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Javier Vazquez Gerente de Palmar Logistica. Complementosparaaves.com

“Latienda online
de referenciasi te
gustan las aves”

Complementosparaaves.com nace en 2014 como una tienda online especia-
lizada en productos, como su nombre indica, para aves. Aunque su escapara-
te incorpora actualmente también productos para otras mascotas, su espe-
cializacion sigue siendo su fuerte. Site gustan las aves, esta es tu tienda.

¢Qué podemos encontrar en
complementosparaaves.com?
Mas de 4000 referencias, de
las que mas de 3000 son pro-
ductos (alimentos, accesorios y
vitaminas) para aves. Desde el
principio nuestro objetivo fue
distribuir en Espafia productos
de marcas muy punteras y muy
bien valorados en Bélgica, Ale-
mania y Holanda, paises de re-
ferencia en el sector de las
aves, que los amantes de estas
mascotas conocian bien pero
no se comercializaban aqui. As{
que creamos nuestra tienda pa-
ra ponerlos a su alcance. Mas
del 70% de nuestra mercancia
proviene de fuera de Espana.

Hoy ofrecen también produc-
tos para otras mascotas...

Si. Nuestros clientes nos de-
mandaban también alimentos
para otras mascotas, asi que
desde 2016 ofrecemos también
articulos para perros, gatos y
roedores, pero siempre como
complemento a nuestra linea

“Estatienda online
ofrece mas de 4000
referencias, de las que
mas de 3000 son
productos para aves”

de negocio principal, que sigue
centrandose en las aves.

¢Su cliente es el particular o
la tienda especializada?

Ambos. Vendemos tanto al
cliente final que tiene su mas-
cota como al profesional con
tienda fisica, y en toda Espafa
y Portugal. En estos afios de
trayectoria hemos comprobado
que muchos de nuestros clien-
tes repiten compra en nuestra
tienda online, por lo que enten-
demos que estamos haciendo
bien nuestro trabajo. Nos he-
mos ganado la confianza del
cliente y creemos que ha sido
gracias a la conjuncién de va-
rios factores: la calidad del pro-
ducto, la puntualidad del servi-
cio y también el hecho de servir
los pedidos de una manera
muy rapida, en 24-48h dentro
el territorio nacional, puesto
que todo el producto de nues-
tro escaparate lo tenemos en
stock. Todo ello, avalado por
nuestro sello de Confianza On-
line.

Ademads, hemos creado un
sistema para que los clientes
puedas dejarnos sus opiniones
en nuestra web y compartir su
experiencia de compra, unas
opiniones que mantenemos en
nuestra pagina, tanto las muy
buenas como aquellas en las

que ha habido alguna inciden-
cia: las valoramos todas y de
todas aprendemos para seguir
mejorando.

¢Esa es la base de la hoja de
ruta a futuro?

Claro. Estamos muy satisfe-
chos del camino recorrido y de
la acogida que estamos tenien-
do por parte de los clientes, pe-
ro siempre hay que pensar cé6-
mo podemos hacerlo mejor. En
2014 empezamos con 5-6 pedi-
dos a la semana y terminamos
el afio 2017 con un total de
8000 pedidos. La hoja de ruta,
por tanto, es la correcta. Para
seguir creciendo, nuestro reto
es iniciar la internacionaliza-
cién de nuestra tienda. Para
ello, hemos conseguido una
subvencién de la Camara de
Comercio de Toledo para ex-
pandirnos en Francia, por lo
que nuestra web en breve ten-
dréa versién en francés(comple-
mentospraaves.com/fr)

C.PA

www.complementosparaaves.com
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Rosa Ortuno CEO OptimumTIC

GDPR:

El nuevo paradigma
en proteccion de datos

De obligada aplicacién a partir del préximo 25 de mayo, el Reglamento General
de Proteccién de Datos de la Unién Europea (GDPR) exige a las empresas una
nueva manera de tratar y proteger los datos orientada a garantizar una mayor
privacidad de los usuarios. Nos lo explica Rosa Ortufio, responsable de Opti-
mumTIC, una asesoria experta en implementacién de medidas tanto en respec-
to a estrategia en ciberseguridad como respecto a la seguridad de los datos.

¢Qué novedades significativas intro-
duce el GDPR al respecto de la LOPD?

Entre las mds importantes, destaca-
ria que el GDPR incorpora nuevos prin-
cipios y derechos para los interesados,
como por ejemplo el derecho de porta-
bilidad, que fomentard, de forma indi-
recta, la competencia entre proveedores
de servicios, ya que permitira que los
usuarios puedan solicitar que se facili-
ten sus datos personales a otros provee-
dores o el derecho de limitacion del tra-
tamiento de datos. Ademads, el GDPR
incorpora mayores requerimientos en
relacién al consentimiento: dejard de

ser valido el consentimiento implicito o
las casillas pre-marcadas, por lo que las
empresas deberan revisar los consenti-
mientos obtenidos para determinar si
deben volver a recabarlos. El GDPR in-
troduce también como figura el Delega-
do de Proteccién de Datos o DPO.

¢Qué sanciones se pueden derivar de
su incumplimiento?

El aumento de las sanciones es otra
de las novedades, pasando a ser de 900-
40.000 € las sanciones leves hasta 10
millones € las graves -o el 2% del volu-
men de negocio anual global del ejerci-

cio financiero anterior-; y las muy gra-
ves, a la cantidad maxima de 20 millo-
nes € -0 4% del volumen de negocio
anual global-. Antes el maximo estaba
en 600.000€.

¢ Qué reto supone para las empresas
su aplicacion el proximo mes de ma-
yo?

El GDPR exigira cambios significati-
vos a las compaiifas, ya que requiere
que cambien su forma de funcionar:
hasta el momento las empresas actua-
ban de forma reactiva pero ahora el
GDPR obliga a actuar de forma proacti-

va, acorde con los datos que se tratan y
los riesgos e impacto en los derechos y
libertades de los usuarios.

¢;Como deben prepararse las compa-
fitas para su cumplimiento?

Alas compaiifas se les exigird que la
privacidad esté desde el inicio, desde el
disefio y por defecto, en todos los proce-
dimientos, adquisicién de productos,
proyectos, etc., por lo que también se re-
querira que todos los departamentos de
las empresas estén implicados.

En este sentido, ;como trabaja Opti-
mumTIC ayudando a sus clientes a
adecuarse a las exigencias del GDPR?
De forma integral, de la mano de un
equipo interno propio técnico, legal y
organizativo, basindonos en el marco
de seguridad establecido por la ISO
27001. A partir de un analisis detallado,
determinamos cudn lejos o cerca estd la
empresa cliente del cumplimiento con

el GDPR. Posteriormente, con el resulta-
do del andlisis GAP y el plan de ruta, se
implementan las medidas conforme a
las caracteristicas de cada organizacion,
teniendo en cuenta que durante la ade-
cuacion sera fundamental la formacién
y concienciacién de todos los emplea-
dos en materia de proteccion de datos y
seguridad.

