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Informe sobre 33 ensefias inmobiliarias que suman 2.85% agencias (2,468 franquiciadas) (O Tecnocasa lidera el
sector-con 63! establecimientos () inversion inicial minima aproximada entre 7.000 euros + obra civil y
100.000 euros O superficie minima entre 20y 75 m? O poblacién minima entre 1.000 y 100.000 habitantes

Pilar Rodriguez Fernandez

espués de 7 afos de boom
Dinmobiliario con alzas conti-

nuadas de dos digitos en el
precio de la vivienda, las cadenas
del sector mantienen, a suvez, 03
cregimientos mas elevados dei sis-
tema de franquicia por nimero de
establecimientos. Y asi como los
franquiciadores no otean en el ho-
rizonte una proxima caida de los
precios de los inmuehbias (ver Ten-
dencias, paginas 46 a 51), tampo-
co esperan ralentizar el desarrcllo
de sus redes, antes al contrario.

Las cadenas
crecieron a un
ritmo medio
del 20,2%
durante los

ultimos 12 meses
BB

Durante los dltimos 12 meses,
las cadenas inmobitiarias crecie-
ron a un ritmo medio del 20,2%, de
acuerdo con los datos de 22 ense-
fias gue, en conjunto, ganaron 449
establecimientos (ver nimero 61
de En Franquicia). Ahora, las 33
marcas que buscan asociados pre-
vén una tasa de expansion anual
del 30%, casi 10 puntos porcen-
tuales supericr a la del dltimo ano.
Alfa Inmabiliaria y Tecnocasa son
las que esperan mds incorporacio-
nes, 100 cada una, seguidas de
Don Piso con 75.

En estos momentos fas 33 en-
sefias inmobiliarias activas agluti-
nan 2.859 agencias, de las gue
2.468 (el 86,3%) pertenecen a
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franguiciades. La italiana Tecnoca-
sa lidera el sector con 631 esta-
blecimientos, que suponen ef
22.1% del total. A continuacién se
sitdian fa madrilefia Alfa Inmaobilia-
ria, con 450 (el 15,7%), v la barce-
lonesa Don Piso, con 351 (el
12,3%).

La internacionalizacidn es la
asignatura pendiente de las 27
franguicias inmobiliarias espafio-
las representadas en este infor-
me. La malaguena MC Agencia In-
mobiliaria, con 14 oficinas entre
Portugal y Chile, es Iz que més ha
exportado su modelo de negocio.
Sélo otras tres ensenas naciona-
les disponen de unidades operatf-
vas en el exterior; Best House (2),
Sclimar (2) y Aparthocasa (1),

Quien desea montar una agen-
cia inmobiliaria en cadena no ten-

dra excesives problemas de ubica-
cién, pues, segdn fa marca, €l ne-
gocio se puede situar en localida-
des con una poblacién minima en-
tre 1.000 habitantes (RB Inmobi-
liaria) y 100.000 (Solimar), con 19

La exportacion es
la asignatura
pendiente de las
27 franquicias
inmobiliarias
espaiiolas

-

ensefias gue estén por debajo de
25.000 residentes. La superficie
minima cel local, por su parte, se
mueve entre 20 matros cuadrados
{RB Inmchiliaria)y 75 (Century 21},

con 18 cadenas que necesitan me-
nos de 40 metros cuadrados.

En consonancia con los reduci-
dos requerimientos de superficie
estd la inversidn minima aproxima-
da para montar el negocio. Una
agencia de Efincas Quality Group,
la mds barata, precisa dei orden
de 7.000 euros mas obra civil,
mientras que en el otro extremo se
sitda Engel & Vikers, que requiere
unos 100.000 euros, fondo de ma-
niobra incluide. No obstante, hay
que tener cuidade con esta Gitima
partida, indispensable para aguan-
tar los primeros meses -hasta que
comienzan ias ventas-, que es fun-
damental en esta actividad, pese a
que la mayor parte de las ensefias
no la incluya en la cifra de inver-
sién. El fondo de maniobra o capi-
tal circulante puede incrementar
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los capitales necesarios entre
15.000 y 30.000 euros, segln el
tamano del negocio.

S6lo hay una marca, Inmecasa,
que no cobra derecho de entrada a
la cadena, uno de los conceptos in-
cluidos en la inversion, Las demas
detraen entre 300 euros (Efincas
Quality Group) y 30.000 {Coldwell
Banker), con una media de
14,400,

Ccen el negocio en marcha, hay
gue pagar canon de mantenimiento
en 32 ensenas (en todas salvo en
Riisticas del Noroeste). Esta cuota
es variable en 9 casos, que ingre-
sanentre el 6% de las ventas de las
franquicias (Century 21, Coldwell
Banker, ERA, Global Inmobiliaria,
Re/Max) v el 15% de la facturacion
neta (Engel & Votkers). Ef resto co-
bra una cantidad fija que varia entre
50 eurcs al mes (Efincas Quality
Group) y £.160 {Tecnocasa).

La cuota de publicidad esta me-
nos extendida, pues hay 10 cade-
nas gue no la contemplan. De las
demds, 9 aplican un porcentaje so-
bre la facturacién gue se mueve
entre el 1% de Solimar y el 5% de
Sasi, y el resto estipula un importe
fijo que fluctda entre 18 euros al
mes (Best House) y 1.000 (Engel &
Vélkers),

Entre las 33 ensefas inmobi-
liarias que crecen con franguicia-
dos hay 27 espanofas, 4 estadou-
nidenses (Century 24, Coldwell
Banker, ERA y Re/Max), una ate-
mana (Engel & Vdlkers) y una ita-
liana (Tecnocasa). Las 16 mds ve-
teranas empezaron a franquiciar
en Espafia antes del afic 2000 (Lo-
ok & Find, la primera, o hizo en
1990), v la ditima en llegar ha sido
Interpropiecad Inma-
hiliaria, que empieza
azhora a captar aso-
ciados.

Se puede obte-
ner mas informacion
de estas cadenas en
el Registro de Fran-
quiciadores, donde
hay 22 inscritas, o
en Internet, donde
tedas excepto Sol-
mar tienen pégina
web,

Rgencias inmabiliarias |

ifa Inmobiliaria se constituyo

como compahia en 1896, cuan-

do inaugurd su red de agencias pro-
pias, y un arno después concedit la
primera licencia a un asociado in-
dependiente. Con sede en Madrid,
gestiona en la actualidad un total
de 450 unidades, de las que 449
son franquiciadas.
i Actividades destacadas. “E! incre-
mento de nuevas aperturas ha sido
espectacular en los dltimos 12 me-
ses”, resalta Enrigue Herrero, di-
rector general de Alfa inmobilfaria.
“Lo cierto es que estamos logran-
do cifras récord de inauguraciones
sin necesidad de realizar inversic-
nes extra en medios publicitarios,
gracias al boca a boca y a la incor-
poracion de oficinas pertenecien-
tes a otras franquicias”.

Por otre lado, la cadena ha de-
sarroilado una divisién hipotecaria
propia, “como respaldo a los cen-
tros de 1a red”, y al mismo tiempo
se ha creado Ia figura def tuter per-
sonai de agencia, “orientada al
asescramiente, las consuiltas y du-
das que puedan surgir en las nue-
vas oficinas”, Esta parcefa de apo-
yo al franquiciado se ha completa-
do cen {a implantacion de un centro
piloto “para complementar la for-
macion practica cuando un nuevo
integrante de la red asf o solicite”.

Los recursos humanos de la en-
sefia han pasado durante este pe-
riodo "de 12 a 30 trabajadores y de
una oficina central de 100 metros
cuadrados a otras instalaciones de
800 metros cuadrados”.

Alfa Inmobiliaria. Prevé 100 aperturas en un afic, so-
bre todo en el Pais Vasco, Catalufia, Valencia y Madrid.,
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»+ § iDonde busca asociados? “Aun-

que Alfa Inmobiliaria es una red to-
talmente espafiola, no se descarta
la entrada en otros paises a través
de {a farmula de ia franquicia ma-
estra”, aclara su director general.
Sus previsiones en Espafa son “al-
canzar los 2.000 establecimientos
én un plazo de cuatro afios”. A cor
to plazo, fa central prevé 100 incor-
poraciones en un afo, para lo cual
muestra preferencia per el Pafs
Vasco, Catalunia, Comunidad Valen-
ciana y Madrid.

¥ Perfil def emprendedor. La central
selecciona dos tipos de asociados:
por un lado estdn aquellos que pro-
vienen de otra franguicia del sector,

“Unidades ;

1 Tesnocasa

2 Ata nmobifiaria

3 Pron Piso

4 MC Agensia Inmobiliaria
5 Expodincas (Grupo Expalingtes)
G Re/Max

7 Look & Find

8 Teleirmabiliaria

9 Grupassa

10 Coldwel Banker

11 ERA

11 Inmogasa

13 Bes! House

14 Piso Perfecto

15 Inmo F3 Red Inmokiliaria
15 Primer Grupo Inmaobitiarias
17 Sasi

i& Allenglobe [nmobitiaria fnternacional
19 Enge! & Volkers

20 E-fincas Quality Group

2t Gendury 21
21 Rislicas del Noroeste
23 Casas del Mediterrzneo
24 Aparthosasa

75 Euracasa lzquierde 2.000
26 Vascasa

27 Global Inmediliariz

27 |tercasa tnmobiliaria

29 Faglor House

30 Solimar

31 Llano

32 RB Inmpbiliaria

Evwfranquicia

y por otro se encuentran los em-
prendedores que no tienen expe-
riencia, pera que quieren abrir su

| “Hemos creado
la figura del tutor
personal de
agencia,
orientada al

asesoramiento”
BR-

propic negocio,
8 Local. Ef negocio se implanta en
un locat con un minimo de 50 me-
tros cuadrados.

