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FRANQUICIAS

RE/MAX recibe el

premio “Franquicias 2011"

De izqg. a dcha: Javier Sierra, presidente de RE/MAX Espa

M étros

iz REAABK

, recogiendo el premio Franquicias 2011 de manos de Inés Gémez Acebo,

directora general de Comercio de la Comunidad de Madrid, al i inicio del 11l Encuentro de Franquicias, Proveedores e Inversores.

1 premio Franquicias 2011 que Cesine Formacién y
Jornadas y la revista Metros? entregaron en la inau-

guracion del [/l Encuentro de

Europa del Este, Sudamérica,
Sudafrica, Asia y Australia. La
compania lleva presente en
Europa desde su desembarco
en Espana en 1994 con una
oficina de intermediacion en
Vitoria. Actualmente cuenta en
nuestro pais con 70 franqui-
cias que se benefician de su
modelo de negocio en red: la
central presta a sus socios ase-

soramiento financiero para elaborar un plan de negocio y cal-
cular la inversion inicial, y pone a su disposicion acuerdos de
colaboracion inmobiliaria con algunas entidades bancarias

como UCI o Caja Madrid.

“Los agentes de las oficinas franquiciadas operan cada uno
de forma independiente y autonoma pero no en solitario, ya
que se encuentran avalados por una gran marca internacional
’, explico el presi-
dente de la compaiiia en Espafia, quien al recoger el premio
quiso agradecer a todos los socios de RE/MAX Espaiia su
trabajo incansable de los ultimos afios contra una crisis espe-
cialmente dura en el sector de la intermediacion inmobiliaria.

y cuentan con toda una serie de servicios’

28 m NOVIEMBRE. 11 METROS?

Frangquicias,
Proveedores e Inversores recayd en RE/MAX, una compafiia
inmobiliaria global presente en los cinco continentes que en
los tltimos afios ha extendido su presencia a México, Caribe,

RE/MAX es una red inmobiliaria global
cuyos asociados disfrutan de recursos
formativos y tecnolégicos propios

para compartir y rentabilizar
informacion de diferentes mercados

Los asociados de la empresa se benefician, ademas, de la aten-
cion de la central a los aspectos formativos y tecnologicos de
su equipo. Disponen de un sistema propio de gestion de con-
tratos y de aplicaciones que permiten a todos los integrantes
de la organizacion compartir informacion nacional e interna-
cional acerca de captaciones, compradores y estrategias de
marketing.

RE/MAX Espaiia participo
en la introduccion en Espana
en 2002 de MLS, la bolsa
inmobiliaria comin que per-
mite la cooperacion entre dis-
tintos intermediarios inmobi-
liarios y que canaliza el 90%
de las transacciones inmobilia-
rias realizadas en Estados
Unidos, donde funciona desde
los afios 40. Gracias a esta red, cualquier propietario que con-
trate con cualquier oficina de una de las empresas del MLS
para vender su vivienda estara encargando simultineamente
su venta a mas de 500 oficinas en Espaiia.

Por otra parte, la Escuela RE/MAX organiza periddicamente
cursos abiertos sobre intermediacion inmobiliaria en Levante,
Catalufia, Elche, Andalucia y Madrid. En relacion al negocio
propio de la agencia, destaca la reciente incorporacion a
Espafia de la division RE/MAX Commercial, especializada en
inversiones en ambito terciario, y que en nuestro pais lleva el
nombre de RE/MAX Invest Commerciall al estar dirigida fun-
damentalmente a inversores e instituciones.
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El modelo de franquicia
como antidoto contra la crisis

El Ill Encuentro Nacional de Franquicias, Proveedores e
Inversores organizado por Cesine y la revista Metros?
congregé a un centenar de asistentes el pasado 28 de
octubre para presentar las propuestas de negocio de
una serie de compaiias franquiciadoras. Los expertos
ponentes compartieron ademds sus conocimientos

sobre expansién, diversificacién y proyeccioén interna-
cional en un sector que resiste a la crisis con notable
vigor. Banesto, CreditServices, Securitas Direct y la
Sociedad Técnica de Tramitacién patrocinaron el
encuentro celebrado en el Auditorio del Colegio de
Aparejadores de Madrid.

