quere tienen que hacer ver al consumidor porque si no se acabara por hacer
adecuarse a Ia adm|n|straC|én que |a C0m|da |e insostenible el modelo. El consumidor ha de pagar el transporte, lo que no

puede ser es que lo pague unicamente el restaurador, y eso es un
handicap en el mercado.

la realidad” al sector’ llegue a casa”
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Politica Comercial, Antonio -
Garcia, y el gerente de la AEF,
Eduardo Abadia. EE 1

EL REGISTRO, A DEBATE EN FL
PRIMER ‘'MENU EJECUTIVO' DE LA AEF

La situacion del Registro de Franquiciadores,
suspendido desde marzo por problemas técnicos y
de operatividad, centré buena parte del encuentro de
la patronal con el director general de Politica
Comercial. Las posibles soluciones: suprimirlo o
buscar una férmula para sustituirlo

a situacion del Registro de Franquiciadores,
paralizado en la actualidad, centrd gran parte del
debate del primer Menu Ejecutivo de la Asociacion
Espafola de Franquiciadores (AEF). La comida de
trabajo, celebrada el pasado mes de mayo en el
Hotel Intercontinental de Madrid, tuvo como invitado al director
general de Politica Comercial y Competitividad del Ministerio
de Economia, Industria y Competitividad, Antonio Garcia
Rebollar, con quien los participantes tuvieron ocasion de
debatir sobre el futuro del registro.
Los problemas técnicos y de operatividad asi como una
revision de su papel llevaron al Ministerio de Economia a

M. C.

suspender la actividad del Registro de Franquiciadores Central
el pasado marzo. Desde entonces estan en suspenso las
obligaciones de comunicacion de datos a este censo en tanto
en cuanto se producen las reformas normativas oportunas,
segun la informacion que se recoge en la pagina web de la
Secretaria de Estado de Comercio. Esta suspension elimina
por tanto la obligatoriedad de las marcas de comunicar sus
datos en el plazo de tres meses desde el inicio de su actividad
asi como la de comunicar a comienzos de cada afio las
aperturas o cierres de establecimientos propios o franquiciados
producidos durante el afio anterior.

Operativo desde 2006

Desde su puesta en marcha en el afio 2006, el registro de
franquiciadores siempre ha sido polémico. El pasado mes de
febrero la patronal mantuvo una reunién con el director general
y las subdirectoras de Comercio Interior y Fomento y
Modernizacion del Comercio Interior, en la que se pusieron de
manifiesto los graves inconvenientes a los que se enfrentaban
las empresas franquiciadoras, generados por los mecanismos
de acceso y uso del Registro desarrollado por el Ministerio.
Ambas partes estuvieron de acuerdo en la valoracion de la
situacion actual y decidieron abrir un periodo que puede durar
varios meses durante el cual se haran los tramites necesarios
para la correccion legal del registro con la finalidad de
suprimirlo en su forma actual, asi como estudiar las medidas
alternativas para mantener un sistema informativo sustituto
para lo que la patronal ofrecio toda su colaboracion.

Una de esas posibilidades sobre la que se trabaja es que
sea la propia AEF la encargada de la gestion del Registro de
Franquicias, siempre contando con el apoyo del Ministerio de
Economia, algo que podria producirse a través de un sello del
organismo que avale el censo. De esta manera, el sector
mantendria un registro administrativo de caracter publico que
informa sobre las empresas franquiciadoras y que es de gran
utilidad para los futuros franquiciados. Una propuesta que ha
sido bien acogida, pero a la que afectara el cambio de
Gobierno.
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Pedro Lépez, fun-
dadory CEO de la
marca

BrasaylefiafE @ ® @ @ .‘

BRASAYLENA, APROVECHAR
LA OPORTUNIDAD DE LA CRISIS

La cadena de restauracion especializada en rodizio brasilefio cumple una década con el horizonte
puesto en alcanzar los 50 locales en 2022 y replicar la idea en la comida italiana con Icona

MARIA CUPEIRO

elllconomista | Franquicias

ace una década empezaba a operar el AVE Madrid-
Barcelona, José Luis Rodriguez Zapatero era reelegido
presidente del Gobierno, Martinsa Fadesa protagonizaba la
mayor quiebra de una empresa espafnola y a finales de afio se
alcanzaban los cerca de tres millones de parados. Era 2008 y
la crisis arrancaba. En este contexto, un joven de 28 afios procedente de la
industria carnica, Pedro Lépez, ponia en marcha el primer local de
Brasaylefia, un restaurante especializado en rodizio brasilefio. Hoy, y tras una
inversion de 14 millones de euros, aquel establecimiento forma parte de una
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cadena que cuenta con 18 locales propios y nueve franquiciados. Una
ensefia con 500 trabajadores y una facturacion que alcanzara los 20 millones
de euros este afno, embarcada en el objetivo de alcanzar los 50
establecimientos en 2022.