B iCuanto cuesta qué? Ef derecho
de entrads oscila entre 3.000 y
5,000 euros, en funcién de la pro-
vincia y la zena donde esté ubicada
la agencia. Para un espacic de 50
metros cuadrados, el asociado ne-
cesita al menos 10.000 euros 0
1,7 millones de pesetas, incluidos
el equipamiento, 'os ordenadores y
el mobiliario, pero no el acondicio-
namiento del local. El franquiciador
recomienda que se disponga de un
fondo de maniobra adicional de
12.000 euros.

f Contrato. La central sefiala que ia
duracién de la relacién contractual
que ia mantiene unida con el aso-
clado es decidida por este ditimo.
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Desde el afo 2000 presta servi-
cios de intermediacion inmobk
liaria Allengiobe inmobiliaria Inter-
nacionai, que se dedica a laventay
alquiler de todo tipe de inmuebles,
tanto de nueva construccidn como
de segunda mano, y que también
ofrece financiacion para la compra.
B Ventajas competitivas. Desde la
central se destacan los siguientes
puntos fuertes de la franguicia:
“Gran experiencia en el mercado in-
mobifiario con oficinas propias.

: “:5 Fondos necesarios -]t Superfie -~ | Poblacion minima
operativas {*) | enunafio fasociado |- = ewes) oo S inima (') e (habitantes)
631 100 1994 25.000/35.00000 {oara 25 m?) 25 {planta baia) 20,000
450 10 1097 Desde 10.000 + obra civil (para 50 m2) 50 Sin fimile
351 ) 1997 60.000790.000 50 {pfanta de calfe, ascaparate: 4 m minimo) 30000
23 50 1996 31.00010 + obra civil {para 50 m2) 30 (2 pie de calle) 0000
78 50 2000 £0.000/72.0000 £0 20.000
160 46 1995 R0.090/20.500¢2 + abwa civil {cen Tondo de maninbra) 70 {planta de calle) 10.000
127 a0 1990 38.000/50.000 60 {planta de catle, con escaparate) 25.000
8 10 1498 20.00001 + abra civil 25 (planta de calle o entrepianta) 10.000
61 18 1598 75.000 {pata 75 m?) 70 35000
53 25 2603 600060 70 {plania de caile, minime dg 6 m de fachada) 60.000
53 0 1069 72,0000 {con londo de manfobra) 50 fa pie de calle) 15.000
53 15730 1997 12 LO0/18.0000% + obra civit 40 {planta de calle) 10.000
52 2 1997 38.000/42.006RY + abra ciwl 25 (planta de calle} No facilitada
45 40 200 54.000 (para 30 m2} 40 (3 pie de calle, con escaparale de al menos 4 m) Sin fimite
Kl 50 1997 3000011 {para 22 m?) 22 {baio) 7.000
3 1 2001 76.000 + obra civil {con fondo de maniobra} 60 {con 4 m de escaparate, o entrestielo con rdlulo) 5000
28 2001 £0.000/78 0000 70{a pie de calle) Desde 20.000
21 3 2001 23.060 + obra civil {para 63 m2) 30 {iecepcién y 2 despachos, con escaparate) 5.000
A 2 200 100.000/156.600¢ {con fendo de maniobra) 40 Mo facilitada
A 20 20 7.000 + obra civit {para B0 m?) 50 (local comercial, oficing) 20000
2 5 2004 50.000/60.000 75 {con 6 m de fachada como minime) 30.000
20 2 2000 Desde 31.000 25 {no iraprescindible planta baja) 100.000
18 § 2000 40.00010 50 40900
17 5 1999 12.000/24.0006 {seqin local) 403 {bajo comerciat o entreplanta) 30.000
15 10 1999 20.060 + obra civil + VA (para 50 m?) 35 (planta de calte) 25.000
i 10 2002 37000 (para 40 5} 35 {visthle, bien situado) 15.000
12 g 2001 Desde 35.000 + olra civil 106 (nlanta haj) B.000/10.000
12 5 1936 300000 40 {bajo ¢ entreplantz) 25.000
10 10 2003 50.000 + obra civil fpara 50 m2) 50 {escaparate amplio, supetficie didfana) 10.000
7 3 2004 23.000 + obia civit {para 30 m?) 30 (a pie de calle, con fachada) 100.600
5 2 1995 30000 + abra civil 40 {a pie de calle) 50.000
4 15 2004 30.000 + obra civil + VA {para 40 m?) 20 {local comercial, oligina) 1.000
I 5 A0.0000 49 {a pie de calle} 50.000

33 Intespropiedad Inmotiliaria

[")A 1 de sepliembre de 2004. (1) La centtal de ranquicia ne Na desglosato sl dafe {2) Despose parcial

En Franguicia » noviemire 2004



Difusion: 30.000

Audiencia: 75.000

EvFranquicia

Equipo profesional
aitamente especiali-
zado. Formacidn ini-
cial tedrica y practi-
ca. Relacion cons-
tante entre franqui-
ciador y franquicia-
4o, CON asescra-
miento continuo. Es-
tudio de publicidad a
rgalizar segun zenas
y volumen de nego-
cio. Equipo de mar-
keting a disposicion
del franguiciade”.
David Allen, director general de
la cadena, sefiala por su parte que
“Allenglobe procura minimizar la in-
version inicial y maximizar los in-
gresos del franguiciade, tanto di-
rectos como indirectos. Asi, se
mantienen acuerdos con las princi-
pales entidacdes de crédito y prove-
edores de tode tipo. Hay que tener
en cuenta que Allenglobe no vende

“Para ser
franquiciado no
es necesario tener
conocimientos o
experiencia en el
sector”

BB

solamente un sistema de franqui-
cia, sino, fundamentalmente, un
sistema inmabiliario, sobre fa base
de su saber hacer”.

B Trayectoria. Con sede en Qviedo,
Allenglobe Inmaobiliaria Internacio-
nal abrié su primera franguicia en
2001, un aho después de la crea-
¢ién def negocio. En estos momen-
tos abandera 27 establecimientos,
26 de ellos asociados, instalados
en Asturias, Castilla y Ledn, Gali-
cia, Cantabria y Andalucia.
Actividades destacadas. “Allenglo-
he Inmebitiaria Internacional esta
evolucionando de una manera
constante, tanto en ndmero de
franquiciades como en sistemas
de trabajo y de marketing, yconuna
gran inversidn en nuevas tecnologi-
as”, afirma David Allen.,

I iDénde busea asociados? Inscrita

fencias inmobiliarias |

Allenglobe InmobiHaria Internacional. En &l arran-
que, la agencia necesita entre dos y cinco empleados.

en el Registro de Franquiciadores
de Asturias, Allenglobe Inmobiliaria
Internacional puede instalar sus
agencias en nticleos de poblacidn
desde 5.000 habitantes. La central
prevé entre 8 y 10 aperturas de
aqui a un afo, con preferencia por
las regiones de Galicia, Asturias,
Pals Vasco, Cantabria y Castilla y
Leon.
# Perfil de! emprendedor. La central
ofrece su negocic a “personas jo-
venes o de mediana edad y con ca-
récter emprendedor. No es necesa-
rio tener conecimientos o experien-
cias anteriores en el sector”.
“Allenglobe selecciona exhaus-
tivamente a sus franguiciados”, in-
dica David Allen. “No trata de cap-
tar a todas las personas que guie-
ran abrir una franguicia de ja mar-
¢a, sinc de seleccionar a aguellas
que demuestren aptitudes para sa-
car adelante el negocic con el apo-
yo del franquiciador”.
8 Loeal. Una oficina de esta ensefia
asturiana puede montarse en 30
metros cuadrades, aunque se re-
comiendan entre 60 y 80 para re-
cepcidén y 2 despachos. El local,
¢on escaparate, debe hallarse en
una zona muy céntrica 0 muy co-
merciat.
# éCuanto cuesta qué? Paraun local
medio de 60 metros cuadrados ya
instalado, Ia central calcula los si-
guientes gastos: Derecho de entra-
da: 9.000 euros mas VA, Decora-
cion: 1.800. Mobiliario: 1.500.
Mercancia y maquinaria: 3.000.
Otros: 2.100. Fonde de maniobra
adicionai: 6.000, Estas partidas,
entre ias que falta ia obra civil, su-
penen unos 23.000 euros ¢ 3,8 mi-
ilones de pesetas.
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En el arranque de la actividad,

la agencia necesita entre dos y ¢in-
co empleados,
B Contrato. El franquiciador prope-
ne un contrato de 5 anos, con clau-
sula de renovacién autematica por
quinguenios.

La ensefa Best House identifica
una cadena de agencias inmeobi-
fliarias que opera desde 1997 con
oficinas propias y asociadas. Con
sede en Barcelona, la marca dis-
pone en la actualidad de 52 esta-
blecimientes, 51 de ellos pertene-
cientes a franquiciados. Ademas,
abandera una oficina en Francia y
otra en Alemania.
i Ventajas competitivas. Best Hou-
se ha desarrollado dos lineas de
negocio optativas, consistentes en
la integracion de una agencia ban-
caria y de una agencia de seguros,
desde donde se facilitan produc-
tos financieres como hipotecas,
créditos personales o planes de
pensiones. Asimismo existe una
seccién de compraventa de sola-
res.
@ Actividades destacadas. Desde la
central se destaca que “los cam-
hios realizadas en 2003 en la ges-
tion de la red —equipe directiva y
politica de empresa- han sido muy
valorados por los franquiciados, y
se han traducido en excelentes re-
sultados en todos ios aspectos”.
tLa ensefia ha disefiado en el dl-
timo afio una nueva pagina web, v
acaba de poner en marcha una
campana de publicidad en salas ¢i-

Best House, El franquiciado puede inciuir como lireas
optativas una agencia bancaria y una oficina de seguros.