A diferencia de la LOPD, el GDPR
exige a las compaiifas actualizaciones
constantes e inmediatas de todos los
tratamientos de datos personales.

Son partners de OneTrust, un softwa-
re de gestion de la privacidad... ;Su
propuesta se basa esta herramienta?

Somos PARTNER de varias herra-
mientas, pero a nivel cumplimiento
transversal de Compliance y privaci-
dad, podemos acompafiar nuestros ser-
vicios apoyandonos 100% en esta pla-
taforma, ya que el enfoque del GDPR es
transversal: engloba desde la gestion de
los derechos de los interesados, las DPIA
hasta el escaneo de las paginas web pa-
ra informar sobre las cookies.

OptimumTIC aporta
soluciones integrales
para el cumplimiento de
la GDPR

www.optimumtic.com

Eulalia Flo Directora general de Commvault para Iberia

“Ofrecemos una plataforma tinica para
estionar la informacion, para proteger
os datos, recuperarlos y archivarlos”

El dato se ha convertido en un activo clave, capaz de permitir a las empresas de-
sarrollar nuevos productos y servicios. Commvault, multinacional americana con
veinte afos de experiencia, es experta en el dato, en gestionarlo y protegerlo,
para que las organizaciones puedan aprovechar todo su potencial. Hablamos
con Eulalia Flo, directora general de Commvault para Espafia y Portugal, sobre la

importancia de los datos en la nueva economia digital.

Los datos se estdn multiplicando a un
ritmo demoledor. ; Qué pueden hacer
las empresas para lidiar y aprovechar
esa oleada de informacion?

Hoy en dia, todo gira en torno al da-
to. Es el elemento fundamental para
que las empresas desarrollen nuevas
oportunidades de negocio y para que
las administraciones publicas puedan
estar mas cerca de las demandas de los
ciudadanos. Esto conlleva nuevos retos
para cumplir con la normativa, cada
vez m4s exigente, en proteccién de la
informacién. Por ello, es indispensable
conocer el dato, protegerlo y gestionar-
lo. Es decir, debemos conocer su ubica-
cién, quién accede a los datos, como se
usan o como podemos recuperarlos en
caso de ataque o fallo. Pero también hay

"Hoy solo se usa el 30%
de los datos
almacenados y eso
SuUpoNe una enorme
perdidade
oportunidades”

que saber distinguir la informacion va-
liosa de la que no lo es, ya que tratar to-
dos los datos de la misma forma no se-
ria rentable.

¢Son conscientes las empresas de la

importancia del dato? ;Y las pymes?
Lo son cada vez mas. Sin embargo, y

pese a reconocer su importancia, hoy

solo se usa el 30% de los datos almace-
nados y eso supone una enorme pérdi-
da de oportunidades. Sacarle el maxi-
mo rendimiento al dato es una cuestion
de pura supervivencia, para empresas y
organizaciones de todos los tamafios.

Hablaba de la necesidad de proteger
el dato. ¢ De qué debemos protegerloy
como podemos hacerlo?

Estamos en un momento de gran
complejidad tecnoldgica. La informa-
cién se aloja en sitios muy dispares (nu-
bes publicas, privadas, instalaciones lo-
cales, dispositivos mdviles, etc.) y las
brechas de seguridad son cada vez mas
frecuentes. Aunque la prevencion es
esencial, debemos asumir que estos ata-
ques se van a producir de modo irreme-

diable y; por tanto, hemos de aprender a
gestionarlos. Ante la proliferacion de es-
tas amenazas la clave esta en poder re-
cuperar la informacién y el servicio lo
antes posible.

¢Qué soluciones ofrece Commvault en
este sentido?

Ofrecemos una plataforma unica
para gestionar la informacién, para pro-
teger los datos, recuperarlos, archivar-
losy activarlos. Independientemente de
dénde se aloje este dato o de la estrate-
gia de despliegue del cliente, asegura-
mos el control del ciclo de vida comple-
to de la informacién. En definitiva, ha-
cemos simple la complejidad frente a
los retos de proteccion de la informa-
ci6n, incluyendo la nube, amenazas co-
mo el ransomware, el cumplimiento
normativo, la recuperacién ante desas-
tres o las analiticas.

¢Dichas soluciones tienen en cuenta la
nueva normativa GDPR que entrard
en vigor en mayo?

Por supuesto, para poder cumplir
con la normativa es imprescindible co-
nocer de qué datos personales se dispo-
ne, dénde se encuentran y quién tiene
acceso a ellos. Nuestra plataforma ayu-
da a identificar esos datos para, por
ejemplo, ejercer el derecho al olvido, o
saber qué informacién ha sido compro-
metida en caso de una brecha de seguri-
dad. Los legisladores también han to-
mado consciencia de esta nueva reali-
dad basada en el dato y cada vez van a
ser mas exigentes. Desde Commvault
seguiremos desarrollando nuestras so-
luciones anticipandonos a los cambios
del mercado.

www.commvault.es
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Bernardino Cortijo Director ejecutivo de seguridad y cumplimiento de Grupo COMFICA

“La seguridad y el compliance es el iinico
camino para evitar las imputaciones penales
de los ejecutivos espaiioles”

El ecosistema de la seguridad esta cambiando. Lejos
quedan las empresas de seguridad centradas Unica-
mente en la seguridad fisica y nuevos frentes se ave-
cinan sobre un entorno empresarial que va a tener
que ponerse al dia si no quiere quedarse al margen

delaley.

Entrevistamos a Bernardino Cortijo, director ejecuti-
vo de seguridad y cumplimiento de Grupo COMFI-
CA, que nos explica el avance del sector y sus nuevas

implicaciones.

¢Quién es COMFICA en el entor-
no de la seguridad?

Grupo Comfica es una compa-
fifa dedicada desde hace mas de
25 afios a las telecomunicacio-
nes, la ingenierfa y las instalacio-
nes. En los ultimos afios las acti-
vidades de ingenieria de comuni-
caciones, integracion global y de
robotica se han incrementado, y
actualmente estd en constante
expansién internacional.

Desde 2014 la divisién de se-
guridad de Grupo Comfica es una
apuesta estratégica para la com-
pania. Primero, por necesidad
propia y en segundo lugar por
ofrecer una solucion de valor en
las areas criticas para terceros.

¢Qué nivel de servicio deman-
dan las compaiias?

Hay 4 claves aspectos para en-
tender la seguridad hoy en dia:

1) Estamos inmersos en merca-
dos globales que precisan de
soluciones globales aunque
siempre con una particulari-
dad local. La cercania, proxi-
midad y especializacién es im-
portante.

2) Las amenazas y los riesgos
son constantes y cambiantes.
Se necesita sistemas de seguri-
dad 360°.

3) Las amenazas y los riesgos no
son solo fisicos, sino aun mu-
cho mds virtuales. Un sistema
de seguridad comprende la in-
tegracion de los 2 mundos: fi-
sico y virtual.

4) El cumplimiento normativo,
la proteccién de informacién,
los riesgos ante terceros (ya se-
an clientes o proveedores), las
imputaciones penales... Todo
este entorno precisa de profe-
sionales con experiencia en di-
ferentes campos.