.

De izq. a dcha, los componentes de la primera mesa de debate: Marcos Diéguez, director nacional de Retail - Transaccién de BNP Paribas
Real Estate, Javier Sierra, presidente de RE/MAX, Miguel Errasti, presidente de la Asociacion Nacional de Empresas de Internet (ANEI) y
moderador de la mesa, Eduardo Abadia, gerente de la Asociacion Espafola de Franquiciadores (AEF), Alberto Calvo, gerente de Grandes
Cuentas Nacional de Seguritas Direct, Oscar Garcia (sentado) responsable de Segmentacién de Negocios de Banesto, Javier Lopez,
presidente de CreditServices y Mariano Fuentes, dtor. gral. de la Sociedad Técnica de Tramitacién del Colegio de Aparejadores de Madrid.

a inauguracion oficial del encuentro corri6 a cargo de

Inés Gomez Acebo, directora general de Comercio de

la Comunidad de Madrid, quien estuvo acompanada
en la presentacion por Eduardo Abadia, gerente de la
Asociacion Espafiola de Franquiciadores (AEF) y Jesus
Paiios, presidente del Colegio de Aparejadores de Madrid.
Todos ellos subrayaron la importancia del sistema de franqui-
cias en la economia espafiola. Segun la Asociacion Espaiiola
de Franquiciadores (AEF), este sector facturd en nuestro
pais 24.651 millones de euros durante 2010, sin apenas varia-
cion con respecto a la cifra de negocio del afio anterior en un
contexto especialmente duro para el comercio por la caida del
consumo. Aunque el pasado afio aumento el nimero de esta-
blecimientos propiedad de las centrales, se redujo por contra
el de establecimientos franquiciados. Para Xavier Vallhonrat,
presidente de la AEF, la causa es que “las entidades banca-
rias siguen sin conceder créditos, y, ante esta problematica,

las franquicias optan por abrir locales propios”.

El sistema de franquicia espafiol esta integrado por un total de
934 ensefias, de las cuales un 81% son de origen nacional y el
restante 19% procede de diferentes paises, fundamentalmente
de Francia, Estados Unidos, Italia y Portugal. De las 934 fran-
quicias en activo a finales del afio pasado, el sector mas repre-
sentado es el de belleza y estética, seguido por las tiendas
especializadas y el mobiliario y textil de hogar. No obstante,
las franquicias que obtuvieron mayor facturacion en 2010 fue-
ron de nuevo las de alimentacion, con un total de 6.710 millo-
nes de euros (633 millones mas que en 2009), seguidas por las
de hosteleria-fast food, con 2.181 millones (66 millones mas),
y por las de hosteleria-restaurantes y bares, que registraron
ventas por 2.065 millones de euros (39 millones mas que en
2009). Los datos demuestran que la flexibilidad de este mode-
lo de gestion y la variedad de sectores en los que opera la man-
tienen como una exitosa alternativa comercial.

De izquierda a derecha, algunos de los protagonistas de la jornada: Jesus Panos, presidente del Colegio de Aparejadores de Madrid, Miguel Errasti, presi-
dente de la Asociacion Nacional de Empresas de Internet (ANEI) Eduardo Abadia, gerente de la Asociacion Espafiola de Franquiciadores (AEF), Inés Gémez
Acebo, directora general de Comercio de la Comunidad de Madrid y el empresario Gonzalo Burgos entre el publico asistente.
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Diéguez: “el comercio de
alimentacion de proximidad es
actualmente el sector de mayor

facturacion en el sector
de franquicias, con un modelo
muy atractivo y seguro para
inversores, como demuestra el
éxito de Carrefour Express”

Mariano Fuentes

Alberto Calvo
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Las necesidades administrativas a las
que se enfrentan los franquiciados a la
hora de abrir un negocio centraron la
intervencion de Fuentes, quien informo
de la nueva ordenanza por la que se esta-
blece el régimen de gestion y control de
las licencias urbanisticas en el munici-
pio de Madrid para todo tipo de activi-
dades de uso terciario. La solicitud de
concesion de licencias para estas activi-
dades se realiza mediante los distintos
tipos de procedimientos reglados en la
ordenanza. Para realizar las comproba-
ciones oportunas en las solicitudes de