En Franquicia » noviembre 2004

Evfranquicia

nematograficas, financiada a
100% por el franguiclador durante
B meses, consistente en |a proyec-
¢ion del anuncio publicitario de
Best House.

B :Donde busca asociados? B! plan
de expansion de fa ensefia, que se
halla censada en el Registro de
Franquiciadores de Catalufia, pre-
vé 20 incorporaciones en el plazo
de un ado. Un crecimiento que des-
de la central se califica de “lento,
perc seguro”, “Nuestro objetive no
es vender el mayor nimeroc posibie
de franquicias, sino encontrar a los
colaboradores capacitados para
vender el mayor ndmero posible de
inmuebles”.

“Por otra parte, nuestro siste-
ma de fermacién no nos permite
superar las dos aperturas men-
suales debido al hecho de que el
aprendizaje inicial es largo -3 se-

Ha lanzado una
campaiia de
publicidad en
cines financiada
por el
franquiciador

i

manas- e individual -se instruye a
cada franguiciado particutarmen-
te~. Los formadores no son profe-
sores, sind profesionaies activos
que obtienen los mejores resulta-
dos en el drea correspondiente,
Esto implica gue no conviene que
se dediquen sélo a ensefar, pues
tienen que seguir demostrando
que son los mejores en su espe-
cialidad para ser crebles como for-
madores. Ademas,
traténdose de los
mejores, por defini-
cion son poces”,

B Perfil del empren-
dedor. Best House
selecciona  como
franquiciados 2 “per-
sonas emprendedo-
ras, con dotes para
las relaciones pubti-
cas y aptitudes co-
merciales”. De la

formacién inicial y »+
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Aumenta la necesidad de expertos
“Es un buen momento para e sector. La oferra y la de-
manda se estdn estabilizande, con una ralentizacién del
desorbitado ritmo de crecimiento del pasado reciente.
Precisamente, en estas circunstancias fas agencias salen
heneficiadas, ya que cuando el mercado se modera la necesidad de un ex-
perto aumenta. Cuando se vende todo,
las inmobiliarias no tienen una deman-
da tan grande como en periodos de esta-
bilidad.

En el sector de [a franquicia creemos que
la situacidn es muy positiva; quien eszé
pensando en montar un negocio tiene
una buena oportunidad en un momento excelente”,

Emilio Seder Codina, director de Expansién de Coldwell Banker

“Cuando se vende todo
las inmobiliaras no

tienen una demanda

tan grande como en
periodos de estabilidad”

Amplia proyeccién de futuro

“Creo que el mercado inmobiliario tiene una amplia pro-
yeecién de futuro avalada por fa actual oferta y demanda,
que en el dltimo afio se hz incrementado. No considero
que esta situacién vaya a decaer hasta producirse el crack :
de la ‘burbuja inmobiliaria tan pronosticado por alguna rama det sector.
Mi impresidn es que la situacidn se acabard estabilizando con la regu-
larizacién de la inflacidn, y que existirin siempre mdrgenes fruto de la
intermediacidn en la compraventa de un bien tan estable como la vi-

vienda de segunda mano”,
Ramén Arroyo, director de Franquicias de Expofincas

Al alza, pero mas proporcional
“Nuestra ensefia se dirige a un sector del mercado inmo-
biliario que entiende la vivienda como un bien de prime-
ra necesidad. Este tipo de mercado es estable, y no es tan
senstble a las oscilaciones en los ciclos econémicos como
el especulativo.

A corto y medio plazo estamos observando una tenden-
cia mds moderada en lo que se refiere a la subida de la vivienda; la ten-
dencia al alza condnda, pero de una manera méds propercional.
Personalmente opino que el sector de fas franquicias inmobiliarias se
[ cstd depurando, y aunque cada vez surgen oficinas mds pequefias dedi-
cadas a este negocio, tan sdio obtendrdn buenocs resultados aguelias con
una experiencia y un saber hacer consolidado’.

Tana Benasuly, responsable de Expansidn de MC Agencia Inmobiliaria

{ Oportunidades en zonas costeras

1 “Pensamos que el mercado inmobiliario se encuentra en una fase de es-
tabilizacidn, tras unos incrementos de precios muy elevados en los dlti-
mos afios. El secror sigue ofreciendo oportunidades de negocio impor-
tantes, y especialmente las zonas costeras, debido a la demanda del clien-

te europen”,
Francisco Benito, director de Expansidn de ERA

Comienza la desaceleracion

“Es dificil aventurar la evolucién del sector inmobiliario
ert los préximos meses. Las previsiones indican que el rie-
mo de ventas se mantendrs estable mientras la demanda
permanezca al alza como hasta ahora. En cuanto al precio
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de los inmuebles, estd previsto que se inicie la desaceleracidn de la que
tanto se ha hablado en los diltimos afios”.
Paclo Boarini, director de Franquicias de Tecnocasa

Demanda estructural asegurada

“El mercado inmobiliario en Espafia tiene suficientes
componetes sociodemogrificos como para asegurar una
demanda estruceural, aungue serd imprescindible un ma-
yor grado de profesioralizacion, de calidad y, sobre tode,
de creacidn de valores afiadidos.

En el dltimo afio hemos asistido a un enfriamiento pro-
gresiva del mercadoe que sz ha materializade en una desa-
celeracién del incremento en los precios, originada por una disminucidn
de la demanda. En ningdn caso quiere decir esto quee estemos a las puer-
tas de una recesidn en el sector, pero sl que en un futuro inmediato ha-
brd una reordenacién de la oferta y de la demanda”.
Emiliano Bermddez, director de Expansion de Don Pise

Sigue fuerte, pero hay incertidumbre
“Creemos que el mercado de segunda mano residencial,
que es el principal en el que opera nuestra ensefia, se
muestra incierto. De momento sigue muy fuerte, presio-
nando fos precios al alza, pero, por otro lado, hay ura
cierta incercidumbre por ta desaceleracidn econdmica que parece empe-
zat, la subida del precio de la energfa y el ligero aumento del paro”,
Antonio Carrillo, consejere delegado de Look & Find

Desciende la presion compradora

“Somos optimistas ante el futuro inmediato del seceor. Se
estd produciendo una estabilizacién, con una ralentiza-
cidn de |2 subida de precios, debido a un mayor equilibrio
entre la oferta —que ha aumentado— y la demanda. Esta-
mos virando hacia un tipo de mercado en ¢l que ef valor
afadido que aporta un profesional inmobiliario serd més
demandado, ya que la presién compradora no estd en los niveles de ha-

CE Unos MeEses.

Creemos queel papel defas grandesre- -« papel de las grandes 7

des inmobiliarias se incrementard sig- redes inmobiliarias se
nificativamente, ¥ que cogerdn una incrementars

mayor cuota de mercado frente a las significativamente” .

pequefias compafifas. De heche, se ha

producido un fuerte crecimiento de fas redes de franquicia inmobiliaria,
lo que denota un proceso de profesionalizacién de la intermediacién y de
consolidacién de un sistema de cooperacidn entre profesionales de dis-
tintas compaiifas, a través del denominade MLS {Multiple Listing Ser-
vice o Listado Miiltiple de Inmuebles}. Al misme tiempo, se producird
una disminucién de la intermediacidn entre particulares”.

José Luis Garcfa, director de Expansién de Re/Max

Los clientes maduran

“En el dlrimo afio el sector ha alcanzado un dinamismo
midximo en el que la zpuesta por la profesionalidad se es-
t4 convirtiendo en la clave de su evolucidn, La madurez
de los clientes es |a causante de esta seleccion de las ense-
fias que verdaderamente aporean profesionalidad a nuestro mundo”.
Emili Navarro, director de Expansién de Piso Perfecto




Difusion: 30.000
Audiencia; 75.000

| Rgencias inmohiliarias

» continuada, “gue es
ilimitada y gratuita
para el franquiciado
y su personal”, se
encarga la cadena.
B Local Las agen-
cias pueden funcio-
nar con una superfi-
cie minima de 25
metros cuadrados,
aungue Se recomien-
dan entre 50 y 60, y
deben ubicarse en
una zona céntrica o
de transito.

= Entrevista a Diego Perelld, direc-
tor de Expansién de Best House,
en la pagina 52.

Casas del Mediterrdneo es una
red valenciana de agencias
que opera en el mercado inmobi-
liario desde 1996. Después de 4
anos de actividad, la ensena em-
pezd a utilizar el sistema de fran-
quicia, que ie ha llevado a confor-
mar una cadena de 18 estableci-
mientos, 12 de elies asociados.
i Ventajas competitivas. Gonzalo
Calvo Piera, director general de la
marca, cita 2 ventajas diferencia-
les de Casas del Mediterraneo.
“Una amplia red dentro de la Co-
munidad Valenciana, que conileva
un gran nimero de operaciones
compartidas y sinergias en cuan-
to a pubticidad y compras, y una
imagen de marca recenocidaenla
region”.
i Actividades des-
tacadas. “Consi-
dero que el dltimo
ario ha sido muy
importante para
Casas del Medite-
Gonzalo rréneo, ya que se
CalvoPlera.  han  producido
o bastantes mejo-
ras en la imagen, asi como un im-
portante incremente en ef nlmero
de oficinas y de cucta de merca-
do”, explica el director general.
4 tDénde busca asociados? "Ou-
rante los proximos 12 meses,

En Franquicia  noviembre 2004

EuFranquicia

Casas del Mediterrdneo. La red, integrada por 18 ofi-
cinas, estd implantada en la Comunidad Vatenciana,

nuestro plan de expansién se cen-
tra en abrir 6 oficinas en la Comu-
nidad Valenciana, con el objeto de
consolidar nuestra presencia y po-
der dar una cobertura casi total a
las necesidades de los particula-
res y los promotores”, explica
Gonzalo Caivo. La cadena, censa-
da en el Registro de Franquiciado-
res de |la Comunidad Valenciana,
se instala en municipios con una
poblacién superior a los 40,000
residentes y, preferentemente, en
su regién de origen, Murcia y Ba-
leares, “Considerc que esta Glti-
ma es una zona con un potencial
de crecimiento muy grande, tanto
por el mercade nacional como in-
ternacional”.