Grupo Comfica esta presente
en 10 paises con mas de 4.500

La proteccion de datos y
cumplimiento normativo
son 2 grandes caballos
de batalla paralos que la
mayoria de las empresas
no estan preparadas

empleados, contando con profe-
sionales de reconocido prestigio
como en la seguridad privada y
publica, ciber seguridad, inteli-
gencia y ciber inteligencia, segu-
ridad fisica, sistemas de seguri-
dad, seguridad legal...

¢Se encuentran preparadas las
empresas espaifolas para el
nuevo marco normativo?

Espafia es un pais de PYMES,
y aqui va a estar la brecha de la
seguridad. Mientras que las
grandes compaifiias, intentan
prepararse para el nuevo entor-
no, la PYME, grande o pequeiia,
ird con algo mas de retraso. En la
mayoria de los casos las grandes
empresas y corporaciones no es-
tan preparadas y se encuentran
en pleno proceso de adaptacion
a la nueva norma, sobre todo te-
niendo en cuenta el precio a pa-
gar si no se lleva a cabo adecua-
damente. Un precio que puede ir
desde jugosas multas sobre la
facturacién hasta imputaciones
penales.

¢Como se entiende desde COM-
FICA la seguridad en la empresa
y en la administracion?

Lo primero, adaptarse a las ne-
cesidades actuales de las empre-
sas. Epoca de cambios tecnoldgi-
cos, negocio digital, utilizacién
del big data, trabajo en cualquier
lugar y solucién a los problemas
que todo esto supone.

Lo segundo es cumplir con la
normativa vigente; COMPLIAN-
CE normativo (penal, blanqueo y
datos personales) y todas las ac-
ciones tecnoldgicas y técnicas
asociadas de ciber seguridad: evi-
tar fraudes, fugas de informa-
cién, accesos remotos, control de
Internet, cloud... con soporte Le-
gal.

La seguridad debe de ser
transversal en las compaiiias,
pues afecta a todas las dreas y ne-
gocios, ademas de ser un elemen-
to fundamental en el cumpli-
miento legal de los consejos de
administracién y los comités de
direccion.

Y a partir de aqui, ofrecer solu-
ciones de valor para su actividad:

- Servicio Asistencia al director
de seguridad.

- Proteccién
criticas.

- Sistemas electrdénicos y espe-
ciales de seguridad.

- Servicio de asistencia en via-
jes.

- Cyberseguridad empresarial e
industrial.

- Cyberinteligencia para la se-
guridad y econdmica, antici-
pandonos a problemas, ame-
nazas, riesgos, ataques o situa-
ciones especiales.

- Servicio de drones e Inhibido-
res, con software adaptado a la
necesidad e integraciones pro-
pias.

- Soluciones de alta tecnologia

infraestructuras

para dispositivos méviles y ac-
cesos remotos.

¢Como puede una empresa po-
ner en marcha un proceso de
SEGURIDAD 360°?
Consideramos vital para una
empresa verificar los limites que
tienen sus estructuras fisicas, infor-
madticas y las comunicaciones, asi
como el estado de su informacién.
Una auditoria de seguridad 360
permite conocer los puntos criticos
y ciegos de la organizacion tanto
en el mundo fisico como virtual.

¢ Qué compaiiias conforman la
oferta de seguridad de Grupo
Comfica?

Para poder abordar con sol-
vencia este tipo de proyectos
Grupo Comfica desarrolla una es-
trategia de compras y fusiones
llevandole a adquirir empresas
como ASTRA Sistemas, ASTRA
Seguridad, y ha participado o es-
tablecido acuerdos estratégicos
con empresas muy especializadas
como idInteligencia, asi como
una veintena de acuerdos mas,
relacionados con despacho de
abogados, sistemas electrdnicos,
hacking ético, seguridad indus-
trial, almacenamiento cloud, ci-
frados y sistemas blindados y
electrénica, entre otros. Y, por su-
puesto, el personal interno cuali-
ficado entre los mas de 4.500 em-
pleados del Grupo Comfica.

Las multas y sanciones
seiransucediendoalo
largo de los proximos
afnos

Espafia ya cuenta con
antecedentes de cierres
patronales de
companias

¢Qué aportan los servicios de
Inteligencia a la Seguridad?

Los servicios de inteligencia
econdmica y de cyberinteligencia
son una capa mas de informacion
en el area de la seguridad que nos
pueden alertar y proteger de cier-
tas amenazas y riesgos. Nuestro
servicio de monitoring 360° vie-
ne a complementar nuestros ser-
vicios de Seguridad permitiendo
disponer de informacidn 1til para
la toma de decisiones en diferen-
tes ambitos que van desde las
amenazas cibernéticas, a riesgos
corporativos, procesos de inter-
nacionalizacidn, ... y otros tantos
muy especificos como la vigilan-
cia competitiva o la vigilancia de
patentes y marcas.
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Patricia Gomez Santacruz Directora Comercial de Intralinks para Espafia y Portugal

“Intralinks es la plataforma de referencia de
los profesionales del sector de M&A en Espaiia”

Intralinks es un destacado proveedor de tecnologia fi-
nanciera para la banca mundial y las operaciones corpo-
rativas. Como pioneros en soluciones de Data Room
Virtual (VDR), su tecnologia protege el flujo de informa-
cién y permite a sus clientes trabajar con mayor produc-
tividad y total tranquilidad. Nos explica Patricia Gomez,
responsable de la oficina de Intralinks en Madrid

¢Como ha evolucionado Intralinks
desde su origen?

Al inicio, Intralinks se centrd en los
mercados de deuda, desde entonces,
los diferentes usos de nuestra tecnolo-
gia se han ampliado hasta incluir nu-
merosas actividades de mision critica,
especialmente Due Diligence para
operaciones de M&A. En nuestra ofi-
cina de Madrid llevamos mds de 10
afios trabajando con el 95 % de las
empresas del IBEX-35 activas en ope-
raciones de compra-venta. Intralinks
es actualmente la plataforma de refe-
rencia de los profesionales del sector
de M&A en Espafia.

¢ Qué ventajas aportan sus solucio-
nes? ;A qué clientes se dirigen?

Intralinks suele trabajar con profe-
sionales de Desarrollo Corporativo,
asesores de M&A e inversiones alter-
nativas. Intralinks facilita las decisio-
nes empresariales mas estratégicas c-
mo operaciones de fusiones y adquisi-
ciones, salidas a bolsa, ampliaciones
de capital o venta de carteras de deu-
da. Nuestras soluciones optimizan las
operaciones, reducen el riesgo, mejo-
ran la experiencia del cliente y aumen-
tan la visibilidad. Nos hemos ganado
la confianza de més del 99 % de la lis-
ta Fortune 1000 y hemos ejecutado
transacciones que superan los 34,7 bi-
llones de USD en nuestra plataforma.

¢£Qué ventajas ofrecen respecto a
otros proveedores de VDR?