“La crisis nos beneficid”, explica el creador de Brasaylefa, “ porque nos
abria oportunidades con las ubicaciones”. La cadena buscaba sus locales en
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centros comerciales y tuvo la oportunidad en los establecimientos que otras
marcas abandonaban en plena crisis porque no podian hacer frente al
alquiler. Ellos pudieron entrar en estas ubicaciones pagando incluso “la

s

mitad” de lo que hasta entonces desembolsaban quienes acababan de dejar
las llaves. Precisamente, Lopez avisa de la existencia de una nueva burbuja
con los locales. “Los precios estan al alza porque hay un incremento de la
demanda y si que nos encontramos situaciones en las que tenemos claro
que las rentas son desproporcionadas”, sefiala el CEO de Brasylefia. Lopez
alerta de que “en una situacion alcista esas rentas se pueden mantener, pero
con una caida del consumo volvera a pasar lo mismo y habra muchos que
tendran que entregar las llaves”. Un fendmeno que viene produciéndose
desde hace dos afos principalmente en Barcelona y Madrid. “Me preocupa a
nivel restauracion porque parece que no hemos aprendido”, afirma.

El directivo reconoce que la trayectoria de Brasylefia no esta exenta de
fallos: “Puedo comentar mil y dentro de unos meses otros mil”. En 2012,
cuando la crisis arreci6, comenta que tuvieron que pararse y “analizar
las cuentas, reestructurar y hacernos mas versatil; para hacer el
negocio mas rentable. Hubo un trabajo titanico porque pensabamos
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hacerse con la cadena, pero “nunca hemos visto una propuesta seria”.
Reconoce que el mercado esta bastante revolucionado ultimamente: “Parece
que ahora la restauracion esta de moda y cada vez somos menos los que
estamos en restauracion organizada y no estamos controlados por un
que teniamos nuestro negocio bien estructurado y nos dimos cuenta
que no”. Un trabajo de redimension del negocio que les hizo
replantearse y controlarlo todo. “Para que se entienda bien, ahora

fondo”. Pero apunta que no es algo en lo que estén interesados; “tanto
puede ser que nos comprasen como que la adquisicion la hicieramos
nosotros, porque tenemos capacidad para ello”. Tampoco cree que
contamos hasta los rollos de papel higiénico que se ponen en el cuarto
de bafio y antes era una cosa totalmente despreciable”, confiesa.
Admite que les gusta el crecimiento con locales propios y asegura que
apostaron por la franquicia porque te permite crecer y “asegurarte a
través del franquiciado de que los locales van a estar operacionalmente
bien controlados”. Como socios buscan a aquellos que “tengan
capacidad econdmica y operacional, nos gustan los franquiciados que
son multipropietarios y que conocen bien el sector”. De hecho, la mitad de
sus franquiciados opera con dos establecimientos de la marca.
Alo largo de esta década el fundador de Brasaylefia cuenta que ha
recibido alguna que otra “tentativa” de fondos de inversion interesados en

nadie quiera copiar su idea, dado que “el concepto de rodizio no es
facil, tiene el concepto de buffet y el de servicio en mesa, tenemos que
darle al cliente todo lo que quiera comer y darle servicio en mesa; eso
implica mucho trabajo y ajuste de costes”.

A La cadena tiene en marcha una segunda marca de restauracion,

/ icona. Nacida hace afio y medio, explota el mismo concepto de rodizio
pero en torno a la comida italiana y ha sido, como comenta Lépez, “una
cura de humildad”. Por ahora el plan con la nueva firma es abrir un segundo

local a finales de este afio, pero alejan de momento su desarrollo como
franquicia: “Hasta que no tengamos un minimo de cuatro locales operativos
no desarrollaremos el modelo de franquicia”, concluye.
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GRUPO ALIAGA, EL NEGOCIO
DE CUMPLIR CON LA LEY

La ensefia de servicios de consultoria a pymes emprende su desarrollo como franquicia al calor del
nuevo reglamento de proteccion de datos y con el objetivo de abrir 30 delegaciones en tres afos
M. CUPEIRO

El director de

Expansion de
Grupo Aliaga,
Alberto Bravo. EE

umplir con la ley reporta beneficios mas alla de dormir bien por

las noches. El grupo Aliaga es una empresa especializada en

la consultoria estratégica que desarrolla diversas actividades

encaminadas a cubirir las obligaciones legales de cualquier

pyme: formacion bonificada, politica de proteccion de datos,
cumplimento con la normativa penal, prevencion de riesgos laborales, control
de presencia y consultoria legal. La empresa cuenta con una larga trayectoria
que comenzo6 en 1993 cuando nacié como consultoria de telecomunicaciones
y desarrollo de sotfware. Si bien ha sido a finales del pasado afio cuando
comenzo su desarrollo como franquicia que le ha llevado a contar ya con seis
delegaciones operativas. La decision de optar por este sistema “tiene todo el
sentido”, segun explica su director de Expansion, Alberto Bravo, pues “es el
sistema de colaboracién -frente al sucursalismo, las agencias participadas,
etcétera- tiene un grado de implicacion mas elevado por ambas partes: la
central pone todo su saber hacer de éxito demostrado a disposicién de cada
nuevo miembro de la ensefia, y éste, a cambio, aporta el conocimiento de su
mercado local, de su area de exclusividad”.