& Perfil del emprendedor. Gonzalo
Calvo cormenta que el asceiado de
Casas del Mediterrdneo debe ser
una persona “con experiencia pro-

“Baleares tiene
gran potencial de
crecimiento,
tanto nacional
como

internacional”

a8

fesional dentro del sector comer-
cial y en fa direccién de equipos
humanos”, y considera necesario
que se halle al frente del negocio.
i Local. El estabiecimiento que
ostente el rétuto de esta ensefia
valenciana debe ocupar, al me-
nos, B0 metros cuadrados, y ubi-
carse en una zona de paso. El
dossigr informativo de Casas del

Mediterrdneo subraya que el local =
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Aumentari el periodo medio de venta
“En e lado de la oferta, esperamos un comportamiento ligeramente di-
ferente al de afios anteriores, con un incremento del producto disponi-
ble por las redes inmobiliarias al encontrarse los propietarios con mayo-
res dificultades para comercializar su vivienda. Asimismo, el periodo me-
dio de venta se incrementard, tanto en primera como en segunda mane,
lo que hard indispensable una adecuada valoracién de los bieaes oferta-
1 dosy un plan de marketing individualizado para cada propiedad”.
Angel Mufioz Tortajada, director general de Century 21 Espafia

. A la espera del plan del Gobierno
Hace un tiempo que se lleva hablando de la desacelera-
cién del mercado, y lo cierto es que se prevé que la de-
manda de construccién aumente un 3,4% esteafio, y que
el crecimiento medio de los precios se mantenga en el
17%. A pesar de este incremento, la_demanda se ve favorecida por el
descenso de los tipos hipotecarios, lo que hace que el endendamiento
familiar para la compra de un piso se eleve mds de un 23%. La situacién
del sector y su fururo inmediato van a estar muy condicionados por la
puesta en marcha del ‘plan de choque’ en materia de vivienda anuncia-
do por el nuevo Gobierno, y en especial por fas medidas para el fomen-
to del alquiler que pueden ayudar a estabilizar los precios™.

Esther Bandin Sanz, directora de Expansidn de Teleinmobiliaria

Descenso rapido del precio de los pisos

“Se presenta un futuro en el que primardn y sobrevivirdn los mejores,
yaque la competencia cada vez es mayor. Las agencias inmobiliarias es-
tin mds especializadas y ofrecen mds servicios. Antes una inmobiliaria
simplemente se dedicaba a intermediar en la compraventa; ahora, sin
embargo, posee asesorfa juridica, financiera, tasaciones gratuitas de los
pisos. De lo que se tratard en ¢l futuro es de ofrecer a los clientes un ser-
vicio de calidad. :

El dltimo afio ha sido de incertidumbre debido al surgimiento de la
‘burbuja inmobiliaria’ tras el incremento galopante que en los ltimos
afios ha sufrido el precio de la vivienda en Espaiia. Por este motivo se
teme Gue se produzca un descenso répido en el precio de los pisos y que
quienes han comprado vivienda recientemente no puedan afrontar la
hipoteca. También, que suban los tipos de interés y que los comprado-
res potenciales decidan esperar. Todo esto nos puede afectar grave-
mente, y.no solo a nuestro sector, sino también a la economia en ge-

neeal”,
Roberto Garcfa, consejero delegado de Vascasa

Sigue firme y seguira fuerte

“A pesar de las reiteradas opiniones acerca de que se estd
desinflando una hipotética ‘burbuja inmobiliari, los da-
tos generales {nimero de hipotecas, importes medios de
estas) indican que et mercado sigue mariteniéndose firme
y que seguird fuerte, Pese

al  miniestancamiento

“La actividad
abservado en los meses de marzo y abril inmobiliaria se ha
con e} cambio de Gobierno, la actividad
inmebiliaria se ha incrementado poste-
riormente, recuperando esos meses de suspension, por lo que respecto al
afio anterior ne ha habido una variacién en la tendencia”.

Enrique Herrero, director general de Alfa Inmobiliarta

incrementada”
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Epoca de cambios
“El mercado inmobitiario estd iniciando una época de cambios. Fl sec-
tor vivid en los itftimos afios en un mundo de buenas perspectivas debi-
do al alto precio de los inmuebles y al continuo descenso de los tipos de
interds. Esto provocd la aparicién de multitud de establecimientos que,
operando sin ninguna marca, ni preparacion, ni formacidn, se aprove-
charon de la eltfsima demanda existente. El mercado ha llegado 2 un
punto de madurez que provocard que estos negocios pequefios desapa-
rezcan y queden sélo aquellas enseias que puedan satisfacer plenamente
las necesidades de los clientes con una garantia, es decir, aquellas empre-
sas que se unan bajo un paraguas comiin, algo que es muy ficil bajo el
sistema de franquicia.
Durante el dltimo afio se han seguide  “Fl mercado ha llegado
obteniendo cifras récord de ventas, de 4 yp punto de madurez

hipotecas, de operaciones. Es posible que provocard que los
que ¢l panorama cambie v se estabilice, negocios pequefios
con lo que se depuraria el mercado —al- desaparezcan”

go que serfa bueno para todos—, pero

cualquier cambio ha de ser de una forma gradual y no mediante ‘pin-
chazos’ de supuestas burbujas”.

Bernardo San Miguel, gerente y propietario de Factor House

Espana se vende

“Espaia se vende, s anuncia en ¢l Reine Unido. Esto es
un claro ejemplo de cémo el mercado internacional estd
¢n pleno mevimiento, y de que en ¢l nacional haya un
porcentaje, cada vez mayot, que encuentra en la cons-
truccion de viviendas para la segunda residencia su mejor inversidn, tan-
to econdmica como personal. Zonas costeras como Murcia, Almesfa y la
costa levantina son un clzfo ejemplo. En la segunda residencia (normal-
mente en el litoral}, la vivienda va a seguir subiendo, en mi opinién, &l
mismo ritmo que hasta ahora, evidentemente en unas zonas mds que

otzas.

Tor lo que se refiere a la vivienda de primerz residencia (hablo de vivien-
da no costera), en el dltimo afio fa tendencia de precios fue en aumento,
pero en un porcentaje menor que en afios anteriores. Al habtar de ‘bur-
buja inmobiliaria’, el miedo a la bajada de los precios hace que algunos
inversores sean més cautelosos, pero ello no impide que el mercado siga
su ritmo de oferta y demanda, A mi juicio el sector inmobiliario segui-
r4 siendo un negocio muy rentable, ya que estamos hablando de un
bier de primera necesidad. La construccién ‘ira del carro’ de la econo-
mia nacicnal”,

Javier [zquierdo Ibdfiez, gerente de Eurocasa lzquierdo 2.000

Un valor muy seguro para invertir

“Consideramos que, acrualmentre, el mercado residencial
estd creciendo en gran medida. Hay que destacar la me-
jorade las infraestructuras (se hacen mds zonas infantiles,

mds centros comerciales, mejores accesos, zonas peatona-
les), lo que produce un mayor nivel de vida en las nuevas zonas dc ex-
pansiéa de las ciudades. La oferta y fa demanda en el sector residencial
crecen notabtemente (sobre todo, en viviendzs nuevas). En cuanto a pre-
cios, se van estabilizando en cierto modo en ndcleos de poblacidn ya
consolidzdos, aumentando en mayor medida en las zonas en expansidn
de las grandes ciudades.

El estado de los tipos de interés también influye esencialmente a fa hora

i SO ose
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puede situarse en segundo térmi-
no comercial,
§ iCuanto cuesta qué? Casas del
Mediterrdneo sitia en unos
40.000 euros 0 6,7 millones de
nesetas los fondos necesarios
para abrir una agencia de la mar-
ca, incluido un derecho de entra-
da de 12.000 eurcs, y aconseja
contar con ctros 12.000 euros en
concepto de fondo de maniobra.
Ademds del propio franquicia-
do, ef negocio precisa de otros 3
comerciales en el comienzo de la
actividad.
8 Contrato. Se establece por un
pericdo inicial de 5 afos.

a marca estadounidense Cen-

tury 21, gue tiene una antigile-
dad de 32 afios, entrd en Espana
en 1997 de la mano de Century
21 |beria para explotar la interme-
diacién inmobiliaria de obra nueva
y segunda mano. Sin embargo,
desde diciembre de 2003 es Glo-
balia (Air Europa, Halcon Viajes,
Viajes Ecuador, Travelplan y Pepe-
car.com) la empresa gue ostenta
los dereches de masterfranqui-
cia.

La red Century 21 estd forma-
da por 20 agencias asociadas en
Espafia ~repartidas por Madrid,
Andalucia y Cataluna-, y cuenta
cen 6.700 establecimientos en
40 paises. Pertenece al grupo es-
tadounidense Cendant, que opera
en los seciores inmobiliario {Cold-
well Banicer, ERA), financiero, ho-
telero (Ramada), de viajes y de ak

Century 2%, La marca estadounidense precisa los lo-
cales de mayor tamafio del sector, con al menos 75 m2.

m En Franquicia * noviembre 2004

Eofranquicia

quifer de coches (Avis).