Intralinks es pionera en Data Ro-
om Virtuales y tiene un historial pro-
bado de seguridad y éxito gestionan-
do unas 7.000 transacciones al afio.
Somos un lider demostrado en el am-
bito de la tecnologia financiera invir-
tiendo constantemente en nuestros
productos y servicios para asegurar-
nos de que nuestra plataforma siga
siendo la mds rdpida e intuitiva del
mercado.

Desde el punto de vista de la sobe-
ranfa y la seguridad de los datos, he-
mos situado estratégicamente nues-
tros servidores en geografias donde el
control de los datos y la proteccién de
los mismos es un tema critico como

sucede en Europa, América y Austra-
lia. Nuestra plataforma es totalmente
auditable y en cumplimiento con las
normativas vigentes, proveemos a
nuestros clientes de diferentes tipos
de informes incluyendo los informes
de registro de auditoria, de seguridad
y cumplimiento. Intralinks dispone de
las principales certificaciones de segu-
ridad mads estrictas en todo el mundo
incluyendo ISO/IEC 27001 y SOC 2.
La confidencialidad y la seguridad de
la informacién son los componentes
principales de nuestra oferta de valor,
asi como las nuevas regulaciones EU’s
General Data Protection Regulation
(GDPR) y la EU-US Privacy que desta-

can nuestra experiencia y nuestra ca-
pacidad de ayudar a los clientes al
cumplimiento de las mismas.

Los clientes de Intralinks disponen
de un magnifico servicio al cliente y
asistencia local en sus transacciones;
la mayor comunidad de expertos en
proyectos estratégicos; configuracion
rdpida de VDR con herramientas de
carga masiva como Intralinks Desig-
ner; Due Diligence mas rapidas con
tecnologia de Inteligencia Artificial in-
tegrada; médulo de preguntas y res-
puestas avanzadas y gestion de per-
misos sobre formatos de archivos nati-
vos sin necesidad de instalacién de
software adicional; la plataforma de
VDR mads segura con mas de 1.200
pruebas de penetracién y auditorias
de clientes superadas.

¢Como se traduce esto en cifras?
Llevamos 21 afios de experiencia
asistiendo a los sectores mas exigentes
y estrictos con la proteccion de la infor-
macién; hemos realizado operaciones
corporativas estratégicas y transaccio-
nes en el mercado de capitales que su-
peran los 34 billones de USD; somos
responsables de mds de 1 de cada 2
USD de capital levantado a nivel mun-
dial; contamos mas de 280 auditorias
solicitadas por los clientes sobre nues-
tros centros de datos, codigos fuente,
procesos y personal de Intralinks.

www.intralinks.com

Felipe Menal Pantea Digital Signage

“El futuro de la carteleria digital
es laintegracion de tecnologias”

La carteleria digital es una de las principales tendencias
en digitalizacién, segun el informe Top Tendencias Di-
gital 2018 de IAB Spain. El proceso de digitalizacién en
las empresas estd dando un paso més para digitalizar
también el espacio fisico del negocio. El equipo huma-
no que forma Pantea es experto en potenciar las ven-
tajas que aporta este canal de comunicacién en auge.

Aunque la carteleria digital no es
nueva, si es una tendencia cre-
ciente. ;Qué ventajas ofrece a las
empresas?

Ofrece contenidos publicitarios
de cambio inmediato a través de un
sistema centralizado y remoto, ca-
paz de mostrar contenidos simulta-
neos en diferentes sedes o franqui-
cias. También consigue importantes
ahorros en costes de impresion,
aunque la carteleria digital no tiene
por qué ser sustitutiva de la conven-
cional, pueden complementarse.

La carteleria digital puede ser
implementada en cualquier tipo

negocio que disponga de un espa-
cio fisico: desde una tienda o res-
taurante situado a pie de calle, has-
ta las instalaciones corporativas de
una empresa de cualquier sector y
volumen de negocio. Es, de hecho,
una herramienta de marketing que
se esta convirtiendo en un estandar
ya que, una vez la empresa ha desa-
rrollado su digitalizacién en el
mundo online, el siguiente paso es
digitalizar sus espacios fisicos.

¢Cudl es el principal valor distin-
tivo de Pantea como proveedor de
soluciones de carteleria digital?

Ofrecemos sistemas completos
llave en mano que combinan soft-
ware, hardware y contenidos. Auna-
mos las funciones de agencia tecno-
légica y agencia creativa para crear
campanas publicitarias integrales y
hechas a medida. Es decir, a parte de
ofrecer el desarrollo e implantacién
del producto tecnoldgico, funciona-
mos también como agencia de mar-
keting y publicidad enfocada a este
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canal. Ademas, ofrecemos un servi-
cio continuado de acompafiamiento
al cliente, tanto a nivel técnico como
de contenidos.

¢Cudles son las fases que siguen al
implantar un sistema de cartele-
ria digital?

Realizamos una primera fase de
consultoria y redactamos un informe
técnico de posibilidades. En este in-

forme detallado, se recomienda un
tipo de solucion u otra dependiendo
del espacio fisico disponible en cuan-
to a metros cuadrados, ubicacién,
afluencia de ptblico, etc. Una vez to-
mada la decisién sobre el hardware a
utilizar entre una amplia variedad de
displays, en paralelo, se desarrolla la
parte de contenidos: a través de un
briefing damos forma a la campana
de publicidad, enmarcada dentro de
un plan de comunicacion anual. Una
vez lanzado el plan de contenidos,
que el cliente puede controlar a tra-
vés de un aplicativo software en re-
moto, se realiza el seguimiento de la
campafla para extraer resultados.

Como canal de comunicacion en
constante evolucion. ¢ Cudles se-
rdn los proximos pasos?

Se trata de un canal muy abierto
que puede tener nexos con otras
tecnologias como, por ejemplo, la
realidad virtual y realidad aumen-
tada. Existen muchas posibilidades
de desarrollo. Desde Pantea hemos
creado un software propio que nos
permite integrar esta solucion con
otras tecnologias o soluciones. Sin
duda, el futuro pasa por la integra-
cion de diferentes tecnologias.

www.pantea.es
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I3s apuesta por los beneficios de SAP Business ByDesign

“Las mejores alternativas para las
pequeiias y medianas empresas
pasan por una solucion Cloud”

“Es un error apostar por soluciones demasiado caras y complejas, que no res-
ponden a las necesidades de la pyme”, sostiene su Director General, Andoni

Aranzamendi

Desde I3S, con una trayec-
toria de 20 afios como part-
ner de soluciones SAP y una
importante apuesta tanto en
S4HANA como ByDesign pa-
ra entorno Cloud; observa-
mos una tendencia imparable
hacia la inversién en solucio-
nes que aunan capacidades
funcionales con estrategias
que reduzcan notablemente
los tiempos y esfuerzos para
su puesta en marcha.

Hay dos factores clave: en
primer lugar, estandarizar y
mejorar procesos utilizando
las mejores practicas por sector y acti-
vidad, y en segundo lugar, proporcio-
nando accesibilidad a los sistemas sin
incrementar el coste de propiedad.

Soluciones como Business ByDe-
sign, incorporan procesos de negocio

BT o

¢Cudles son los principales
retos a los que se enfrentan
las Pymes debido a los cam-
bios tecnoldgicos?