La actividad del grupo se ha visto impulsada ahora por el crecimiento de
uno de sus servicios, como es la proteccion de datos, a raiz de la
implantacion del Reglamento General de Proteccion de Datos (RGDP) que
entrd en vigor el pasado 25 de mayo y que ha hecho que la contratacién de
este tipo de servivios aumentara para el grupo en un 40 por ciento respecto
al ano anterior. De hecho, desde la empresa sefialan que la demanda de
empresas y de los profesionales auténomos con motivo del nuevo
reglamento ha aumentado mucho, hasta el punto de que se solicitan no
menos de 25 a 30 peticiones de nuevos clientes diarias. Datos que sefialan
la existencia de una oportunidad para todo aquel que quiera ser profesional
en este sector. En el Grupo Aliaga calculan que menos de un 10 por ciento
de empresas cumple con la ley de proteccion de datos.

Con todo, los planes de desarrollo de la marca son cautelosos. Por el
momento han anunciado la apertura de 10 centros franquiciados a lo largo de
este ano. “Esperamos en los proximos dos o tres afios seguir este ritmo de
aperturas con una media de 10 unidades al afio”, sefala Bravo. Los servicios
que ofrecen se realizan siempre en casa del cliente, en la empresa que los
contrata, de manera que para convertirse en franquiciado de la ensefa no es
necesario disponer de un local a pie de calle, aunque ellos recomiendan
trabajar en un coworking o mantener una oficina desde la que desarrollar el
dia a dia para, por ejemplo, recibir a los clientes. La concesion de franquicias
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La enseiia, que comenzé a franquiciar a finales del pasado aiio, cuenta ya con seis delegaciones operativas, cinco de ellas en Madrid y una en Sevilla. EE

sera de ambito provincial, salvo en aquellas provincias mas grandes como
Madrid, donde calculan que hay capacidad para ocho.

Perfil del franquiciado
“El perfil de franquiciado que buscamos es el de un emprendedor con
experiencia comercial’, explica Bravo. “El 90 por ciento de su tiempo lo
dedicara a la labor comercial, mientras que el otro 10 por ciento sera la gestion
administrativa de la franquicia”. No es por tanto necesario ser abogado de
profesion, ni tener conocimientos previos en alguna de las especialidades que
conforman el concepto de negocio del grupo, ya que es la central la que pone
a disposicion de sus franquiciados su grupo de profesionales para
desplazarse a la empresa cliente y prestar el servicio contratado. “El
franquiciado solo se tiene que preocupar de comercializar’, recalca el director
de Expansion del grupo. La franquiciadora cuenta con un equipo de hasta 20
profesionales y todas las prestaciones se implantan desde la propia central, a
través de técnicos de prevencion, abogados, consultores, etc., especialistas
en cada campo, que se desplazan hasta las empresas.

El Grupo Aliaga busca un franquiciado que represente al grupo en cada
zona. La implantacion de los servicios se controla directamente desde la

Un sector que crece
un 2,8% en facturacion
y un 3% en empleo

M El numero de franquicias dedicadas a
la prestacion de servicios a empresas
alcanzo el pasado afo el medio centenar
en Espaiia, seguin datos de la Asociacion
Espaniola de Franquiciadores (AEF). Este
sector registrd una facturacion en 2017
en franquicia de 173 millones de euros,
un 2,8% mas que el afio anterior y un
aumento que esta por encima del
registrado por el total del sector, que fue
del 2,2%. El dinamismo de esta actividad
en franquicia se refleja también en el alza
de un 5% de la cifra de establecimientos
operativos y del 3% en el nimero de
trabajadores (2.878).

La inversion necesaria para poner en marcha la franquicia atiende a dos modalidades en funcion de los servicios que se vayan a comercializar. EE

central, diferenciando los que necesitan de presencia fisica de un técnico en
las instalaciones de los que no. Por eso, en la medida en que el franquiciado
0 su zona crezcan, se desarrollara una red de estructuras exactas a las de la
central para dar ese soporte.

La inversion necesaria para poner en marcha una franquicia atiende a dos
modalidades en funcion de los servicios que el franquiciado vaya a
comercializar. En el primer caso, con una inversion de 9.000 euros -canon
incluido- se ofrece el servicio de proteccion de datos, el cumplimento de la
normativa penal, la consultoria legal y la formacién. Con una inversion de
12.000 euros se amplia el portfolio de servicios con la proteccion de riesgos
laborales y el control de presencia. En ambos casos el canon de entrada es
de 3.000 euros. El grupo asegura que la inversion se recupera antes de
terminar el primer afio de actividad.