8 Veatajas competitivas. Ademds
de la asociacién con Cendant y
Globalia, Ange! Mufioz Tortajada,
directer general de Century 21, ci-
ta las siguientes ventajas de la
ensefa: "Disponemos de siste-
mas exclusivos comerciales, ope-
ratives, informaticos, de marke-
ting, asesoria juridica y recursos
humanos; comercializamos pro-
ductos complementarios a través
de aliznzas de la marca con ban-
cos, compafifas de seguros y em-
presas proveedoras de servicios
del hogar, y recibimos clientes de
las diferentes redes nacionales e
internacionales asocladas con
Century 21 Espafia”.

E Actividades destacadas. Del uiti-
mo afo, Mufoz Tortajada destaca
“la compra de los derechos de
masterfranguicia para los proxi-
mos 25 ahos por Glebalia”. La ad-
quisicion vino precedida de la rup-
tura de relaciones entre Cendant

Air Europa ha
comprado los
derechos de
masterfranquicia
para los

proximos 25 anos
2R

y Century 21 {beriz -la antigua
master- en septiembre de 2002,
lo que dejé sin gufa a las 85 fran-
quicias que entehces operaban
en Espana {ver n® 49 de En Fran-
quicia) hasta el 11 de diciembre
pasado, cuando Giobalia firmd
con Cendant.

# iDonde busca aso-
ciados? Alo largo de
los préximos 12 me-
ses, Globalia pro-
yecta abrir 50 agen-
cias (40 franquicia-
das) en poblaciones
mayores de 35.000
habitantes, y prefe-
rentemente en Ma-
drid, Cataluna, le-
vante y Andalucia.
“tn 3 afos formare-

mos una cadena de =
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préximos afios.

»
{THsos .

Te

de decidirse a comprar; ocurre lo mismo con la vivienda protegida, por
la que las parcjas jévenes y con ingtesos bajos pueden obtener impor-
{ tantes subvenciones, Asf, las estadsticas sefialan que Espafia es uno de los
paises con ¢l porcentaje de alquileres mds bajo, con una diferencia abis-
mal respecto a lo gue ocurria hace unos afios. Estd claro que el mercado
inmobitiario estd considerado como un
valor muy seguro a |a hora de inverdir, lo
que no cambiard probablemente en Jos

d n¢ia
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“Se ha notado dierto

I
pardn en el sector tras

el cambio de Gobierno”

Es una realidad que en el dltimo afio se

ha notado cierto parén en el sector tras el cambio de Gobierno que, al
afectar a todos los elementos institucionales, sociales y comerciales del
pafs, ha causade un clima de incertidumbre entre fos consumidores y,
por encima de todo —en lo que a este sector se refiere—, encre los inverso-
res, No obstante, este hecho es hasta dierto punto normal, de modo que
esperamos gue en el tiltimo trimestre del afio las cosas vuelvan a fluir al
nivel de los tltimos afos”.
David Allen, director general de Allenglobe Inmobiliaria Internacional

Mas profesionales, menos intrusos

“El sector inmebiliario se encuencra en un proceso de
‘resicuacién’ en el que se deben de instaurar los valores
légicos del sector y de la profesidn. La situacién ha va-
riado en el sentido de que sdlo los profesionales empie-
zan  tener una cuota de mercado aceptable y se van eliminande los in-

José A. Kintana Riesco, director de Expansién de Global Inmobiliaria

Sigue y seguira en alza

“Seguimos viendo el mercado inmobiliario con mucha nitidez. Es un sec-
tor que sigue y seguird en alza. Después de los diferentes acontecimientos
ocurtidos en el pafs, creemos que el mercado ha vuelto a la normalidad”,

4 Proliferacién de nuevos mediadores

1 “El mercado se estabiliza poco a poco. Las empresas del
4 sector inmobiliaric con una fuerte presencia nos mante-
4 nemosen linea ascendente, con un crecimiento modera-
do anual, mientras que la proliferacién de nuevos media-
4 dores no hace més que sobresaturar un mercado en el que los profesio-
4 nales somos los que destacamos por encima del resto.

Angel Heredero Maderuelo, director de Expansién de Sasi

Ralentizacion

“Las perspectivas del mercado inmobiliario siguen siendo
muy buenas, a pesar de que se haya ralentizado ef ritmo
de crecimiento del sector”.

Rogelio Hepburn Alefandre, director de Marketing de
E-fincas Quality Group

En el dltimo afio ha seguido subiendo el precio por metro cuadrado con

4 respectoal anterior, pero nuestras ventas han seguido en la misma lined”.
4 AnaBelén Pena Argerey, coordinadora de Ventas de Interpropiedad In-

mobiliaria

{ Pericdo de incertidumbre
4 “Lo cierro es que el mercado inmobiliario atraviesa por un perindo de
% incertidumbre que afecta directamente a nuestra actividad, porque
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nuestro negocio radica en las operaciones de compraventa y fas comi-
siones derivadas de las mismas. Si los precios suben o bajan es menos
relevante. Sinceramente, estamos preocupados por la situacién actual
del sector, y esperamos que en los proximos meses se clarifique su fu-

taro”.
Fernando Sanfeliciano Parada, ditector de Expansién de Risticas del
Noroeste

Perspectivas estables de crecimiento

“Es un mercado en expansién, como lo demuestran ks estadfsticas de {os
ltimos afios, en fos que se han producido tasas anuales de desarrollo su-
periores al 20%. Se trata de un sector con demanda tanto nacional como
internacional, y con perspectivas estables de crecimiento.

En el éltimo afio la situacién ha sido bastante favorable, y hasta que no
termine 2004 no sabremos st fos cambios que se han producido en el sec-
tor inmobiliario en general han afectado al subsector de ia vivienda -
rlstica y residencial”,

Rosendo Garcia, responsable de Expansion de Solimar

Entre un 5 y un 8% en los préximos
anos
“En estos momentos de incertidumbre econdmica, lzs
agencias inmobiliarias que se han creado por la liberaliza-
: 7B cion del mercado, y que no poseen una base humana y
econdmica lo suficientemente fuerte para poder contemplar lo que su-
ceder en los préximos meses, no pedrdn seguir adelante, Por elfo lo im-
JOrtEnte es tener un apoyo, tanto logfstico. humanoe v de trabajo como

el que ofrecemos a nuestros franquiciados.
En el iiltimo afio, el cambio de Gobierno y el atentado del 11-M han
marcado la actividad inmobiliaria, De todas formas cteo que el mercado
sufrird variaciones al alza en los préximos afios, de entre un 5 y un 8%,
José Carlos Linares Bermiidez, responsable de Expansién de RB In-
mobiliaria

Sintomas de correccién

“La tendencia que ¢! mercado inmobiliario ha venido
describiendo durante los dltimos afios estd empezan-
do a cambiar. Los sintomas de [a modificacién de la
trayectoria a escala nacional han provocado ajustes
que actiian como los primeros indicios de una correc-
cién def sector de los

“Ahora los puntos de bienes raices hacia [a

venta van a tener que normalizacién, Los
profesionalizarse” periodos anteriores han estado caracre-

rizados por la abundancia de la deman-
da, factor que de modo general ha ralentizado la creacién de un sector
técnico y volcado hacia las necesidades def cliente, Ahora los puntos de
venta van a tener que profesionalizarse y disponer del verdadero cono-

cimiente del secror”.
Rafael Marco, consejero delegado de Primer Grupo Inmobiliarias

Asentamientoe con calidad

“Tras afos de crecimiento desmesurado, llegamos a un momento de
asentamiento del seczor y de estabilizacion del mercado en el que vaa pri-
mar la calidad del setvicio hacia ¢l cliente”,

Juan Carlos de Ochoa, director comercial de Inmocasa




Difusion: 30.000
Audiencia: 75.000

| Rgencias inmobiliarias

» entre 200 y 250 oficinas, ubica-
das en los mercados mas impor-
tantes a escala nacional”, afirma
el director general de la ensena.
"En el extranjero estamos desa-
rrollfando acuerdos de cardcter pa-
neuropec con otras redes de Cen-
tury 21 en Francia y el Benelux”,
agrega.

8 Perfil del emprendedor. Angel
Muroz sefiala que para entrar a
formar parte de |z cadena se si-
guen unos criterios de seleccién,
pero de entrada no se iimita el
perfil del asociado, que puede ser
“un profesienal inmobiliario inde-
pendiente, un empresario 0 una
persona interesada en iniciar una
nueva actividad”.

B Local. La marca estadounidense
se instala en un local de 75 me-
tros cuadrados y 6 meiros de fa-
chada como minimo. El estableci-
miento debe estar empiazado en
una zena comerciat de primera o
segunda linea.

B iCuanto cuesta qué? Para mon-
tar su agencia Century 21, el asc-
ciado debe sufragar estos con-
ceptos: derecho de entrada
{19.000 euros), infraestructura
del focai (19.000 ewros), informa-
tica, mobilizrio y comunicaciones
(15.000 euros), pedido iniciai de
papeleria y elementos de marke-
ting {3.000 euros), y fianzas del
local y otros gastos (4.000 eu-
ros)

La central calcula que el fran-
quiciado tiene que contar con un
capital inicial aproximado de en-
tre 50.000 y 60.000 euros (entre
8,3 y 10 millones de pesetas), ci-
fra & la que hay que anadir un fon-
do de maniobra del orde de
20.000 a 30.000 euros. El nego-
cio requiere el empleo de 4 perso-
nas.