Director General Sociedad Técnica de Tramitacion del Colegio de Aparejadores de Madrid

licencias, la ordenanza prevé la existen-
cia de entidades colaboradoras en la
gestion de las licencias urbanisticas
(ECLU%). Asi nace la Sociedad
Técnica de Tramitacion (STT) con el
amparo del Colegio de Aparejadores
de Madrid. Esta oficina evalta la viabi-
lidad técnica, urbanistica y administrati-
va de los expedientes presentados, y
emite un certificado de conformidad
donde se acredita el cumplimiento de
todos los requisitos. Recurrir a ella per-
mite al emprendedor agilizar los trami-
tes gracias a la atencion telematica.

Responsable de Segmentaciéon de Negocios de Banesto

Banesto traslada los ultimos avances tec-
nologicos a los comercios que tiene como
clientes: les instala gratuitamente tiendas
virtuales para iniciarlos en el comercio
electronico, pone a su alcance TPV's
inalambricos (con firma digital en panta-
lla tactil y coste de comunicaciones a
cargo del banco) y les plantea usos como
la tarjeta regalo, la tarjeta descuento o la
tarjeta de puntos. Ademas, la oferta finan-
ciera del banco para autbnomos esta pro-
tagonizada por la cuenta profesional, que
bonifica el 10% de los seguros sociales

del comerciante, no tiene comisiones de
administracion (ni de mantenimiento para
saldos medios trimestrales superiores a
6.000 euros) ¢ incluye la contratacion de
dos tarjetas con la cuota del primer afo
gratuita: la tarjeta de crédito Business
Class y la tarjeta de débito Mastercard 4B
Oro. Por ultimo, la oferta especial de
financiacion para autéonomos del banco
esta protagonizada por la gama de crédi-
tos e hipotecas Activo Profesional, que se
suma a las lineas ICO Economia
Sostenible e ICO Plan Avanza.

Gerente de Grandes Cuentas Nacional de Securitas Direct

Lider europeo en servicios de seguridad
para empresas y particulares, Securitas
Direct naci6 como empresa enfocada al
pequeilo cliente, comenzo a expandirse
por Europa a mediados de los 90, a coti-
zar en bolsa en 2006 y a operar en
Sudamérica (Chile) en 2009. Este afio ha
sido adquirida por Bain Capital y
Hellman & Friedman al fondo de
inversion EQ, que a su vez la compro en
2008. En 2010 Securitas Direct obtuvo
ventas por valor de 580 millones de
euros. Actualmente esta presente en 12

paises y cuenta con mas de 1,3 millones
de clientes. Los principales hitos tecno-
logicos de la compaiiia han sido la intro-
duccidon de la videotecnologia de verifi-
cacion en serie en 2005 y la introduccion
del nuevo concepto de producto Verisure
el afio pasado. Actualmente la empresa
ofrece prestaciones especiales para los
clientes de la division de grandes cuen-
tas, como un gestor personal, facturacion
unificada de servicios, mejor precio
garantizado, formas de pago adaptadas y
atencion preferente.
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Javier Lopez

CreditServices se presenta como “/a pri-
mera empresa del sector broker financiero
por numero de oficinas, implantacion
nacional e internacional y niimero de ope-
raciones formalizadas”, asi como “la pri-
mera empresa del sector con el sello de
calidad de la  Asociacion  de
Franquiciadores”. La compaiia “dispone
de soluciones a la crisis”, ya que se encar-
ga de presentar a sus clientes “diferentes
ofertas de financiacion, de tal manera que
por comodidad y eficacia prefiera acudir
a nosotros antes que a todos los bancos y
cajas de ahorros autorizados por el Banco

Javier Sierra

El ejecutivo realizd en su intervencion
un breve repaso por la historia de
RE/MAX, compafiia originaria de
Estados Unidos que comenzd su anda-
dura en el ano 1973 y se ha consolidado
a nivel mundial con una presencia actual
que alcanza 84 paises, mas de 6.300 ofi-
cinas y 87.900 asociados. El éxito de su
modelo de negocio procede de su dife-
renciacion de la oficina de intermedia-
cion inmobiliaria tradicional y de su
expansion mediante el sistema de fran-
quicias. “En cada pais en el que opera-