Hoy en dia, las pequefias
y medianas empresas deben
enfrentarse a multitud de re-
tos. Uno de los mds impor-
tantes es la eleccién y mante-
nimiento del Sistema de Ges-
tion Empresarial, sobre el
que pivotard su crecimiento
y desarrollo. Debido al gran
abanico de posibilidades

Andoni Aranzamendi

contrastados en entorno Cloud. Esta
estrategia permite al cliente centrarse
en su negocio, evitdndole esfuerzos y
costes internos de soporte del sistema
a cambio de disponibilidad y actuali-
zacién continua.

existentes en el mercado y el
tiempo limitado del que dis-
ponen estas compafias para su anali-
sis, la decisién final no siempre es la
correcta.

Esto provoca que se embarquen
en implantaciones de larga duracién,
con grandes inversiones iniciales, no

solo derivadas del proyecto de im-
plantacién, sino también de la com-
pra de las instalaciones IT.

Ademds, las pequefias y medianas
empresas se encuentran con los cos-
tes posteriores a su implantacion;
ocasionados por el mantenimiento de
equipos y sistemas; asi como cambios
legislativos, o de versiones para los
que se requiere de adaptaciones espe-
cificas. Esto deriva en soluciones que
no atacan directamente las necesida-
des de la empresa.

¢ Qué provoca esta incorrecta elec-
cion del sistema de gestion?

En la mayoria de los casos, obser-
vamos que las empresas optan por la
instalacion de herramientas dema-
siado complejas a las que no se les
saca provecho. Dificultando la ges-
tién de los procesos empresariales,
haciéndolos menos agiles y perdien-
do gran potencial de datos para la to-
ma de decisiones.

Ademas, esta complejidad ralen-
tiza o incluso frena estrategias de
crecimiento y expansion, con la con-
siguiente la pérdida de oportunida-
des.En definitiva, suman preocupa-
ciones a la compania, haciendo que
inviertan tiempo en actividades se-
cundarias que no generan valor, y
dificultando que se centren en su
negocio.

¢Cudl veis desde I3S como alterna-
tiva optima para este tipo de em-
presas?

Cada compafiia es uUnica, tiene
problemadticas concretas y requiere
de soluciones especificas. Desde 13S
vemos claramente que las mejores
alternativas para pequefias y media-
nas empresas pasan por una solu-
cién Cloud.

Una solucién Saa$, en la que la
compafiia pueda olvidarse de todo lo
relativo a sistemas, cambios legislati-
vos, desarrollos y seguridad. Pasando
a centrarse en lo que realmente le in-
teresa, su negocio.

Ademas, estas soluciones requie-
ren de menores tiempos de implanta-
cion, lo que facilita el apoyo a las es-
trategias de crecimiento, reforzando
su expansion internacional.

“Una solucion Saas,
como Business
ByDesign, permite ala
compafiia centrarse en
loimportante: su
negocio”

www.i3s.es

Gernot Sagl CEO de Snom Technology

"Veo a Espainta como un
adoptante de la telefonia IP”

Fundada en 1997, Snom Technology GmbH es pionera en el sector VoIP. Lanzé el
primer teléfono IP en 2001 y lleva trabajando en Espaiia desde hace mas de diez
afos. Su catélogo de productos cubre hoy un gran espectro de necesidades comu-
nicativas de negocio de los call center, las salas de conferencia y la gestion ejecuti-
va. Disenadas en Alemania, las soluciones de Snom IP son una eleccidn excelente
para mercados verticales, como la sanidad y educacién, que busquen soluciones
especializadas en las comunicaciones de negocios, loT y tecnologias inteligentes.

En 2017 la sede espafiola de
Snom doblé su volumen de nego-
cios en comparacion con el aio
anterior ;Cudl es la razon de este
hecho?

Si, aumento general extraordi-
nario del 133% comparado con
2016. La razdén de nuestro éxito ha
sido muy sencilla: hemos estado
trabajando duro para fortalecer la
presencia de Snom en Espafia, ofre-
ciendo a nuestra red de asociados el
mejor apoyo posible. Esta es la base
de nuestra estrategia para conver-
tirnos en el primer fabricante de te-
lefonia IP de Espafia.

“Nuestro objetivo es
convertirnos en el
principal fabricante de
teléfonos IP de Espafia”

¢Diria que la tecnologia IP estd
ampliando su penetracion en el
segmento de negocio espaiiol?

Si, y no solo en Espaiia, sino en
todas partes. Se ha tardado més de
lo que algunos expertos habian pre-
visto, pero el negocio de la tecnolo-
gia IP ahora estd siendo identifica-
do como el futuro de las comunica-

ciones y Espafia ha demostrado ser
uno de los adoptantes mas rapidos
de esta tecnologia. El crecimiento
en telefonia IP en Espafia puede
atribuirse, por una parte, a los aho-
rros a largo plazo que pueden adap-
tarse a pequefios presupuestos; v,
por otro,al amplio espectro de fun-
cionalidad y flexibilidad en la con-
vergencia de voz y datos en compa-
racion con la infraestructura clasi-
ca. La disponibilidad en continuo
crecimiento de los proveedores de
trunk SIP y plataformas nube hace
que la decisién de cambiar a la tele-
fonia IP sea mas facil para los nego-
cios, especialmente cuando los cos-

tes mensuales son mucho mas ba-
jos que con el PBX tradicional.

¢ Qué catdlogo de productos ofrece
Snom en Espafia actualmente?

Ya hemos lanzado varios nuevos
productos durante 2018, lo que es
un claro indicador de nuestra estra-
tegia de ofrecer una seleccion ex-
haustiva de dispositivos de telefo-
nia IP. Y nuestro catdlogo seguira
amplidndose durante el resto del
afo. Los ultimos lanzamientos in-
cluyen una solucién versatil de con-
ferencia telefénica, el Snom C520-
WiMi, que incluye micréfonos
DECT inaldmbricos y una calidad
de audio excelente; el Snom D785,
un teléfono IP de sobremesa ejecu-
tiva que presenta una gran varie-
dad de caracteristicas tinicas enfo-
cadas a usuario; y el Snom D120,

teléfono de sobremesa con nivel de
entrada a un precio muy competiti-
vo. El catdlogo de productos Snom
incluye teléfonos de sobremesa, te-
lefonia mévil DECT, accesorios y
dispositivos para conferencias, que
podrian escalarse desde la pequefia
empresa hasta los despliegues mas
grandes y complejos.

¢ Qué estrategia planea seguir la
empresa en nuestro pais en el fu-
turo?