8 Pagos periddicos, Giobalia man-
tiene los cdnones anteriores de
mantenimiento {6%) y de publici-
dad {2%) sobre las venias, a los
que anade otro de formacion y
tecnotogia {2%), que paga !a ins-
truccién en los sistemas informé-
ticos y operativos.

i Contrato. Inicialmente dura 5
afios y se puede renovar por idén-
tico plazo,
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a franquicia estadounidense

Coldwel! Banker, fundada en
1906, opera en Espana desde
2003 tras upa alianza con la em-
presa de servicios inmobiliarios
Gesinar. En menos de afio y medio
de actividad, la ensenia, con sede
en Madrid, ya abandera 55 esta-
blacimientos, “un tamano que su-
pene pasar la frontera de las fran-
guicias inmobiliarias de mayor ta-
mano del sector”, apunta Emilio
Seder Codina, director de Expan-
sidn de la firma. En el mundo, Cold-
weil Banker dispone de unas 3.500
agencias repartidas entre 70 pai-
SES.
E Ventajas competitivas. "Somos la
primera franguicia inmaebiliaria del
munda, tante en facturacién como
en namero de consultores inmobi-
ltarios, y la de mayor antigiiedad del
mercado”, afirma Seder Codina.
“Coldweil Banker tiene unas ventas

En menos de aiio
y medio de

@ actividad, la
ensena ya
abandera 55

establecimientos
BR-

superiores a 5.300 millones de dé-
fares y mas de 100,000 consuito-
res"”,

“Hay dos diferencias fundamen-
tales que distinguen a Coldwell
Banker del resto de ensefias inmo-
biliarias”, prosigue el director de
Expansion de la red. “Por un lado,
es la franquicia mas importante del
mundo; por otro, Gesinar Servicios
Inmobiliarios ofrece una amplia v
variada gama de servicios. Con la
union de ambas presiamos servi-
cios de fa mayor calidad a! franqui-
ciado, y este a sus clientes, con lo
gue incrementa su volumen de ne-
gocio. Asimismo, hay que tener en
cuenta que la cadena se instala en
Espana dentro de un proyecto eu-
ropeo. Un cliente puede entrar en
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—;Cémo ve é_l fu:
turo del mercado !

sometido 2 -m
factores favorab
que . contrarios.
Cuando - desapa--
rezcan las falsas es- *-

peranzas que ha hecho naccr _
en parte del p_ub__llco él ‘debare -

politico sobre él_ 'pr_ecio' de'la
vivienda y las supuestas medi-
das destinadas a abaratarlo, el
ligero freno que se ha hecho
notar en |a demanda ~en algu-
nas zonas concreras de Espa-
fia~ desaparecerd, de forma
qlie se reactivard. '
—;Cuiles son los factores fa-
vorables?

~Sor muchos, y tienen bases
no politicas ni psicoldgicas, si-
no econémicas y mareriales. El
primero ¢s de orden econdmi-
co mundial. La bolsa mundial
de valores atraviesa una crisis
importante y larga, relaciona-
da con la inestabitidad politica
interracional y los precios del
petrélen, dos problemas que
no parece que tengin solucién
a corto plazo. Ante la imposi-
bilidad de poder comprar va-
lores muebles —acciones u
obligaciones~ con ciestas ga-
rantizs, los ahorros v la inver-
sién sdlo pueden dirigirse a los
valores inmebiliarios. El se-
pundo factor favorable es de
orden nacional: la presién de-
mogréfica aumenta en Esparta,
impulsando la demanda de vi-
viendas.

—;En que se basa ese impulso?
--Por un lado, la tasa de natali-

“Cada :dl_a_ hay menos
as que crean que eI
prec:o de la wwenda

~ pueda bajar” e

d_a_d nacional ha
aumentado. Espa-
fia . ‘conoce  un
constante _ caudal
de inmigracién ex-
" tracomunitaria del
- Sur por ser una via
" de ‘entrada hacia
Europa, y del Nor-

- te por la atraccidn

'de sit chma y calidad de vida.

Nu_estro_ pals recibe, asimismo,
ufn creciente ﬂujo de inmigra-

«€idn comunitaria, procedente

de pafses como el Reino Uni-
do, Irlanda, Alemania, Holan-
da, Francia o Bélgica, Esta ul-
tima tendencia genera una de-
manda no solamente de se-
gunda vivienda, sine también
—cada vez mds— de primera re-
sidencia por parte de nuestros
vecinos eurepeos, que ademds
de jubilzrse en nuestro pais
vienen a establecerse profesio-
nalmente en Espaiia. En resu-
men, el balance es lo suficien-
temente positive como para
que la demanda se mantenga.
-:Cémo ha variado la situa-
cion del sector en el dltimo
ano?

~En el dltimo afio se ha pro-
ducido un ligero freno en fa
demanda, en sectores geograf-
cos concretos, debido z fasex-
pectativas creadas politica-
mente sobre los precios de la
vivienda. Fsta tendencia se
agotard pronto, puesto que ca-
da dia hay menos personas que
rodavia crean que fos precios
de la vivienda puedan bajar,
sobretodo si se trata de pisos
de primera residencia.

Pilar R.E. ®F
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una tiendz Coidwelt
Banker en Alemania
¥ comprar un inmue-
ble de una tienda
Coldwell Banker en
la Costa del Sol, sin
salir de la misma em-
presa”.

La otra ventaja
que pone de relieve
Seder Codina es e
pian de desarrollo de
los programas de for-
macion  continua,
tanto antes de abrir la tienda como
una vez ablerta. “Contamos con fa
Universidad Coldwell Banker, de re-
conocido prestigio internacional.
La ensefia pone a disposicién de
sus franquiciados un equipo de ex-
pertos que ofrece el apoyo y el ase-
soramiento continuo necesarios
para implantar y desarrollar el ne-
gocio con éxito. Nuestro sistema
permite que el asociado se centre
s6ic en el negocio inmobiliario y
que sea la central la que se preo-
cupe de las herramientas de mar-
keting, publicidad, sistemas tecno-
Iégicos (pagina web, Intranet y pro-
gramas de gestion), y de los pro-
ductos y servicios”.

3 Actividades destacadas. Emilio
Seder resalta el crecimiento experi-
mentado por la red desde que inicié
su expansion en 2003, con pre-
sencia en Madrid, Alicante, Elche,
Murcia, Motril, Granada, Métaga,
Marbelia, El Puerto de Santa Marfa,
Sevilla, Ciudad Real, Valencia, De-
nia, Benidorm, Vailadolid, Paima de
Mallorca, Lanzarote y Zaragoza.
“Ha sidoe un resultado muy positivo.
Conseguir franguiciados de tanta
calidad en plazas tan interesantes
estd por encima de nuestras previ-
siones”.

& ¢Donde busca asectados? Las
agencias inmebiliarias de la ense-
fia estadounidense pueden ser ren-
tables en ciudades con una pobla-
cién de al menos 60.000 habitan-
tes. De aquia un afio, la central pre-
vé 25 aperturas, con el objetivo de
contar a medio plazo con 100 loca-
tes v llegar a 300 en fos proximos
10 gjercicios.

En el exterior, Coldwel! Banker
forma parte de un grupo europeo

Anencias inmabiliarias |

Coldwell Banker. Proyecta 25 aperturas enunafic, con
el objetivo de llegar a 300 unidades en 10 ejercicios,

que va a aumentar su presencia en
paises como Francia y Holanda.

il Perfil del emprendedor. La ensefia
selecciona como asociados a agen-
cias inmobifiarias existentes y a
profesionales y empresarios que
compartan su visidn del negocio.

B Local. La agencia se habilita en
una zona céntrica, en un local en
planta de calle, con buen acceso y
con un minimoe aconsejable de 6
metros de fachada. La superficie
minima es de 70 metros cuadra-
dos, y la recomendable, entre 80 y
100.

E Contrato. La relacién entre la cen-
tral y los asociados se firma inicial-
mente por 5 afios, y después se
puede renovar por el mismo perio-
do.

reada en 1984 y con sede en

Barcelena, Don Piso franquicia
su concepto de intermediacion y
servicios inmobiliarios  desde
1997. En la actuadidad cuenta con
unared de 351 oficinas, de las cua-
les 128 son propias y 223 frangui-
ciadas.

La ensefia, que forma parte
desde julio de 2001 de Ferrovial In-
mobiliaria, dispone de una plantilla
de 1.300 personas y facturd 149
miilones de euros en 2003, un 38%
mds qua en el ejercicio antericr,

i Ventajas competitivas. Desde |a
central se enumeran algunos de los
puntos fuertes de la cadena: “la
imagen de marca, {os sistemas de
formacidn continua y de consultora

integral ai franquiciado, las herra- »
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Don Pise. La ensedia de Ferrovial facturo 149 millones
de euros en 2003, un 38% mas que en el afic anterfor,

» mientas de marketing, la gran red
de oficinas de propiedad, y un meé-
todo probado”.

B ¢Dénde busca asociados? inscrita
en el Registre de Franquiciadores
de Catalufia, Don Piso seleccionaa
asociados en localidades con una
poblacién no inferior & 30.000 ha-
bitantes. Su objetivo de crecimien-
to para los praximos 12 meses se
cifra en 75 aperturas.

En e} ambite internacional, la

“En el Gltimo aio
la cadena ha
crecido a una
media de 5
oficinas nuevas
al mes”

&8

central estéd estudiandoc la inaugu-
racion de su primera delegacion en
Portugal, que se produciria en
2005.

B Perfil del emprendedor. Para con-
sepuir una licencia de la ensefia
barcelonesa hay que acreditar “es-
piritu emprendedor, vocacion co-
mercial, capacidad de inversion y
comprension del concepto de la
franquicia”,

1 Local. El negocio se puede insta-

EvFranquicia

lar en un local con
una superficie mini-
ma de 50 metros
cuadrados y reco-
mendable de entre
60y 70. Le agencia
debe estar al pie de
una calle con alte
trénsito peatonal, y
tener un escaparate
de &l menos 4 me-
tros —aungue se re-
comiendan 8-,

@ iCuanto cuesta
qué? £ derecho de entrada minime
es de 26.500 eurcs, dependiendo
de la poblacién. El coste de ia obra
civil mas el mobitiario asciende
aproximadamente a 37.000 euros.
Por otra parte, ei franquiciado debe
depositar un aval bancaric de
15.000 euros, y se recomienda un
fondo de maniobra adicicnal def or-
den de 18.000 euros.