Marcos Diéguez

Los sectores protagonistas en el mercado
espanol de franquicias son la hosteleria y
la alimentacion. En concreto, €l comer-
cio de alimentacion de proximidad “es el
sector de mayor facturacion en la actua-
lidad, con un modelo muy atractivo y
seguro para inversores”, segin explico
Diéguez. Desde el departamento que
dirige se ofrece una solucion integral a
las demandas de ensefias franquiciado-
ras, en ocasiones aportando inversores
dispuestos a comprar locales para ubicar
la franquicia. La media de superficie

de Espania”. Como reclamo a potenciales
franquiciados, la compaiiia ofrece una tra-
yectoria de dos décadas y una importante
inversion acumulada tanto en montaje de
oficinas como en publicidad. “Al agente
franquiciado le pedimos aportar un mini-
mo de un posible cliente al mes, a cambio
de la exencion de canon y royalties men-
suales”. A franquiciadores en busca de
expansion internacional, “les ofrecemos
oficinas de representacion en los cinco
continentes para analizar los mercados
mds optimos para su implantacion, a tra-
veés de nuestra alianza con Balms Group”.

Presidente de RE/MAX Espaina

mos existe un master franquicia, que es
el encargado de venderla en dicho esta-
do”, explico Javier Sierra. “Quien
adquiere la franquicia se convierte en
propietario o broker de esa oficina.
Ademas, hay profesionales inmobilia-
rios autonomos, llamados agentes, que
en lugar de operar en solitario se aso-
cian a una oficina RE/MAX para benefi-
ciarse de su know how y sus contactos”.
Precisamente, Espafa fue el primer pais
en adquirir el master franquicia de
RE/MAX en Europa.

Director Nacional Retail - Transaccion de BNP Paribas Real Estate

demandada por las franquicias es de 250
metros?, “preferentemente a nivel de
calle, ante la dificultad de explotar sota-
nos y entreplantas”. Las busquedas se
centran en ejes comerciales consolida-
dos, ya que garantizan buenas ventas. La
fachada cobra importancia como carta de
presentacion al publico, y las fachadas
en esquina tienen una gran demanda. Por
ultimo, las franquicias “casi en su totali-
dad prefieren el régimen de arrenda-
miento para tener una salida en caso de
que no que no funcione el negocio”.
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Tormo: “la franquicia ayuda a los
fabricantes a llevar su producto
directamente de la fabrica a la
tienda, a las grandes empresas a
especializarse por lineas de
producto y a los especialistas en
marketing, a multiplicar la
presencia de las marcas”

Angel Bermejo

Alberto Carrascosa

32 = NOVIEMBRE. 11 METROS?

Abanolia es una compaiiia con 27 loca-
les en Espafia nacida para “reunir en un
solo espacio los dos servicios estéticos
mas demandados: la eliminacion del
vello de manera definitiva y la elimina-
cion de grasas localizadas”. Para el pri-
mero de esos servicios las técnicas
empleadas son la fotodepilacion por
medio de luz pulsada intensa (IPL) y la
radiofrecuencia bipolar. Para terminar
con las grasas localizadas, la empresa
ofrece un circuito exclusivo de cavita-
cion, presoterapia o electroestimulacion
mas plataforma vibratoria. Los rasgos

La empresa catalana de bolsos y comple-
mentos Misako tiene actualmente 100
tiendas propias en Espafia, 38 tiendas en
franquicia en Espafia y otras 32 interna-
cionales en 11 paises distintos. “Nuestra
facturacion en Esparia representa mas del
80% y nuestro objetivo es que sea el 50%
en tres anos. El aiio que viene abriremos
en Meéxico y estamos cerrando acuerdos
para Chile, Perii y Colombia”, explico
Carrascosa. Las razones de esta 6ptima
expansion internacional son “la relacion
calidad-precio de nuestros productos y la

Catalina Hoffmann encontr6 en la fran-
quicia el modelo idoneo para desarrollar
su idea de negocio: una cadena de cen-
tros de dia para la atencion a la tercera
edad. En el afio 2004, esta emprendedo-
ra abri el primer establecimiento de
Vitalia en Madrid, basandose en su for-
macion y tras detectar la creciente nece-
sidad de servicios de cuidado a mayores.
La compaiiia aplica un sistema holistico
de cuidado y atencion individualizada a
ancianos, que tiene en cuenta las areas
fisicas, psiquicas, cognitivas y sociales.