Acabamos de abrir la sucursal
de Snom en Madrid, proporcionan-
do a los socios y clientes de Espafia
una ubicacién central dedicada. Es-
to forma parte de nuestra estrate-
gia general para ofrecer apoyo lo-
cal, combinado con un generoso
programa de socios para nuestros
distribuidores y comerciantes al por
menor. Nuestro objetivo es llegar a
ser el principal fabricante de teléfo-
nos IP de Espana, y demostrar que
somos serios y queremos dar a
nuestros socios todos los productos,
apoyos e incentivos que deseen.

sNom

www.snom.com
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Ricardo Miguel Sousa Administrador de Century 21 lberia

"“Trabajamos para cambiar
el paradigma que sieg]r.re ha
ili

regido el sectorinmo

ario”

Century 21 es una compaiia de origen norteamericano especializada en el sec-
tor inmobiliario. Para conocer con mas detalle cuél es su filosofia de trabajo, ha-
blamos con Ricardo Miguel Sousa, Administrador de la empresa en Espaiia.

¢Cudles son los origenes de Century
21?

La compafifa nacié en 1971 en Cali-
fornia y pronto se diferencio del resto de
actores del sector por su modelo propio:
fue la primera inmobiliaria que apostd
por sistematizar su método de trabajo y
por trabajar tinicamente mediante fran-
quicias. El éxito de Century 21 fue gran-
de y pronto comenzd a extenderse, pri-
mero a Canada, luego a Japon, Asia y
Oceania y finalmente a Europa: Fran-
cia, Bélgica, Portugal y, desde 2010,
también en Espafia.

¢En qué zonas del pais estdn presen-
tes?

Comenzamos nuestra actividad en
Catalunya por varios motivos. El prime-
ro de ellos es que vimos que fue la pri-

mera zona del pais que dio sintomas de
recuperacion de una crisis que fue muy
dura; el segundo, porque percibimos
que crecia la demanda internacional en
la zona. Ademas, poco a poco fue regla-
mentandose el sector (seguros, registro
de agentes inmobiliarios, etc.) y crei-
mos que nuestro enfoque podia abrirse
camino. Hoy tenemos planes de expan-
sién también fuera de Catalunya, sobre
todo en la Comunidad de Madrid, la
Costa Blanca y la Costa del Sol.

¢Cudl es ese enfoque del que habla?
En los afos de bonanza, el sector in-
mobiliario estaba centrado en realizar
muchas operaciones, olvidando con fre-
cuencia al verdadero protagonista: el
consumidor. Nosotros no nos dirigimos
al inversor, sino sobre todo a la persona

que busca una casa para vivir y realizara
la que seguramente sera la mayor inver-
sién de su vida. Por eso toda nuestra es-
trategia esta enfocada en las personas.

¢Como se controla esa filosofia en un
modelo 100% franquiciado?

Cuando hablo de personas no me re-
fiero solamente al consumidor, sino
también a los colaboradores de Century
21. Buscamos un perfil distinto al habi-
tual donde convivan el componente
técnico (arquitectos, ingenieros, etc.)
con una mentalidad de servicio al clien-
te. Nos dirigimos a un segmento medio
y medio-alto, de manera que debemos
ser capaces de ofrecer valor afiadido y
ayudar a cambiar el paradigma que tra-
dicionalmente ha regido el sector inmo-
biliario. Para ello tenemos la experien-

cia de formar parte de un grupo con
presencia en mas de 78 paises de todo
el mundo, algo que nos enriquece tam-
bién a nivel formativo.

¢Qué perfil de franquiciado busca
Century 21?

No buscamos un perfil comercial
puro, sino mas bien un perfil empresa-
rial. Queremos que quien forme parte
de Century 21 lo haga sintiendo que
estd creando un proyecto y una estruc-
tura profesional que pueda ayudar a
servir al mercado, a los accionistas, a
los directivos y a sus colaboradores. A
partir de ahi, nos basamos en seis pila-
res para ayudarle a que ese proyecto
tenga éxito: la gestion territorial, la for-
macién inicial y continuada, el apoyo
constante, el plan de comunicacién, la

tecnologia y, sobre todo, la capacidad
de involucrar al franquiciado en la to-
ma de decisiones de la empresa. Ellos
son quienes pulsan el dia a dia del pt-
blico y escuchamos atentamente sus
propuestas para mejorar.

¢Cudles son los retos de futuro de Cen-
tury 21?

Como le decfa, estamos en pleno
proceso de expansion en varias zonas
de Espafia. La intencién es cerrar 2018
con mas de 100 oficinas y 1.500 agen-
tes y en un plazo de entre 5 y 8 aflos,
alcanzar las 400 oficinas y los 8.000
agentes.

www.century21.es

Sr. Israel Macia Director de Expansion de Indoorwall

“Un centro Indoorwall puede
ser rentable desde el primer dia"

Indoorwall se ha convertido en la franquicia de centros deportivos de escalada
mas grande de Espafia y la segunda del mundo. Sus salas estan repartidas por
toda la geografia espaiola y contindian expandiéndose a través de su modelo de
franquicias. Ofrecen la oportunidad de tener un negocio propio, rentable y sos-
tenible con una rentabilidad altisima, ya sea para perfiles de autoempleo o inver-

sores.

¢Qué ofrece Indoorwall como modelo
de franquicia innovador?

Es un negocio que esta evolucionan-
do mucho, de hecho, se encuentra en
plena fase de expansion. Trabajar con la
mejor marca de rocédromo de todo el
mundo nos permite poder avanzar a
pasos de gigantes e innovar constante-
mente. También es fundamental traba-
jar con gente profesional, con muchas
ganas y apasionada por el mundo de la
escalada. Ademas, en este proyecto
contamos con grandes escaladores co-
mo Berta Martin, Ramén Julidn, Maria
Benach y técnicos profesionales como
David Macia.

¢Cudntos centros tienen abiertos has-
ta la fecha?
En la actualidad Indoorwall tiene

ocho centros abiertos y en funciona-
miento: El Clot, Hospitalet y Granollers,
en Barcelona ciudad y provincia; Gri-
fion y Leganés, en la Comunidad de
Madrid, y Santiago de Compostela, Ali-
cante y Gran Canaria en el
resto del pais. Ademas, en
estos momentos, el centro
de Indoorwall Vic estd en
construccion y su apertura
estd prevista para medianos
del mes de junio.

¢Hablamos de una fran-
quicia destinada a inver-
sores 0 mds bien a un per-
fil de autoempleo?
Indoorwall presenta dos
modelos de franquicia: uno
orientado mds al autoem-

pleo, en el que se requieren inversiones
pequefias, y otro modelo dirigido hacia
inversores o grandes inversores.

Hasta ahora hemos trabajado mas
con el primer modelo, pero ahora es-

tamos creciendo a gran velocidad, te-
nemos una expansion importante y
estamos trabajando ya con grandes in-
versores.

¢Qué rentabilidades podemos obtener
dentro de los tres primeros afios?

A partir de 200.000 euros ya pode-
mos hablar de montar un centro con
nuestra franquicia, que normalmente
es de autoempleo. Actualmente la ren-
tabilidad estd entorno al 40 % ya desde
el primer afio. Indoorwall, como fran-
quicia, forma, asesora e informa a sus
franquiciados. En definitiva, les ofrece-
mos todo lo necesario para poder renta-
bilizar el centro desde el primer dia.

¢Cudles son los requisitos que hay que
cumplir para poder abrir una fran-
quicia Indoorwall?