Por otra parte, el royalty de mantenimiento varia segun el servicio que se
facture, siendo un 20 por ciento el correspondiente a proteccion de datos, 35
por ciento para la formacion y 50 por ciento sobre el cumplimiento de la
normativa penal. Ademas, existen dos pagos periddicos correspondientes a
la licencia de software y a las campafias de publicidad, que ascienden a 150
y 900 euros, respectivamente.
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La transformacion inmobiliaria

unque desde 2015 se esta haciendo patente la

recuperacion del sector con indicadores

positivos, el exceso de optimismo esta llevando

a tomar de nuevo decisiones poco prudentes. Y

asistimos otra vez a la llegada de agentes
inmobiliarios poco preparados y con una légica oportunista y
especulativa. Es cierto que tras la crisis se ha recuperado la
confianza en el sector inmobiliario, tanto por parte del
consumidor como del emprendedor. Pero, al mismo tiempo, no
hay que perder de vista que al sector no le gusta la
incertidumbre y que los clientes son cada dia mas exigentes,
demandando un servicio cada vez mas personalizado y
ajustado a sus necesidades e inquietudes.

El cambio es inevitable, pero la transformacion es algo que
nosotros podemos escoger. El mercado esta cambiando y los
profesionales inmobiliarios de hoy deben ser agentes que se
adapten rapidamente al cambio y tengan la capacidad de
transformar sus practicas habituales en estrategias de
transformacion y practica innovadora con el fin de ajustarse a
la nueva cultura inmobiliaria. Por ello, el sector inmobiliario
debe focalizar hoy sus esfuerzos, casi de forma absoluta, en
proporcionar el mejor servicio a los consumidores y aportar una

solucion optima a todas sus necesidades. Debe tener la
capacidad de adaptarse a una nueva vision de negocio que
ofrezca un sistema mas estructurado y con mayores garantias
en el servicio que se ofrece. El objetivo de todos los que
conformamos este sector debe ser uno: aportar un servicio
360° que garantice rentabilidad y minimice los riesgos de
inversion, fomente el aumento de facturacion y sea capaz de
aportar valor a la comunidad local.

Por otro lado, no debemos olvidar que uno de los principales
factores que consolidara la renovacion del sector es el
desarrollo e incorporacion de las nuevas tecnologias,
responsables en gran medida del cambio radical de reglas por
las que hasta ahora se regia el sector inmobiliario.

Incorporar estas nuevas herramientas es basico si lo que
buscamos es un crecimiento correcto y positivo del porvenir del
propio negocio. Aunque es verdad que es el consumidor el
responsable de marcar las tendencias de cualquier sector, la
llegada de las nuevas tecnologias permitira al sector
evolucionar hacia la diversificacion, alcanzando asi un mayor
numero de compradores. Las redes sociales u otros canales
de Social Media basados en la geolocalizacion, asi como
plataformas digitales intuitivas con buscadores potentes son,




hoy en dia, factores que sin duda alguna facilitaran y
aceleraran los procesos de compra, venta y alquiler de
vivienda, local, oficina u cualquier otro tipo de emplazamiento.

Los cimientos de esta nueva etapa del sector inmobiliario
deben estar basados en tres factores. En primer lugar, la
credibilidad del modelo de franquicia, aprovechando asi la
percepcion positiva generada entre los consumidores de un
sistema que les proporciona confianza y garantias en el
servicio y en la compra, cualidades que no poseian los
modelos anteriores. En segundo lugar, la evolucion hacia un
modelo empresarial, en el cual se fomente una estructura
organizativa que aporte los medios y garantias suficientes para
proporcionar un servicio de calidad y rentabilidad a largo plazo.
Y, por ultimo, la consolidacion de este modelo y una mayor
concentracion vs. la atomizacion que caracteriza y debilita el
sector de intermediacion inmobiliaria actualmente a través de
las sinergias de los diferentes procesos dentro de la misma
organizacion, que dara como resultado un trabajo coordinado y
ordenado, convirtiendo en beneficiario al propio cliente.

Esta nueva cultura demanda un servicio profesional
integrado, colaboracion, competencia local y marketing global.
El servicio integrado incluye la coordinacion y alineacion de
todo lo relacionado a una transaccion, desde la busqueda, la
financiacion, la negociacion y demas elementos y personas
para facilitar el proceso al cliente. La colaboracion ética entre
profesionales que representan a compradores y vendedores
debe ser mas integral con el fin de incrementar la demanda y
generar confianza en nuestra profesion. La competencia local
requiere que los agentes conozcan mejor que nunca su
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mercado, valores de propiedades, tendencias, politica e
industria local. Este conocimiento creara mas demanda por sus
servicios y, por tanto, oportunidades para trabajar con
representacion exclusiva.

El marketing global es inevitable y los agentes, que son
parte de las redes inmobiliarias globales como Century 21,
tienen una ventaja competitiva cuando se trata de ofrecer
opciones de inversion en el extranjero, asi como apoyo en la
prestacion de servicios integrales que ayuden a sus clientes a
explorar y hacer negocios en otros paises. Con el uso de
informacion y con practicas inmobiliarias mas estandarizadas,
el agente de hoy que ofrezca mas que un servicio local, una
oportunidad de inversion global, se posicionara en la mente del
consumidor como su agente escogido.