Director General de Abanolia

diferenciales de esta ensefa franquicia-
dora son “una politica de precios asequi-
bles a la mayor parte de la poblacion, la
atencion médica personalizada, el diseiio
mas exigente de los locales y la sencillez
de gestion de nuestras franquicias”.
Abanolia ha ampliado recientemente los
tratamientos disponibles en sus centros y
mantiene su objetivo de captar franquicia-
dos en localidades de mas de 5.000 habi-
tantes para implantar una red nacional de
centros con apoyo de la central en todas
las necesidades de marketing, comunica-
cion, disefio y gestion.

Director de Expansion de Misako

buena fama de Espaiia en el retail”. El
ponente menciono entre las claves del
éxito internacional en régimen de franqui-
cia “un buen estudio de mercado previo
para fijar el nivel de precios objetivo y
simplificar al maximo el modelo de fran-
quicia rebajando canones de entrada”.
En la eleccion de franquiciados “debe pri-
mar la capacidad financiera y la expe-
riencia de los candidatos en el sector .
Finalmente, el nivel de cultura de franqui-
cia existente en el pais determinara la
estrategia de entrada en el mercado.

Directora General de Vitalia

Ademas, presta servicios de teleasisten-
cia y rehabilitacion neurpsicoldgica, y
también talleres de memoria o musicote-
rapia. El enfoque de cuidado integral es
el llamado Método Hoffmann, inscrito
como obra cientifica en el registro de
propiedad intelectual y gracias al cual se
consiguen “importantes logros y mejoras
en la salud y en la calidad de vida de
muchos mayores que padecen Alzheimer,
Parkinson y hemiplejias, entre otras
afecciones”, tal y como informo la direc-
tiva en su intervencion.
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De izquierda a derecha, los componentes de la segunda mesa de debate: Giuseppe Bernonzi, director de Expansion de Mail Boxes Etc,
Purificacién Garcia de la Rosa, socia fundadora de Enjabonarte, Eduardo Tormo, director general de Tormo y Asociados, Catalina Hoffman,
directora general de Vitalia, Eduardo Abadia, gerente de la Asociacion Espafola de Franquicias (AEF) y moderador de la mesa de debate,
Angel Bermejo, director general de Abanolia y Alberto Carrascosa, director de Expansion de Misako.

Eduardo Tormo

La franquicia es un sector consolidado y
maduro que crece por encima de otros
sectores y genera entre 120y 180 nuevas
redes anuales de media. Tiene atin nuevos
sectores por descubrir y esta atrayendo a
su modelo de negocio a nuevas empresas
de todo tipo y tamafio. Actualmente se
estan incorporando a la franquicia gran-
des marcas como Apple, Nike,
Carrefour, Zara, Geox, Ferrari,
Cepsa, Swatch o Nestlé. “En el comer-
cio actual se ha redefinido el concepto de
cliente al calor de una explosion de inno-
vaciones”, valor6 Eduardo Tormo, ““y

mientras tanto las grandes empresas se
han convertido en minoristas, con la con-
siguiente perdida de competitividad del
resto de operadores”. El modelo de fran-
quicia ofrece ventajas a todas las partes:
“a los fabricantes les permite llevar su
producto directamente de la fabrica a la
tienda, a las grandes empresas especiali-
zarse por lineas de producto, a las
empresas de servicios les ayuda a apro-
vechar economias de escala y a los espe-
cialistas en marketing, a multiplicar la
presencia de las marcas en el mercado”,
segun concluyo el experto consultor.