En total, la central calcula que

la inversidn media para la puesta
en marcha de una franguicia Don
Piso oscila entre 60.000 y 80.000
euros o entre 10 y 15 millones de
pesetas.
8 Contrato. Don Piso propone al
asociade un contrato de franquicta
de 5 anos de duracion inicial, con
poesibilidad de prorrogarlo por el
mismo periodo.

on sede en Sevilia, Efincas

Quality Group nacic en 2001,
ano en el que abrié sus primeras
agencias propia y franquiciada. Hoy
en dia su red esta formada por 21
astablecimientos (20 son asocia-
dos), que se encuentran repartidos
por Andalucia, Aragon, Pais Vasco y

> Actividades destacadas. En todas las comunidades ~-

“Enelitimo ano Don Pisa ha seguido creciendo a una media de 5 oficinas nue-
vas al mes, extendiendo su red por todo el territorio nacienat, de forma que en
la actualidad esta presente entodas las comunidades autdnomas”, sefiala Emi-
liano Bermidez, director de Expansi6n de la cadena. *Durante este ano y has-
ta el dia de hoy, la ensena ha invertido 3.528.000 euros en la apertura de 57
oficinas, ha creado 213 puestos de trabajo y ha inaugurade 4.560 metros cua-
drados para la wilizacion de sus instalaciones”.

En Franguicia » noviembre 2004

Comunidad Valenciana.

fi Ventajas competitivas. Para Roge-
lio Hepburn, director de Marketing
de Efincas Quality Group, uno de
sus valores afiadidos es que el aso-
ciado tiene la oportunidad “no sélo
de publicar su oferta, sino también
tie cruzar sus inmuebles con las de-
mandas de sus clientes™.

“Cuando hay una
¢ oferta adecuada,

| se generan alertas
automaticas para
avisar al

asociado”
HE-

Con el métode de trabajo que
utiliza “se generan alertas automa-
ticas, para avisar al franquiciado ¢
a sus comerciales, cuando una
oferta se ajusta a {as caracteristi-
cas de alguno de los productos de-
mandados”,

& Actividades destacadas. “La cade-
na ha duplicade su niimero de es-
tablecimientos durante el ultimo
afio mediante la incorporacién de
10 franguiciados, con lo que ha
cumplido sus objetivos en ese pe-
riodo”, resume su director de Mar-
keting. “Ademds, se hamejorado la
informacion recogida en internet, al
traducirla al inglés y aleman”.

i iDénde busca asociades? De aqui
a un ano, la ensefa prevé incorpe-
rar 20 agencias en pebiaciones a
partir de 20.000 habitantes, “so-
bre todo aguellas ubicadas en pro-
vincias donde E-fincas Quality
Group no tenga presencia”.

& Perfil del emprendeder. Se corres-
ponde con ef de una agencia inmo-
biliaria o un despacho de adminis-
tracion de fincas en funcionamien-
to "que deseen introdugir su nego-
Cio en Internet de una forma senci-
llay eficaz”. También se puede tra-
tar de una persena con inquietudes
empresariales “que guiera montar
su inmobiliaria desde cero”.

£ Local, Entre 50 y BO metros cua-
dratos debe tener el fccal comer-
cial i oficina donde se vaya a mon-
tar el negocio, para cuya ubicacion
se busca una zona con mucho fran-
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sito de gente,

§ iCuanto cuesta qué? £l derecho
de entrada es ge 300 euros, ¥, pa-
ra un local de 80 metros cuadra-
dos, [a adecuacién del foca supone
del orden de 3.000; el mebilario y
la decoracion, 2.000, y la maguina-
ria, otros 2.000. Estas partidas,
gua ne incluyen la obra ¢ivil, suman
7.300 euros 0 1,2 millones de pe-
setas. Ademds, “resulta imprescin-
dible tener una conexidén a Internat,
gue se recomienda sea de banda
ancha y tarifa plana, con el fin de
que el uso de la aplicacidn web sea
agil”.

& Contrato. La relacidn contractual
que mantiene unidas a la central y
los asociados se prolonga por un
afio, y contempla la renovacion au-
tomdtica por el mismo tiempo.

Engel & Vilkers comercializa prin-
cipalmente viviendas para cla-
ses altas y cofabora con la seccidn
inmohiliaria de la casa de subastas
Christie's. Procedente de Alemania
y con una experiencia que data de
1877 —allf empezd a franquiciar en
1995~ la ensefa se introdujo en
Espania en el afo 2G00, cuando
abrid su agencia propia de Palma
de Mallorca y las 3 primeras aso-
ciadas,

La cadena, cuya sede espariola
sé ubica en Marbella (Malaga), es-
ta formada actualmente por 24 es-
tablecimientos, 3 de eltes propios,
repartidos entre Baleares, Cana-
rias, Andalucia y la Comunidad Va-
lenciana. La red de Engel & Volkers
se extiende por paises europeos
fundamentalmente, perc también
llega a Estados Unidos, Surdfrica y
ios Emiratos Arabes Unidos. En
conjunto, la marca abandera 130
oficinas inmcbiliarias. -

Ventajas competitivas. Ridiger
Meyer, unc de los 2 directores ge-
nerales de la ensena, destaca “una
red de oficinas internacional, fuer-
te apuesta por el marketing con pu-
hlicaciones propias, solucionas in-
novadoras de internet e Intranet
-Con acceso las 24 horas—, trabajo
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flexible para fa fuer-
za de ventas -tele-
trabajo-, integracion
de fax, correo elec-
tronico y funciones
de mensajes cortos,
y formagién especia-
lizada inicial y conti-
nua’.

# Actividades desta-
cadas. "El crecimien-
to en las islas Balea-
res ha resultado es-
pectacular en los dlti-
mos 12 meses, y son ya casi 20 las
agencias operativas en esa zona.
El aho pasado firmamos la ficencia
master para la peninsula, aungue
ya habia varios establecimientos
operativos”, explica Meyer.

& éDonde busca asociados? Inscrita
en el Registro de Franquiciadores
Extranjeros, la cadena espera abrir
20 oficinas en el plazo de un afio,
preferentemente en regiones de la
peninsula como Catalufia, Madrid,
Comunidad valenciana, Murcia y
Andalucfa. En cualquier caso, la
eleccién de un municipic u otro de-
pende de su nivel de renta.

8 Perfit del emprendedor. Engel &
Vélkers busca como franquiciados
& “personas emprendedoras con
ganas de incorporarse a una red in-
ternacional”.

Local. £l asociado de la ensefia
alemana tiene gue instalarse en un
local comercial cuya superficie os-
cite entre 40 y 70 metros cuadra-
dos. La cadena demanda los mejo-
res emplazamientos para sus fran-
quicias, en zonas centrales y, en lo
posible, peatonales.

La marca
colabora con la
seccion
inmobiliaria de la
casa de subastas
Christie’s

— -
i éCuante cuesta qué? “Nos gusta
hacer los estudios de viabilidad de
forma individualizada para todos
los candidatos, escuchando sus
necesidades, por [0 gue resulta

Aoencias inmobiliarias |

Engel & Vilkers. Desde Palma de Mailorca comer-
cializa principalmente viviendas del segmento alto.

complejo hablar de cifras concre-
tas", advierte Meyer. Con esta sak-
vedad, las cantidades que facilita
la ensefia son un capital que oscila
entre 100.000 y 150.000 euros
(entre 16,6 y 25 millones de pese-
tas), aproximadamente, inciuido un
derecho de entrada de 20.000 eu-
ros vy un fondo de manichra de
30.000 euros. Como minimo, ) ne-
gocio precisa el trabajo de 2 persc-
nas.

B Contrato. Iniciaimente se firma
por 5 aftos, y puede renovarse por
otro Justro,

= Entravista a David Scheffler, di-
rector general de Engel & Volkers,
en la pagina siguiente.

riginaria de Estados Unidos,

donde se fundd en 1971, ERA
estd presente en Espafia desde
1899, afic en el gue abrié su pri-
mera agencia asociada. Con sede
en la localidad madrilefia de Alco-
bendas, fa ensefia dispone en la
actualidad de 53 unidades frangui-
ciadas en nuestro pais, a las que
hay que sumar las 3.200 gue tiene
repartidas en otros 35 paises.
B Ventajas competitivas. Para Fran-
cisco Berito, director de Expansion
de ERA, su principal ventaja com-
petitivas es que constituye “la ma-
yor red de oficinas en el &mbito eu-
ropeo, con 1.050 en 14 paises, y
que dispone de un sistema de ope-
raciones compartidas internacio-
nelmente mediante fa Infranet de
ERA Europa”, Asimisme, “cuenta
con un método de trabajo compro- »
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ERA. Selecciona a asociados para abrir 20 oficinas
&n un afio en poblaciones desde 15.000 habitantes.

EvFranquicia

{ Local. Este cencep-
to de negocio funcio-
‘saxi:  na en lccales comer-
ciales a pie de calle,
con una dimensicén
;. deentre 50y 80 me-
= tros cuadradoes.
ik iCudnto cuesta
i gué? “La inversion
;  seestimaentornoa
50.000 euros, de-
pendiendo de la ade-
cuacién del local”,

»+ bado a lo largo de mds de 30 afios
en 35 palses, y con una sere de he-
rramientas de marketing que per-
miten trabajar con mandatos en ex-
¢clusiva”, Otro de sus valores afiadi-
dos es la “formacién continua a tra-
vés de la Academia ERA™.