Como coach de negocios inmobiliarios de muchos agentes
internacionales, la habilidad del profesional inmobiliario la
determina hoy su deseo de servir a sus clientes y la conciencia
de trabajar no solo por una comision, sino también para
establecer una relacion de por vida. Este factor, la relacion de
por vida, determina la lealtad con el consumidor actual, que
hoy busca en su asesor un profesional competente, cualificado,
que le eduque en el proceso de la compra y venta inteligente,
le ofrezca opciones de inversion globales y compromiso
incondicional. Esta es una profesiéon que, como cualquier otra,
requiere de estudio, dedicacion y compromiso. Estas no son
virtudes de un agente, son las expectativas minimas de un
profesional inmobiliario global quien, ademas, debe aprender
de las personas, hacer microanalisis y centrarse en las
necesidades especificas de cada cliente.
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Comprarcasa ofrecera a su red un centenar
de cursos durante este ano

La red inmobiliaria Comprarcasa ofrecera a sus asociados un
catalogo formativo compuesto por un total de 88 cursos
especializados a lo largo de 2018. Esta formacion, que se
imparte de forma itinerante en todas las provincias en las que
la compafiia esta presente, abarca temas de actualidad y
especializacion en el ambito inmobiliario. En estas sesiones,
los 800 agentes de Comprarcasa reciben formacién sobre
gestion comercial, nuevas tecnologias, herramientas y ultimas
tendencias dentro del sector inmobiliario.

Algunos de los cursos ofrecidos son el Método Compradory
Meétodo Vendedor, donde conoceran las técnicas necesarias
para guiar a compradores y propietarios en el proceso de
compraventa de su vivienda; el Método Coordinador, donde
aprenderan las habilidades para gestionar su agencia y a su
equipo; el curso PADA, un programa avanzado de direccion de
agencias con nueve niveles diferentes para desarrollar 42
competencias del gerente de oficina; y el curso REAP CRS
Fotocasa, en el que se instruiran sobre la planificacion de su
negocio y las técnicas de marketing y negociacion.

ACTUALIDAD
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Haztua organiza una Jornada de
‘Autoempleo Profesional en Psicologia’

La cadena de franquicias Haztla, centros de atencion de
psicologia y salud mental, organiza la 12 Jornada de
Autoempleo Profesional en Psicologia de Espafa. El objetivo
de estas jornadas es hacer llegar a los profesionales o
potenciales profesionales la realidad de la actividad de ayuda
mental y guiar a las personas que han estudiado psicologia y
se estan planteando comenzar a ejercer en la practica privada.
El evento se realizara en Madrid, el lunes 18 de junio de 16:30
a 21:30 horas, y esta dirigido a psicélogos en ejercicio que
quieren establecerse por su cuenta para ejercer la psicologia
de manera profesional, alumnos de ultimos afios de grado en
Psicologia que quieren ejercer la profesion desde la practica
privada y alumnos de Master de Psicologia General Sanitaria.
Haztua cuenta en la actualidad con tres centros operativos en
Espafa. El plan de expansion de la marca contempla la
apertura de 20 centros franquiciados en nuestro pais y un
primer Master Franquiciado fuera de nuestras fronteras,
poniendo especial foco en los paises de habla hispana, para el
ano 2022.
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ambiseint

Marketing Oifativo Made in Ibiza

Ambiseint implanta tres niveles de inversion
para favorecer la entrada de franquiciados

La enseia especializada en Marketing Olfativo,aromatizacion
de espacios e higiene profesional, Ambiseint, ha establecido
tres niveles de inversion para impulsar la entrada de
franquiciados a la cadena. La empresa propone tres modelos
de negocio, en funcién de la capacidad econémica del
emprendedor y la zona en la que quiera desarrollar la actividad,
pudiendo elegir entre el formato low cost, pensado para zonas
reducidas; el charter, disefiado para territorios con potencial
intermedio y el jet, para zonas de primer nivel como pueden ser
Madrid, Barcelona, Sevilla...

Cada uno de ellos ofrece unas condiciones adaptadas,
anticipando la inversion necesaria y el beneficio mensual neto,
asi como el software de gestidn, el material de trabajo para el
equipo comercial, kit de material necesario para comenzar a
trabajar, la formacion inicial y todo el apoyo de la central, con
inversiones a partir de 12.900 euros. Para su expansion,
Ambiseint busca profesionales con marcado perfil comercial
que llevaran a cabo la actividad, sin necesidad de local
comercial, sin pago de canon de entrada ni royalties.
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El grupo Beer&Food, propiedad de Abac
Solutions, reorganiza sus marcas

El grupo de restauracion Beer&Food, propiedad de Abac
Solutions y de su equipo directivo, reorganiza sus marcas. El
primer paso de esta reestructuracion, tras las compras el
pasado marzo de la cadena Tony Roma’s y en mayo de la
ensefia Tommy Mel’s, ha sido la adquisicion del 100 por ciento
de la cadena de restaurantes mexicanos La Chelinda,
haciéndose Beer&Food con el 45 por ciento que adn
controlaban sus fundadores. Este movimiento coincide a su
vez con la desinversion en Indalo Tapas.