Purificacion Garcia de la Rosa

Integrada en un sector, el de perfumeria,
de notable importancia en Espana,
Enjabonarte vende auténtico jabon natu-
ral artesano, “un producto fresco, ecologi-
co y biodegradable, hecho a mano con
aceite de oliva espariol”. La franquicia se
dirige a un publico preocupado por el cui-
dado del cuerpo y por distintos problemas
dermatoldgicos, asi como a nuevos clien-
tes como el masculino y el infantil.
“Vendemos directamente a través de tien-
das propias y de franquicias a nivel
nacional e internacional”, explicd la

Giuseppe Bernonzi

Con cerca de 1.300 centros operativos en
mas de 30 paises, Mail Boxes Etc.
(MBE) es una franquicia fundada en
California en 1980, presente en nuestro
pais desde 1992 y desde 2009 propiedad
de un holding italiano. Ofrece mas de
veinte servicios complementarios, desde
envios y embalaje hasta venta de mate-
rial de oficina pasando por impresion y
disefio grafico. Gracias a sus buenos
resultados, la compafiia cuenta con
acuerdos de colaboracion con los mayo-
res bancos espafioles para facilitar la

ponente, “en locales de unos 25 metros’
ubicados en calles muy comerciales y
transitadas”. El franquiciado paga un 7%
de royalty y asume una inversion inicial
de unos 40.000 euros, si bien “los fran-
quiciados que lleven a cabo la apertura
antes del 30 de junio de 2012 estardan exo-
nerados del pago del canon inicial”.
Recientemente Enjabonarte ha iniciado
su actividad de distribucion en grandes
superficies, “es el sector donde se venden
mas del 52% de los productos cosméticos
y nos permite ahorrar costes”.

financiacion a nuevos franquiciados de
la cadena. Gracias a su alianza con el
Banco Sabadell, “es posible abrir un
centro MBE financiando practicamente
toda la inversion inicial mediante la for-
mula de renting”. De este modo, se reali-
za una aportacion inicial minima a partir
de 6.000 euros y una cuota mensual a
partir de 1.200 euros. Las ventajas del
renting son muchas: las cuotas tienen la
condicion de gasto deducible, no afecta a
la capacidad de endeudamiento y permi-
te reservar el cash-flow de la compaiiia.

Director general de Tormo y Asociados

Socia fundadora de Enjabonarte
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LOS PROTAGONISTAS DEL ENCUENTRO

De izquierda a derecha: 1: David Casado, Alberto Calvo y Pablo Serrano, de Securitas Direct, con Maria José Garcia Arias, coordinadora comercial de
Sonae Sierra. 2: Ménica Gomez, directora de Reputacién Corporativa de RE/MAX Espafia, Pelayo Goizueta, socio de RE/MAX Commercial Invest y Ana
de Maria, consultora de Reputacion Corporativa de RE/MAX Esparia. 3: Eduardo Tormo, director general de Tormo y Asociados, con Pura de Rojas,
directora de Comunicacion y Marketing de la misma consultora.

De izquierda a derecha: 4: Emilie Gradassi, directora de Marketing de BNP Paribas Real Estate Espafa, Juan Carlos Lozano, inversor, y Marcos
Diéguez, director nacional Retail - Transaccién de BNP Paribas Real Estate. 5: Catalina Hoffman, directora general de Vitalia, junto a Rafael Gémez-
Gayoso, responable de Desarrollo de Negocio de la misma compaiiia. 6: Juan Carlos Garcia Orrao, delegado de Expansién en Madrid de RE/MAX,
junto a Arturo Bermejo.

De izquierda a derecha: 7: Sarah Van Lindt, responsable de Gestion Patrimonial, Eva Garcia Rubio, directora de Retail y Manuel Melendo, socio director
de Gesconsulting. 8: Rafael Gonzalez y Eduardo Llorente, directores comerciales de la franquicia Tus Camisas a Medida 9: Verénica Mufioz y
Ander Serrano, consultora y ejecutivo de cuentas de la agencia Evercom.

De izquierda a derecha: 10: Ana Alvarez, gerente de HR Loan Consultores, con Miguel Garcia, director comercial de la misma empresa. 11: Fernando
Sanchez, delegado de Expansion en Madrid de RE/MAX, junto a Celia Hurtado, de la misma compafiia. 12: Alberto Calvo, gerente de Grandes Cuentas de
Securitas Direct, con Roberto Martin, director de Grandes Cuentas de Serhogarsystem.
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