Desde Indoorwall llevamos a cabo
un estudio de mercado en el
que se analiza la poblacién,
situacion y todo lo necesa-
rio para poder funcionar sin
problema. A partir de aqui,
miraremos dénde situar
exactamente el centro, sus
dimensiones, etc. para que
todo esté en plenas condi-
ciones. El local para alber-
gar un centro Indoorwall
tiene que tener un minimo
de 6 metros de altura y una
superficie de 500 metros
cuadrados.

éQué es Indoorwall?

Indorwall nacié en el afio 1998 ba-
jo el nombre de Mcplaf, con el fin
de apoyar a jovenes escaladores
que querian evolucionar y promo-
cionarse en el mundo de la escala-
da de competicion.

Hoy por hoy, en Indoorwall ade-
mas de poder entrenar, se impar-
ten cursos de iniciacion para adul-
tos, ofrecen escuela de escalada
para nifios, actividades grupales,
celebraciones de cumpleafios y
distintos campamentos durante
todo el afio. Centros hechos por
amantes de la escalada para los
cada vez mas numerosos enamo-
rados de este deporte.

¢En qué ciudades o zonas del pais pre-
tenden expandir el negocio en el cor-
to-medio plazo?

En algunas zonas ya se estd movien-
do el tema, la expansioén va, cdmo he
dicho antes, a gran velocidad, y es por
esto por lo que hay varios frentes abier-
tos. La intencién es abrir mercado en
Gijén, Zaragoza, Valencia, Sevilla e Is-
las Baleares. Y en Catalufia, esta previs-
to uno de los centros privados mas
grandes de Furopa.

www.indoorwall.com
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Sr. Idili Lizcano Maestro perfumista y fundador de Algvimia

“La experiencia Algvimiava
mucho mas alla de los productos”

El bienestar fisico y mental basado en el equilibrio, la armonia
yla espiritualidad son para la firma Algvimia, aspectos funda-
mentales para lograr una belleza deslumbrante. Son expertos
en alta cosmetica 100 % ecologica y natural, pero ademas de
cosmetica, ofrecen a sus clientes un completo servicio de cui-
dado fisico y espiritual. Si comparte esta forma de entender la
bellezaylavida, esta es la franquicia que estaba buscando.

Después de tres décadas de traba-
jo, ¢qué permanece inalterable en
Alqvimia desde sus comienzos co-
mo maestro perfumista?

El espiritu de su creacién. La
belleza natural es el reflejo de un
bienestar basado en el equilibrio
de la persona, y éste solo puede
concebirse de una forma holistica.
En Algvimia somos conscientes de
este concepto de belleza, conside-
rado ahora como innovador. En-
tendemos la belleza de forma com-
pleta, como una transformacién
integral basada en la salud y el bie-
nestar, en la busqueda y encuentro
de un equilibrio, armonia y espiri-
tualidad, que trascienden y se re-

flejan en la belleza exterior de las
personas.

Utilizan materias primas ecologi-
cas y 100% naturales, ;qué dife-
rentes gamas de productos formu-
lan y comercializan?

En Alqvimia hemos creado una
amplia gama de productos cosméti-
cos totalmente naturales de alta ca-
lidad, Unicos por su capacidad
transformadora. Son tratamientos
integrales que, por sus propieda-
des, proporcionan beneficios en
tres dimensiones: fisica, energética
y espiritual.

Los productos Algvimia son
combinaciones tnicas de edicién li-

mitada con gamas faciales (Eternal
Youth o Essentially Beautiful), cor-
porales (Silueta, Relajacién, Reina
de Egipto, etc.), aceites esenciales,
nutricosmética o formulaciones es-
peciales como Sensuality o Seducti-
ve que potencian la sensualidad de
la mujer o del hombre.

Pero ademds de beneficiarnos de
las ventajas que nos aportan los
productos de Alqvimia, también
podemos disfrutar de tratamien-
tos estéticos o alojarnos en un ho-
tel-spa...

Exacto, la experiencia que pro-
porciona Algvimia va mucho mas
alld de los productos. De hecho,

nos gusta llamar a nuestras tien-
das, templos de belleza. Estos tem-
plos se basan en cuatro pilares de
negocio: venta retail; rituales de
spa y tratamientos de belleza; ci-
clos de talleres enfocados a la ar-
monizacién y equilibrio de la ener-
gia femenina, y Woman’s Health,
programa de salud que, de la mano
de prestigiosas terapeutas, propo-
ne mejorar la salud de las mujeres
a través de la prevencién y el equi-
librio hormonal.

cY para abrir una franquicia de
Alqvimia? ¢Cudles son los requisi-
tos y condiciones?

Invitamos a personas emprende-

doras, que vibren con los valores y
atributos de Alqvimia, a unirse a un
modelo de negocio que permite un
desarrollo personal y profesional
profundo. Es necesario sentir pa-
sién por crecer junto a una marca
que trabaja bajo los canones del
nuevo paradigma empresarial y
que esta en continuo desarrollo.

En cuanto a los requisitos, es de
suma importancia contar con un lo-
cal ubicado en primera linea co-
mercial, en ciudades con mas de
80.000 habitantes. Alqvimia apoya
a sus franquiciados en el estudio de
viabilidad de su proyecto y les
acompaia en la obtencion de los
recursos necesarios para poder rea-
lizar la inversién inicial.

¢Qué prevision de crecimiento
manejan para los proximos dos
afios?

Nuestro plan de expansion
apunta a la apertura de diez nuevas
franquicias a nivel nacional, asi co-
mo a la implantacién internacional
de las franquicias a partir de 2019.

www.algvimia.com

¢ Tienes buen olfato
para los negocios?

Irvierbe en un seclor cada ver mis consolidado y con gran crecimiento.

Ofrecemos:

= La major franquicia del sector en nutricidn canina y felina.
- Huevo concepto de negocio y marca: EL ASESOR MUTRICIOMAL.

- Ayuda en la bisqueda de localizacion con negociacidn directa.

- Agistencia y supervision pre ¥ post aperiura,

= Formachkon continua e inversion constante en Marketing v comunicacidn,

Inversion desde 45.0004€ (INVA Incluida)

Buscamos & emprendedores gue rednan en su parfll estos tres ingredientes:
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Inversion & Franquicias

Elias Diaz Gerente de Nails Factory

"Esperamos cerrar 2018 con mas de 165
franquicias en funcionamiento”

Nails Factory es la prime-
ra franquicia de cuidado
y belleza de las unas en
Espafia. Con alrededor
de 150 centros en funcio-
namiento, contintan cre-
ciendo en todo el pais.
De hecho, la red franqui-
ciada se encuentra en
proceso de expansion y
abierta a la incorporacion
de nuevos franquiciados
que, por una inversion
inicial de 22.900 euros,
quieran sumarse a este
proyecto de éxito que ha
logrado consolidarse pe-
se ala crisis.

Desde que Nails Factory naciera en
2005, no ha parado de crecer. ;Qué
les impulso a crear este proyecto y co-
mo han logrado liderar el mercado?