Segun afirma el CEO del grupo, Sergio Rivas, “el objetivo de
Beer&Food pasa por enfocarse en el desarrollo de sus marcas
estratégicas: ensefas con una alta notoriedad de marca, gran
potencial de crecimiento y altamente complementarias”. En la
actualidad, Beer&Food cuenta con 433 establecimientos en
Espafia, agrupados en marcas como Tony Roma’s; la
hamburgueseria americana Carl’s Jr., y marcas nacionales de
referencia como los diner americanos Tommy Mel'’s (con 33
restaurantes), las cervecerias Gambrinus (80), Cruz Blanca
(44) y Official Irish Pub (219), o La Chelinda (7), entre otros.




Sabadell Franquicias
Expertos en soluciones para franquicias.

Londres Madrid Paris Barcelona Tu franquicia

En Banco Sabadell contamos con mas de 20 anos de
experiencia en el negocio de la franquicia, acompanando
a franquiciador y franquiciado con un trato especializa-
do. Un tiempo en el que hemos creado para nuestros
clientes una propuesta diferencial y adaptada a sus ne-
cesidades, evolucionando siempre con ellos.

Construimos relaciones duraderas con franquiciador
y franquiciado, apoyandoles tanto en su proceso de
expansion como en la gestion diaria del negocio.

En Sabadell Franquicias, contara siempre con un
equipo de expertos, que le daran soluciones inmedia-
tas y personalizadas, en todo aquello que su franquicia
necesite para conseguir el éxito en su proyecto
empresarial.

Informese sobre Sabadell Franquicias en

bancosabadell.com/franquicias o llamando
al 902 323 000.

OSabadell

Estar donde estés

Documento publicitario
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Midas abre un local
en San Fernando
de Henares

Midas, cadena de
mantenimiento integral del
automovil, continua su plan
de expansion de negocio
en Espafia y abre un nuevo
centro en la Comunidad de
Madrid, en concreto en la
localidad de San Fernando
de Henares. El nuevo
centro, localizado en la calle
Segovia, 11, esta distribuido
en un espacio de 306 m2, y
cuenta con tres elevadores
para el mantenimiento y
revision de automoviles. En
la actualidad, Midas cuenta
con un total de 155 centros
en Espanfa, 17 propios.

Comess colabora
con Mensajeros
de la Paz

Comess Group ha iniciado
una colaboracién con los
restaurantes Robin Hood,
de Mensajeros de la Paz. El
ultimo jueves de cada mes
los restaurantes de la ONG
ofreceran el menu Lizarran
a personas en riesgo de
pobreza, elaborado con
productos donados por la
empresa. Comess Group
también pone en marcha un
voluntariado corporativo y
los dias en los que se sirva
el menu Lizarran los
empleados del grupo
podran ayudar en el
servicio.

Ginos incorpora a
Su carta una masa
de pizza integral

Ginos, marca especializada
en gastronomia italiana de
Grupo Vips, ha incorporado
la nueva masa de pizza
cien por cien integral a su
carta. Tras un afio y medio
de trabajo y desarrollo por
parte de su equipo de chefs
y después de realizar
numerosas pruebas en
cocinas y restaurantes de la
marca, Ginos lanza un
producto que recuerda al
pan tipico artesanal de
pueblo. La harina 100 por
cien integral tiene
beneficios como un mayor
aporte de proteinas.

Klépierre
apuesta por
BaRRa de Pintxos

La cadena de restaurantes
y cervecerias BaRRa de
Pintxos ha firmado un
acuerdo con Klépierre,
compania francesa
propietaria y gestora de
centros comerciales en
Europa, con el fin de
reforzar su plan de
expansion. Esta
colaboracion, que forma
parte del plan estratégico
de la marca para estar en
los principales centros de la
Comunidad de Madrid,
responde a su vez al
objetivo de Klépierre de
sumar nuevos conceptos.
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Dunkin’ Coffee
desembarca en
las Islas Baleares

Dunkin’ Coffee abre su
primer establecimiento en
Palma de Mallorca,
concretamente en Centro
Comercial FAN Mallorca
Shopping. La cadena
inaugura su primer Coffee
Shop, gestionado por la
compafia, que contara con
mas de 170 m2, asi como
con su propia area de
finishing, donde se elaboran
artesanalmente cada dia
los dunkins. El local tiene
capacidad para mas de 100
personas y dispone de la
nueva imagen de la
ensefia.

