
SIR
®

Conocimiento de mercado � Más argumentos de venta � Mejores resultados
Un sistema básico de apoyo a la toma de decisión del promotor inmobiliario

Ci- SIR- Sistema de Información Residencial
Un servicio exclusivo de Ci

¿Cuáles son los precios de venta por 
barrio/zona, m2 y tipología?

¿Cuál es el plazo medio de transacción 
y con qué tasa de descuento?

¿Cómo están evolucionando los precios; 
al alza o a la baja?

¿Cuántas viviendas están en oferta 
y son vendidas en cada zona?

¿Cuáles  son los indicadores de la demanda 
y oferta en  cada micro-zona?

¡Disponga de un estudio de mercado por
zona/barrio, de forma automática!

Consulte información sobre esta 
herramienta de información estadística
del sector inmobiliario en:

pablo.serrano@ci-iberica.com
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[PL] franquicia...dos

¿Por qué decidió apostar por la
franquicia, frente a otros mode-
los de negocio o montarlo por su
cuenta?
Se trata de una fórmula de cola-
boración empresarial y comercial
que ya conocía de antemano. El
establecimiento de esta marca de
estética no es mi primer negocio
en franquicia: ya poseía varios cen-
tros de asesoramiento dietético
de otra enseña, por lo que valo-
raba lo que ofrece este sistema:
la transmisión de un saber hacer,
el apoyo continuo... y sabía que
también es una relación con obli-
gaciones y servidumbres.

¿Cómo conoció su enseña y por
qué apostó por ella y no por otras?
Estaba tan convencida de que mi
siguiente negocio sería un centro
de estética, salud y belleza –por-
que mis clientas de asesoramien-
to dietético siempre me habían
pedido consejo al respecto–, que
en cuanto entré en contacto con
Sensebene, vi la imagen de sus es-
tablecimientos, y Félix Gago [Di-
rector de Expansión de la cade-
na] me presentó el plan de nego-
cio de un establecimiento están-
dar, no lo dudé ni un instante.

¿Cuál fue la mayor dificultad que
encontró en todo el proceso, has-
ta que abrió su negocio?
Aunque tampoco puede denomi-
narse realmente dificultad, lo que
más demoró la puesta en marcha
del centro fue encontrar el local
más adecuado; aquel que tuviese
una ubicación estratégica, un es-
caparate visible y el espacio inte-
rior necesario para el montaje de
dos cabinas de multitratamientos,
más otra, que ocupa actualmente
la plataforma vibratoria, pero que
está pensada para servir de apoyo
al crecimiento previsto del centro.

¿Qué pasos dio antes de firmar el
contrato de franquicia?
Mi entrevista con otra franquicia-
da fue suficiente para entrar en con-
tacto con la central. Y al poco ya es-
tábamos –la central y yo– solicitan-
do un crédito ICO, cuyo retraso en
la concesión por parte de uno de
los bancos sí que podría conside-
rarse la causa del retraso a la hora
de inaugurar el establecimiento.

Ahora que conoce el sistema de fran-
quicia, ¿qué opinión le merece?
Que funciona. Que es un sistema
en el que se puede confiar para la

puesta en marcha de tu negocio
y que si, en vez de luchar contra
los imprevistos tú solo, tienes un
compañero de viaje a quien pe-
dirle ayuda y que conoce la pro-
blemática de antemano porque ya
la ha pasado, tanto con sus esta-
blecimientos propios como con
otros franquiciados, pues mejor
que mejor.

¿Tiene previsto abrir otro nego-
cio, de la misma marca o de otras?
¿Por qué?
Lo mismo que he llegado a tener
varios centros de asesoramien-
to dietético de la misma marca,
estoy dispuesta a abrir tantos
centros de estética, salud y be-
lleza como dicte la propia ren-
tabilidad de los mismos y el sen-
tido común. Y de ser así, será
con Sensebene: si una marca fun-
ciona es absurdo no seguir a su
lado. �

"Cuando una marca
funciona es absurdo
no seguir a su lado"

Ubicación de la franquicia: 
paseo de la Esperanza, 3
Ciudad: Madrid
Teléfono: 91 473 17 54
Correo electrónico: 
acacias@sensebene.com

Rosa Mª Mota, de Sensebene
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¿Por qué decidieron apostar por
la franquicia, frente a otros mo-
delos de negocio o montarlo por
su cuenta?
Nosotros veníamos del sector del
libro, de una empresa que tuvo
que cerrar y con las indemniza-
ciones obtenidas nos planteamos
montar algún negocio. Aunque no
sabíamos nada del sistema de fran-
quicia, sí veíamos muchas marcas
que se repetían por las calles y la
que más se parecía a la actividad
en la que habíamos trabajado era
esta de papelerías, así que deci-
dimos apostar por ella. 

¿Cómo conocieron esta enseña, y
por qué se unieron a ella y no a
otras?
Asistimos a la feria de Expofran-
quicia, en Madrid, hace 16 años y
allí tuvimos la primera toma de
contacto con Carlin, que fue la en-
seña que más nos atrajo. Después
tuvimos varias reuniones, nos ase-
soraron sobre el tipo de local en el
que montar el negocio, las dimen-
siones adecuadas, la ubicación, la
inversión a realizar... todo fue muy
claro desde el principio. 

¿Cuál fue la mayor dificultad que
encontraron en todo el proceso,
hasta que abrieron su negocio?

Lo más difícil fue comenzar en un
mundo que resultó ser totalmen-
te distinto para nosotros, captan-
do clientes, haciendo telemarke-
ting, enviando catálogos... En esos
inicios le dedicamos muchas ho-
ras, aunque siempre contamos con
el apoyo y la formación de la cen-
tral. Nos han ayudado mucho y han
hecho muy bien su trabajo. Si no
fuera así no tendríamos cinco tien-
das abiertas con esta marca. 