La idea parti6 de nuestra directora
general, Yolanda Beltrdn, que ya con-
taba con un amplio conocimiento en
tratamientos de manicura y pedicura’y
que, con ocasion de una serie de viajes
por Europa, comprobd que el formato,
de stand o quiosco estaban muy exten-
didos en zonas de paso situadas en es-
taciones ferroviarias, aeropuertso y
centros comerciales de las ciudades.
En Espafia, claro est4, existian estable-
cimientos de belleza que ofrecian ser-
vicios de manicura y pedicura, pero no
existia un establecimiento dedicado en
exclusiva a ofrecer estos servicios de
forma profesional. Por tanto, busca-
mos cubrir esta necesidad del mercado
y, en un breve espacio de tiempo, se
abrieron cinco espacios en diferentes
centros comerciales de la Comunidad
de Madrid.

El crecimiento posterior vino im-
pulsado por la propia demanda. Mu-
chos clientes nos demandaban la aper-
tura de estos espacios a modo de fran-
quicias, por lo que comenzamos a fran-
quiciar a través de un formato con el
que estandarizamos al maximo posible
los distintos conceptos del negocio.
Hoy por hoy, Nails Factory es la red
franquiciada lider en este sector del
mercado.

Hasta la fecha, ;cudntas franquicias
estdn en funcionamiento?

En la actualidad tenemos 145 cen-
tros operativos, pero hay siete mas en
proceso de apertura, por lo que a fina-
les del mes de abril tendremos 152 es-

tablecimientos en funcionamiento. Es-

tamos satisfechos por superar la barre-
ra de los 150 espacios, lo que marca
otro hito importante en la empresa.

Nails Factory se encuentra en pleno
proceso de expansion a través de su
modelo de franquicias. ¢ Qué condi-
ciones ventajosas ofrecen a los posi-
bles franquiciados?

Contamos con una inversion baja,
lo que los expertos llamarian low cost.
Estamos hablando de una inversién
inicial de 22.900 euros + IVA. Con esta
baja inversion el franquiciado accede
tanto a un negocio como, en muchos
casos, también a un puesto de trabajo.

¢ Qué diferentes conceptos de fran-
quicia estdn ofreciendo?

Trabajamos tres conceptos diferen-
tes. Por un lado, tenemos el stand ubi-
cado en zonas especificas de los cen-
tros comerciales. En segundo lugar,
disponemos del local dentro del centro
comercial y, por ultimo, el local situado

apie de calle. Estamos potenciando los
tres por igual.

¢Buscan un perfil de autoempleo o
inversor?

Ambos perfiles obtienen buenos re-
sultados. Tenemos franquiciados en
autoempleo, pero también inversores
que gestionan uno o varios centros. De
hecho, mas del 60% de nuestra red es-
td integrada por multi franquiciados,
ya que algunos de nuestros franquicia-
dos inversores gestionan mds de un
punto de venta Nails Factory (en algin
caso hasta siete). También vemos co-
mo muchos franquiciados de autoem-
pleo van potenciando con el tiempo las
funciones de direccién empresarial,
asumiendo la gestién de varios cen-
tros.

¢En qué zonas del territorio nacional
estdn mds interesados?

La red Nails Factory se extiende por
toda la geografia espafiola, con marca-
da presencia en zonas como la Comu-
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"Somos la primera
franquicia de ufias en
Espafia”

“Nails Factory es un
concepto de éxitoy ha
llegado a ser un referente
dentro de su sector”

nidad de Madrid o Andalucia. Por ello,
nuestros objetivos de expansion a cor-
to y medio plazo pasan por reforzar
nuestra presencia en algunas zonas del
pais en las que no estamos tan implan-
tados, como Castilla y Le6n, Catalufia,
Canarias o Baleares. En este sentido, es
importante destacar que ofrecemos,
por contrato, exclusividad por zona; el
franquiciado no tendra mds centros
Nails Factory en su area de influencia
salvo que los abra él.

¢Cudl seria el plazo de amortizacion
de la inversion inicial?

Realizamos un plan de amortiza-
cién para los cinco afios que dura el
contrato, en el que destinamos una pe-
quefia parte de los ingresos mensuales
del franquiciado (265 euros al mes) a
amortizar la inversion. Al finalizar el
contrato, la inversion estaria totalmen-
te amortizada. Ahora bien, por la renta-
bilidad que venimos obteniendo, desti-
nando una cantidad un poco mayor al
mes, lo habitual es que en menos de
dos afios el centro esté amortizado. De
todas formas, todo depende del fran-
quiciado, de la cantidad mensual que
desee destinar a esta amortizacion.

¢Cudl es la rentabilidad que tienen
estimada?

Estamos obteniendo una rentabili-
dad media que se sittia en torno al 15-
17% sobre la facturacion realizada. Lo
mas importante en los negocios Nails
Factory es realizar una correcta gestion
del equipo y cumplir las ratios de pro-
duccién por personal, teniendo también
en cuenta que SOMOS un negocio con
bastante estacionalidad: los mejores me-
ses son desde marzo hasta septiembre,
cuando acompana el buen tiempo. Na-
vidad también es una época muy buena,
el resto de los meses, depende de las zo-
nas. Por tanto, es muy importante opti-
mizar la gestién de los recursos huma-
nos, la publicidad, la tesoreria, etc. para
corregir los efectos de las fluctuaciones
de la facturacién alo largo del afio.

¢ Qué caracteristicas debe reunir el
local?

Un espacio Nails Factory no requie-
re un local de grandes dimensiones,
ello ayuda a reducir costes y permite al
inversor aspirar a mejores ubicaciones.
Los locales ubicados dentro de los cen-
tros comerciales o a pie de calle se sitt-
an entre 35 y 60 metros cuadrados. En
cuanto a los stands situados en centros
comerciales, serfan de entre 12y 18
metros cuadrados. El propio franqui-
ciado puede proponernos la ubicacion
o0 nosotros mismos, desde la central,
realizar la busqueda del local.

¢Desde la central se ocupan de la for-
macion de los nuevos franquiciados?

Si tuviéramos que destacar un factor
esencial y prioritario para una correcta
gestion de un espacio Nails Factory; este
es, precisamente, la formacion del fran-
quiciado y su equipo. Hacemos calen-
darios formativos trimestrales en los
que incluimos los cursos de dos sema-
nas de duracion para la formacién ini-
cial, tanto para nuevos franquiciados
como para nuevos empleados, ademas
de ofrecer cursos de reciclaje cada mes.
Estos cursos de reciclaje forman a em-
pleados y franquiciados en materias
mas especificas, como el uso de nuevos
productos o servicios, o la implantacién
de nuevas técnicas, por ejemplo.

Por tiltimo, ¢ cudntas franquicias es-
peran tener abiertas a finales de
2018?

Nos gustaria alcanzar los 165-170
centros a finales de afio. Estamos dedi-
cando los recursos necesarios para ello
y estamos convencidos de que la evo-
lucién del mercado y la mejora de la si-
tuacion econdmica general tendran un
efecto positivo en la expansion de la
red Nails Factory:.

www.nailsfactory.es