Acuerdo de
colaboracion entre
Smooy y Game

La ensena especializada en
la fabricacion y venta de
yogur helado, Smooy, ha
alcanzado un acuerdo de
colaboracion con Game,
marca del sector de los
videojuegos en Espana.
Ambas empresas se han
puesto de acuerdo para
ofrecer a sus consumidores
multiples ventajas. Los
clientes que dispongan de
una tarjeta Game podran
disfrutar en cualquier local
de Smooy de un 20 por
ciento de descuento en una
tarrina Classic, a la que se le
pueden afiadir dos foppings.
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CEX suma 61
establecimientos
en Espana

CEX, empresa
especializada en la
compraventa de productos
tecnoldgicos de segunda
mano, abre su undécima
tienda en Madrid, esta vez
en Alcorcon. La nueva
tienda, perteneciente a la
empresa, inicia la actividad
con un gran stock aportado
por el resto de los
establecimientos, tanto
propios como en régimen
de franquicia. Con esta
apertura la red de la
empresa en Espaia
alcanza ya los 61 locales a
nivel nacional.

Orangetheory abre
su segundo estudio
“fitness’ en Madrid

La cadena norteamericana
especializada en la gestion
de centros de fitness
Orangetheory ha abierto su
segundo local en Madrid.
Ubicado en la Avenida de
Brasil numero 5, se trata de
un estudio de fitness de 320
m2 que ha supuesto una
inversion cercana a los
450.000 euros y que, antes
de su apertura, ya contaba
con cerca de 300 socios. La
compaifiia, que llegé hace
un afo a Espana, prevé
abrir 40 establecimientos
mas a lo largo de los
proximos cinco afos.




SS

eQuUIVaLeNZa

&

A PERFUME FOR EVERY YOU
Jéi. Jugy momeifoy. Juy perfunes.

Consigue tu tienda contactando con expansion@equivalenza.com - Proyecto GRATIS con codigo El Economista

1

#AStoreForEveryEntrepreneur



TRIBUNA

elllconomista I Franquicias

Las claves del éxito en
la gestion de las franquicias

| sistema de franquicias se ha convertido en la

actualidad en uno de los grandes dinamizadores

de la economia en Espafia y una de las férmulas

empresariales que mejor se ha comportado en

los anos de crisis, representando una alternativa
real de modelo de negocio para muchos empresarios,
auténomos y emprendedores.

Segun el Informe La Franquicia en Espafia, elaborado por la
Asociacion Espafiola de Franquiciadores, el mercado de las
franquicias ha experimentado un crecimiento del 3,8 por ciento
en el nimero de las ensefias que lo integran, llegando a un
total de 1.348, que facturan, a cierre de 2017, 27.592 millones
de euros, lo que supone un incremento del 2,2 por ciento
respecto a 2016. Los sectores con mas peso en el mercado de
las franquicias, siguen siendo alimentacion, hosteleria
restauracion y moda. Ademas, uno de los aspectos mas
significativos del sistema de franquicias es que sigue siendo un
motor de generacion de empleo en Espafia, originando, a
finales de 2017, 278.951 puestos de trabajos.

Esta férmula empresarial se ha adaptado a la perfeccién a la
realidad econémica y expectativas de los consumidores, pero
también y no menos importante, a las circunstancias de los

franquiciados, que no siempre poseen grandes cantidades de
dinero para invertir en un nuevo negocio. El 40 por ciento de
las franquicias comienzan su actividad con una inversion inicial
inferior a 60.000 euros o menos, cifra que llega al 70 por ciento
si doblamos la inversion hasta los 120.000 euros.

A la vista de los datos anteriores, esta siendo habitual que
muchos emprendedores se lancen a abrir nuevas franquicias,
pero no todos consiguen los resultados esperados. Por ello,
desde nuestra experiencia como gestores de franquicias,
indicamos aquellos aspectos que consideramos claves, desde
el punto de vista contable y administrativo, para el éxito de una
franquicia:

 Envio de documentacion. Es muy importante que desde el
inicio de la sociedad, los franquiciados envien regularmente a
la firma encargada de la gestion contable, financiera o laboral,
toda la documentacién necesaria para poder realizar la
contabilidad de la sociedad. Sefialar, que la documentacion
tiene que llegarle de la forma mas clara posible para evitar
malas interpretaciones que puedan dar como resultado errores
en la contabilidad. El envio de la documentacién es un punto
fundamental, ya que la suma de toda la informacién recibida va
a traducirse en el resultado contable de la sociedad y va a




determinar los importes a indicar en las declaraciones de
impuestos que las franquicias deben presentar todos los afos.

» Comunicacion constante. Es fundamental que haya una
comunicacién constante entre el franquiciado y la organizacion
encargada de la gestion. En muchas ocasiones ésta es la
ultima en tener conocimiento de aspectos tan importantes
como pueden ser los robos, bajas o ventas de algun
inmovilizado o las pérdidas ocasionadas por el mal
funcionamiento de algun sistema dentro de la tienda. Es
importante que la firma encargada de la contabilidad esté
informada en todo momento de cualquier incidencia que se
produzca en la franquicia de forma que todo quede reflejado en
la contabilidad y ésta muestre la imagen real de la empresa en
cada momento.