¿Qué pasos dieron antes de fir-
mar el contrato de franquicia?
En aquel entonces éramos cuatro
socios, lo leímos todos y decidi-
mos firmarlo sin necesidad de con-
sultar a nadie más. Estaba todo
claro y transparente. 

¿Por qué decidieron convertirse
en multifranquiciados?
Porque nos dimos cuenta de que
era el negocio de nuestras vidas
y que, además, tenía mucho fu-
turo. Nuestra confianza en la ca-
dena es total. Además, cuando
abrimos la primera tienda, la en-
seña estaba empezando a crecer
y nosotros con ella. De hecho,
hemos sido buenos embajadores
de Carlin, puesto que cuando ha-
bía candidatos a franquiciado dis-
puestos a unirse a la red, les man-

daban a hablar con nosotros pa-
ra que les diésemos referencias
de la marca. 

Ahora que conocen más al deta-
lle el sistema de franquicia, ¿qué
opinión les merece?
Es un sistema básico como fór-
mula de autoempleo, y más aho-
ra en tiempos de crisis. Es una
forma de ganarse la vida y de ser
empresarios.

¿Tienen previsto abrir más fran-
quicias de esta misma marca o de
otras?
No descartamos nada. Es eviden-
te que ahora es una época difícil,
en la que ha caído el consumo y
toca mantenerse cómo sea, pero
si ahora mismo encontramos un
buen local, en una buena zona, no
nos da miedo abrir otra tienda más,
por supuesto de esta misma cade-
na porque niños va a haber siem-
pre, oficinas también... así que el
éxito estaría garantizado. �

"Nuestra confianza en
la cadena es total, por
eso gestionamos
cinco tiendas"

Ubicación de la franquicia: 
calle Clara del Rey, 12
Ciudad: Madrid
Teléfono: 91 519 72 77
Correo electrónico: 
ofiquattro@terra.es

Daniel García, Ángel Asenjo y Miguel Familiar, de Carlin
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[PL] deinterés

Investigación aplicada a innovación

Instrumento Financiero de Riesgo
Compartido

Este instrumento es un mecanismo inno-
vador de financiación, para mejorar el
acceso a los créditos del Banco Euro-
peo de Inversiones (BEI) y facilitar una
mayor financiación privada a la I+D+i.

Tipo de subvención: anticipos reem-
bolsables y préstamos.
Plazo: 31/12/2013.
Beneficiarios: grandes y pequeñas
empresas. 
Organismo otorgante: Banco Europeo
de Inversiones.

Programa para la Innovación y la
Competitividad

Este programa contribuirá a la compe-
titividad y a la capacidad innovadora
de la Comunidad Europea, en calidad
de sociedad avanzada del conocimien-
to, con un desarrollo sostenible basa-
do en un crecimiento económico equi-
librado y una economía social de merca-
do altamente competitiva.

Tipo de subvención: anticipos reembol-
sables y préstamos. Subvención a fondo
perdido. Participación en el capital social.
Plazo: 31/12/2013.
Beneficiarios: pymes y/o autoridades
públicas. 
Organismo otorgante: Comisión Euro-
pea. 

Fondo Social Europeo

El Fondo Social Europeo (FSE) es uno
de los instrumentos financieros de la
política de cohesión de la Unión Euro-
pea, para el período 2007-2013, el cual
está estructurado en tres objetivos:
convergencia, competitividad regional
y el empleo, y cooperación territorial
europea. 

Tipo de subvención: subvención a fondo
perdido. Ayuda máxima del 75%.
Plazo: 31/12/2013.

Beneficiarios: empresas.
Organismo otorgante: Comisión Europea. 

Investigación y desarrollo tecno-
lógico

Programa conjunto Eurostars para
actividades de Investigación y
Desarrollo

El objetivo de esta iniciativa consiste
en crear el programa conjunto Euros-
tars, dedicado a las pymes que reali-
zan actividades de I+D+i.

Tipo de subvención: subvención a fondo
perdido. Ayuda máxima del 75% y míni-
ma del 50%.
Plazo: 31/12/2013.
Beneficiarios: pymes que empleen a
menos de 250 trabajadores. 
Organismo otorgante: Comisión Europea.

Medioambiente

Instrumento financiero para el
medioambiente

El objetivo general de este instrumen-
to será contribuir a la aplicación, actua-
lización y desarrollo de la política y la
legislación comunitarias en materia de
medioambiente.  

Tipo de subvención: subvención a fondo
perdido. Ayuda máxima del 50%.
Plazo: 31/12/2013.
Beneficiarios: entidades, agentes e
instituciones públicas o privadas. 
Organismo otorgante: Comisión Euro-
pea.

Ayudas y subvenciones

Ferias

Congreso ExpoContact

Fechas: del miércoles 25 al jueves 26
de mayo.
Lugar: Hotel Mirasierra Suites (Madrid).
Edición: 6ª.
Carácter: profesional.
Página web: www.grupokonecta.com

Expomanagement

Fechas: del miércoles 1 al jueves 2 de
junio.
Lugar: Palacio Municipal de Congresos
de Madrid. 
Edición: 3ª.
Carácter: profesional.
Página web: http://es.hsmglobal.com

B-WEB: II Encuentro Profesional
Online & Digital Business

Fechas: del jueves 2 al viernes 3 de
junio. 
Lugar: EXPOCoruña. 
Edición: 2ª.
Carácter: profesional.
Página web: www.expocoruna.com

Salón del Emprendedor

Fechas: del miércoles 15 al jueves 16
de junio.
Lugar: Fira Barcelona. Palacio 1.
Edición: 2ª.
Carácter: público y profesional.
Página web: www.saloemprenedor.com






