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LA FRANQUICIA SECTOR A SECTOR: INMOBILIARIO

Mucho mds que ladrillos

Unas cuarenta marcas se
reparten un negocioenel
que prosperar no es tan facil
COmMO en €pocas anteriores.
Ahora el mercado obliga a
las franquicias inmobiliarias
a ampliar sus servicios.

MARIAN LEZAUN. Modrid.
Tecnocasa, Alfa Don
Piso, MC Agencia Inmobiliaria y
Expofinques acaparan las dos terce-
ras partes del total de agencias in-
mobiliarias en régimen de franqui-
cia que existen en Espafia -2.753 es-
tablecimientos-. Estas cinco marcas
son también las que se hacen con
mis de la mitad del negocio, cuya
facturacidn asciende actualmente a
433,54 millones de euros y, en el que
otras marcas como Remax, Look &
Find, Century 21 0 Grupassa acapa-
ran gran parte del pastel. El resto del
negocio se lo reparten las agencias
que operan en el imbito regional.
Con este escenario: ¢Qué opcio-
nes le queda a un inversor interesa-
do en este negocio? Segiin los ex-
pertos, a la hora de seleccionar una
marca u otra, los franquiciados de-
benopu:poraque]!asqu&adem&s
del negocio de intermediaci6n,
offezcan una serie de servicios que
aporten valor. Pese a la saturacién
de negocio, se trata de un sector en
el que'si se opera con profesionali-
dad, las perspectivas siguen siendo
buenas. “Hemos pasado de un mo-
mento de auge a una situacion en la
que Se EMpiczan A CErTar negocios.
Algunas cadenas han crecido dema-
siado ripido, sin tener los recursos
suficientes para atender a la red y
sin dedicar el tiempo necesario a la

En Espafia hay

2.753 establecimientos
inmobiliarios en régimen
de franquicia

seleccion de sus franquiciados”, in-
dica Ignacio Crespo, consultor de la
firma especializada Mundofranqui-
cia Consulting. Por eso, para Crespo
la diversificacién de los servicios o
la especializacién en un nicho de
mercado concreto es la mejor

apuesta: “Lo primero que debe sa-

y saber retenerios es un reto comin a todas las marcas,

Més de treinta negodios a tener en cuenta
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www best—house.com
www.caldevillahogar.es
www.century21.es
www.cbeurope.com

WWW.CONCasa.com.es
www.creditch.com

wwwiiranquidadonplso.com
ber el franql.ucmdo es d{mde se

" s ® % % » w & &

distintas marcas y ver cudntos esta-
blecimientos propios tiene. Yo no
me fio de una ensefia que basa su

Las ultimas en llegar

* WWw.eraspaircom
*www.eurocasaizquierdo.com
*www.expofinques.com

crecimiento en el capital ajeno sin
comprometer el propio™.
Pero, 4a quién va destinado este

Ventajas de operaren red

W Las agencias que pertenecen
ala misma red comparten
las carteras de propiedades
y declientes.

ventajas de operar en red. En segun-
do b:gar “las redes buscamos em-
dores que basen su esquema

negocio? Ahora, el cliente estrella es
¢l duefio de una agencia indepen-
diente en condiciones de valorar las

Las nuevas ensefias que comienzan a operar en el negocio inmobiliario
son el reflejo mismo de las tendendias del mercado: especializacion y

diversificacién, principalmente.

Promoaziona, la firma especializada en gestién inmobiliaria de propiedadies
de nivel medio-medio alto, acaba de anunciar que comenzara a franquiciar
su negocio para impulsar su red nacional de puntos de venta. Los dos
primeros establecmientos de estas caracterfsticas se localizardn en
Madrid, que es su mercado estratégico en este momento. Asl, la compaiifa,
que lleva cuatro afios operando en la comunidad y tiene tres puntos de
venta proplos, pasa a convertirse en franquiclador espedalizado en la
venta de lofts y despachos profesionales. Por otra parte, la ensefia de
servicios profesionales, Credit Services, ha anunciado que a partir de enero
ampliard su oferta con la intermediacién inmobiliaria. De esta forma, los
cuatrocientos establecdimientos con las que cuenta la comparila
—seiscientos para el cierre de este ejerdiclo- anadirdn a su oferta de
servicios financieros y de seguros para empresas y particulares, una amplia

gama de serviclos inmobiliarios.

deupdnmdmmemp}mxnde-
més, sean capaces de sostener dos o
tres puestos de trabajo més”, apunta

Jestis Duque, vicepresidente de Alfa
Inmobiliaria. Para Duque, resulta
necesario un cambio de imagen de
los intermediarios financieros y
ampliar la oferta de servicios.

En este sentido, marcas como In-
cién su modelo de negocia: ala ven-
ta de inmuebles afiade una amplia
gama de productos financieros, ges-
tién inmobiliaria, correduria de se-
guros, obras y reformas. Otras, co-
mo Concasa, han potenciado su fa-
ceta como promotora de viviendas
de obra nueva, lo que se ha converti-
do en la principal fuente de ingresos
tanto para la central como para su
red de franquiciadores. Best House,
sin embargp, ha apostado por la in-
ternacionalizacién como estrategia
empresarial: es la primera marea es-
pafiala del sector en introducirse en
el mercado francés y alemdn,

Comerdales

Otro de los factores que Jos futuros
franquiciadores deben tener en
cuenta es la importancia de dar con
los mejores comerciales. “La activi-
dad comercial es Iabasedem ne-

directo-
ra de consultoria de Tormo & Aso-
ciados. Para Sevillano, la solucién
pasa por minimizar el factor huma-
no dentro del negocio potenciando
factores como la imagen de marcay
otras herramientas de markéting