* Informacion actualizada. La firma que se encarga de la
externalizacion contable debe proporcionar en todo momento
al franquiciado informacion actualizada de la sociedad que le
ayude a tomar las mejores decisiones de cara al desarrollo y
crecimiento de la franquicia. Para esto es fundamental que el
franquiciado cumpla con los dos puntos mencionados
anteriormente. Otro aspecto a destacar en este apartado es
que una de las cualidades mas importante que debe tener una
firma de servicios de outsourcing de garantia, es saber ayudar
a los franquiciados a interpretar correctamente los estados
financieros de la franquicia. Aunque, en principio, una de las
caracteristicas del sistema de franquicias es que el
franquiciado no tiene por qué tener conocimientos sobre el
sector de la franquicia elegido, es importante que sea
consciente de su perfil profesional, ya que en la mayoria de las
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ocasiones son los propios franquiciados los que se situan al
frente de su negocio y asumen la responsabilidad de dirigir la
franquicia, por lo que un conocimiento previo puede resultarles
muy beneficioso para el futuro de la franquicia y les ayudara a
entender mucho mejor aspectos relacionados con la gestiéon de
la franquicia.

» Conocimiento de los sistemas propios de las franquicias.
En muchas ocasiones parte de la informacion contable es
recibida por la empresa de outsourcing a través de una interfaz
que conecta el ERP del gabinete con los sistemas internos de
las franquicias. Es muy importante que los franquiciados
conozcan perfectamente el funcionamiento de sus sistemas
internos y sean conscientes que cualquier manipulacion de
estos sistemas por pequefia que parezca puede afectar a la
informacion contable que se trasmite la firma que contabiliza y
por ende al resultado contable de la sociedad.

El crecimiento cada vez mayor del nimero de franquicias y
los nuevos desafios a los que tienen que hacer frente, como el
auge del comercio online y la transformacion digital en su
conjunto, hace que sea cada vez mas importante para el
franquiciado contar con el asesoramiento adecuado que le
ayude no solo con los aspectos puramente contables sino que
sea capaz de afrontar y dar respuesta a cualquier problema
que pueda surgir durante la vida de la franquicia. La firma
elegida debe contar con una vision global del negocio,
experiencia previa y medios necesarios que permitan al
franquiciado desarrollar su negocio también fuera de sus
fronteras y adaptarse a los nuevos cambios que estan
surgiendo en el sistema de franquicias.
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INAKI ESPINOSA

FUNDADOR Y DIRECTOR GENERAL DE SQRUPS!

M. C.

Padre de cinco hijos, cabe esperar que Ifiaki Espinosa (Vitoria, 1954) sepa economizar a la hora de hacer la
compra. Un objetivo que sin duda persiguen todos los que se acercan a Sqrups!, la cadena que él fundé hace cuatro
anos. Espinosa, que con 20 afios ya era director de una empresa de papelerias en Bilbao, puso en marcha Sqrups!
llegado de la direccién de varias compafiias de importacion y distribucion de papeleria y retail. Como él mismo
explica eché a andar la marca bajo la premisa de “implantar en Espafia un modelo muy consolidado en EEUU,
Francia, Alemania, etc., pensamos que si en otros paises de nuestro entorno existian cadenas con este mismo
concepto, algunas de ellas hasta con mas de 3.000 tiendas, en Espafa su evolucién no debia ser muy distinta”. Es
mas define su cadena como “una mezcla entre las tiendas americanas World Sales Liquidators y la francesa Noz,
pero adaptados a las particularidades del consumidor espanol’. En definitiva, Sqrups! es un outlet urbano en el que
el cliente puede adquirir productos procedentes de stocks, descatalogados, restos de serie, liquidaciones,
excedentes de fabricacion o de siniestros de una amplia variedad de sectores como la alimentacion, higiene
personal, drogueria, papeleria, moda, calzado, jardin, menaje, todo ello con precios entre un 30 por ciento y un 80
por ciento por debajo de su coste industrial. Un establecimiento medio de Sqrups! cuenta con cerca de 1.000
productos, con un precio medio de 0,80 euros. Aunque no estan siempre disponibles los mismos articulos, “en
nuestras tiendas hay multitud de oportunidades que hoy estan y mafiana ya no es posible volver a encontrarlas”.

La firma acaba de poner en marcha sus nuevas instalaciones centrales en Madrid en las que ha invertido 100.000
euros y a las que cada dia llegan restos de stocks procedentes de fabricas de todo el continente que luego son
distribuidos entre los 56 centros que forman la red actual de la cadena, siete de ellas propias. Espinosa esta ahora
mismo en la busqueda de un socio inversor que entre en la marca, un asunto que dice llevar “sin prisa, pero sin
pausa”. Eso si, reconoce que “no es sencillo encontrar un socio al que confiar la entrada en la empresa que uno ha
creado con tanto mimo y esfuerzo”. De hecho, su desarrollo depende de la entrada de un socio en el accionariado,
“suponiendo que este afio no entre el inversor del que hablabamos, cerraremos 2018 con diez establecimientos
mas de los que teniamos a principios de afo”, sefiala. La cadena finalizd 2017 con una facturacion de seis millones
de euros, un 15 por ciento por encima del afo anterior.

Sqgrups! busca “sin prisa,
Dero sin pausa’ un socIio INversor