E Actividades destacadas. “Sobre-
sale fa apuesta de negocio por par-
te de la red europea de ERA & tra-
vés de sus mas de 1.000 oficinas”,
senala Francisce Benito. Por otro
lado, “se ha creado el portal multi-
lingiie www.gera-europe.com, con su
correlato en www.eraspain.com,
asi como el denominado ERA Refe-
rral System, un sistema de cpera-
ciones compartidas en el dmbito in-
ternacional”. La central también ha
lanzade de la revista £RA de pro-
piedades, con difusién en 14 paf-
Se5.

B éDénde busca aseciados? inscrita
en el Registro de Franquiciadores
de ta Comunidad de Madrid, la ca-
dena prevé la apertura de 20 ofici-
nas en el plazo de un afc en pobla-

“Compartimos
operaciones a
escala
internacional por
medio de una

Intranet”
Be-

ciones a partir de 15.000 habitan-
tes, preferentemente en Madrid,
Cataluria y zonas costeras.

Los planes de ERA en Europa
pasan por la incorporacién de 300
centros entre Italia, Polonia, Repi-
blica Checa, Dinamarca y Noruega.

E £n Franguicia * noviembre 2004

sefiala Francisco Be-
nito. En esta cifra se incluye un de-
recho de entrada de 22.500 euros.
Con et fondo de manichra reco-
mendado, de 21.000 euros, los
fondos necesarios para mentar el
negocio ascienden a 72.000 euros
11 12 millones de pesetas.

E Contrato. La central y el franqui-
ciade quedan unidos per un contra-
to de 5 anos, gue contempla la re-
novacion automdtica por un perio-
do de tlempo idéntico.

' EUROCASA
_1ZQUIERDO 2.000

Con sede en Jaén, Eurocasa lz-
quierde 2.000 estd presente en
el mercado de la gestidn inmobilia-
ria desde 1996 -desde 1999 en
franquicia—. La presencia de fa ¢a-
dena se circunscribe en la actuali-
dad a Andatucia, donde cuenta con
una red de 15 oficinas (14 asocia-
das).

R Ventajas competitivas. Segin el
gerente de fa cadena, Javier lzquier-
do, sus puntos fuertes radican “en
el apoyo y asistencia que prestz la
central, en la actualizacion de fa for-
macion y métodoes de trabajo y en
{os innovadores sistemas de infor-
macion”. “Asimismo, estas venta-
jas también se obsarvan en su s6li-
da imagen de marca, en 1as opera-
ciones compartidas -gracias a {a
extension de la red- y en la aporta-
cién de promociones”. lzguierdo
también destaca “la elevada renta-
bilidad del negecio, su reducida in-
version y la rapida amortizacion de
la misma, asf coma i hecho de que
la ensefia sea una inmejcrable
oportunidad de autoemplea”.

i Actividades destacadas. “Nuestra
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“Cada afio se venden mas de
l 00 000 wwendas a
extran;eros europeos

cQu.‘: ﬁlturo Ie es- .
peraal sector delas
agencias inmobi- -
larias?
~Este mercado lle- -
va unos anos f:xpe- :
rimentando un au-
ge muy impostante
tanee -en Espafia
como en el resto de
los paises de s OCDE [Orgam-
zacién para [a Cooperacién y el
Desarrollo Econémico], y pre-
vemos que esta tendencia se
mantengz en el fururo inmedia-
to. Lo que sf va a cambiar ¢s la
posicién de los distintos jupa-
dores del sector, porque las in-
maobiliatias pequefias cada vez

tienen menos sentido. Es nece-
sario aportar al cliente una serie
de garantfas y servicios de valor
afiadido que sdlo pueden ofte-
cer las agencias grandes.

—;Por qué es relevante ef tama-
fio de una cadena inmobilia-
tia?

~Cada vez son mds las personas
que buscan vivienda para se-
gunda residencia, en lugares
alejados de donde viven. Por
eso es fundamental contar con
garantias, como las que offece
una red presente en el lugar de
destino y de origen del compra-
dor, mucho mds si fa compra es
internacional. No hay que olvi-
dar que, cada afio, s¢ venden
mds de 100.060 viviendas z ex-
tranjeros europeos, y esta es una
tendencia al alza. Nuestro ca-
rdceer multinacional hace que
vendamos muchas viviendas a
compradores de otros pafses, y
es bien sabido que, habitual-
mende, este tipo de cliente bus-
ca productos de alta calidad.
~:Por qué Engel & Vilkers se
ha especializado en el segmen-

to de gama alta?
~Es alge que ha
marcado a fa cade-
na desde sus orfge-
nes en Alemania,
en 1977, ceando se
centraba en la co-
mercializacion de
inmuebles de alzo
nivel en las afueras
de Hamburgo Nos dedicamos
a este tipo de producso porque
es el niche de mercado mds in-
teresante en cuanto a rentabili-
dad. Ademds, somos represen-
tantes exctusivos de Christie’s
Great Fstates ~la filial de la casa
de subastas que comercializa es-
te tipo de bienes~ para Alema-
nia, Baleares, la Costa del Sol y
las regiones occidentales de Su-
rifrica.

—;Qué diferencias hay entre
una inmobiliaria de gama alta
y €l resto?

-La principal estd en la calidad
del servicio que se presta, pues
un cliente de este tipo necesita
que la atencién sea siempre de
primera fila. Cuidamos muche
nuestra imagen en todo mo-
mento, en la publicidad, la dis-
posicién de [a agencia, la ubica-
cidn, ios folletos o los regalos.
Todos los dezalles son impor-
rantes.

—Por esa razén, e precisa un
perfit de franquiciado especial?
~Lo mis importante es su espi-
ritu emprendedor, perque el
resto de cuestiones las aporea la
central a través de un sélide
programa de formacién inicial
y continuada, para la adapta-
cién de toda la red a las nuevas
tecnologias y a jos métodos de
trabajo.

Nieves G.B. :EF




Difusion: 30.000

Audiencia: 75.00¢

Evfranquicia

meta era consolidar-
nos en el sector in-
mobiligrio, y asi ha si-
do", sefala Javier lz-
quierde, guien afiade
gue “se ha apostado
por la venta de vivien-
das para primera y
segunda residencia,
y por trabajar con nu-
merosas empresas
promotoras-cons-
tructoras”™. Durante
los ditimos 12 me-
ses, “la ensefia participd por se-
gundo afio consecutivo en el Saldn
inmobiliario de Andalucia, y ha esta-
to trabajando para ohtener el certi-
ficado de calidad de la Cémara de
Comercio de Madrid, con el objetivo
de dar mas transparencia, claridad
y seriedad a sus clientes”.

Ademds, “el ntimero de opera-
ciones ha aumentado considerable-
mente en el (itimo ano, periodo en
el gue también se ha inaugurado un
centro en Cordaba”,

En la actualidad la cadena esta
desarrcllando una Intranet “me-
diante la cual toda |a red estard co-
nectada en un drea privada, lo que
permitird ofrecer el producto a cual-
quier hora y lugar, asi comao tener
una mayor comunicacién y estar in-
formacdos acerca de l0s eventes re-
tacionados con i segmento inmobi-
liario™.
¥ IDénde busca asociados? Inscrita
en el registro de Franquiciadores de
Andalucia, la cadena prevé la incor-

“Preparamos la
obtencion del
certificado de
calidad de la
Camara de

Madrid”
-

poracion de 1C agencias en un afio,
siempre en poblaciones con un mi-
nimo de 25.000 habitantes y prefe-
rentemente en ia Costa del Soiyen
Aimeria. “A medio plazo pretende-
mos ir a provincias como Ciudad Re-
al, Sevilla, Murcia, Aibacete y C&-
diz", sefiala favier lzguigrdo,

fnencias inmobiliarias |

Eurocasa lzquierde 2.000. El asociado ideal “debe ser
una persona con capacidad para organizar un equipo™,

& Perfil def emprendedor, “E! cand:
dato ideal es ague! que busca, den-
tro del sistema de franguicia, una
férmula de autoempleo que le ofrez-
ca elevada seguridad, solvencia y
competitividad, como es el caso de
Eurocasa lzquierdo 2.000". En este
sentide, “debe ser una persona con
iniciativa, confianza en si misma,
caracter comercial y, al misme tiem-
po, ha de contar con la capacidad
para organizar un equipc de perso-
nas”. Si tiene estas aptitudes, “el
franguiciado de Eurocasa lzquierdo
2.000 podra gestionar perfecta-
mente el negocio”,
B Local. Una franquicia Eurccasa lz-
guierdo 2.000 se puede montar en
un local de planta baja de entre 35
y 60 metros cuadrados, ubicado en
una zona comercial de transito fluk-
do de primer o segundo orden.
E iCudnto cuesta qué? La central co-
bra un derecho de entrada de 7.500
euros, a io que hay que anadir mo-
bifiaric y equipamiento (5.000 eu-
ros), decoracién y rotulacién {3,000
euros), gastos de establecimiento
{2.000 euros), otros gastos comoel
contrato de fa iuz v el alojamiento
durante la formacicn (2,000 euros),
publicidad de lanzamiento {1.000
euros) y unas fianzas cuya cuantia
sa determina en funcién de la loca-
lidad. Ef fondo de manicbra reco-
mendado es de séto 4.000 euros.

En total, el franquiciador caicula
qQue para un espacio de 50 metros
cuadrados se necesitan unos fon-
dos totales aproximados de 24.500
eures o 4 millones de pesetas, ade-
més de obra civil & IVA.

Ef negocio comenzard & operar
con dos personas a tiempo comple-
to, “plantilla que se puede incre- s
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