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7ANI:\LISIS SECTORIAL / NEGOCIOS DEL AUTOMOVIL

Un sector que nos ayuda a vislumbrar el futuro inmediato

El del automovil -y todos
los negocios que orbitan

a su alrededor- es uno

de los segmentos que

esta experimentando

una transformacion mas
profunda, un fenomeno al
que las cadenas ya estan
respondiendo en clave de
nuevas oportunidades.

OTRAS CADENAS
SOBRE RUEDAS

En este sector de actividad encon-
tramos otras marcas asentadas,
como Petrogold, que fusiona los
servicios de las gasolineras tradicio-
nales y de las automatizadas, como
explican desde la central. “Nuestro
concepto es rentable y sencillo,

de ahi que se dirija a un amplio
abanico de potenciales asociados,
quienes accederan a un concepto
que, entre otras cualidades, destaca
por la excelencia cualitativa de los
productos. Incorporamos a los com-
bustibles aditivos desarrollados por
nuestro departamento de I+D, que
permiten superar en prestaciones

a los de la competencia. Hay que
subrayar aqui la disminucion de un
10% en el consumo, la generacion
de menos residuos en los motores y
la optimizacion de la potencia”. Por
la especializacion han optado en
Grupo Torrejon, que despliega una
red de talleres para chapa y pintura,
mientras que Yakart Autocarava-
nas se centra en el alquiler, venta,
taller y tienda de accesorios de
autocaravanas, una actividad que
ha emergido con fuerza debido al
nuevo escenario de movilidad que
ha perfilado la pandemia.
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ue se mueve por si mismo. Dicho

principalmente de los vehicu-

los que pueden ser guiados para

marchar por una via ordinaria sin
neCesidad de carriles y llevan un motor,
generalmente de combustion interna o
eléctrico, que los propulsa”. Asi define
‘vehiculo’ 1a Real Academia Espafiola,
una definicion que seguro tendran que
ir actualizando en sucesivas
ocasiones, si pensamos en
la intensa transformacion
tecnoldgica que experi-
menta esta industria, algo
que influye en las estrate-
gias de unas franquicias
que estan actuando con
rapidez para adaptarse al
nuevo escenario.

Pensamos, por ejemplo,
en el coche autbnomo, para
calibrar la dimension del reto. “Uno de
los grandes desafios a medio-largo plazo
puede ser la conduccion autbnoma”,
sostiene Miguel Pinel, responsable de
Contenidos de la cadena de autoescuelas
Hoy-Voy. “Es algo que esta creciendo
de manera exponencial, pero ain no
sabemos cOmo se va a legislar”.

Ya en el corto plazo, “los grandes retos
son adaptar la ensefianza y la estruc-
tura de vehiculos a las nuevas politicas
medioambientales, con nuevos com-
bustibles (GLP, GNC, etc.), vehiculos
hibridos, enchufables, eléctricos...”. De
hecho, la compafiia ya incorporo hace

H futuro del
Secior estarg
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digitalizacion y la
sosteninilidad a
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unos meses a su flota de vehiculos en
Barcelona el primer coche de practicas
propulsado con gas.

Si nos detenemos en el universo de
los talleres, lo sostenible y las nuevas
tormulas de movilidad también mar-
can el paso. “El sector de la posventa
del automovil esta evolucionando de
forma rapida y la llegada de la crisis
sanitaria por la COVID-19
ha acelerado el proceso de
transformacion”, reflexiona
Vicente Pascual, director
de Expansion de Midas. “A
partir de aqui, nos quere-
mos situar como una red
con talleres que tengan en
cuenta la evolucion de los
habitos de los clientes, de la
tecnologia de los automo-
viles y de aquellas medidas
legislativas que buscan una nueva movi-
lidad sostenible. En paralelo, buscamos
abordar retos como la contaminacion
del aire, la eficiencia energética, la acce-
sibilidad de las ciudades y la mejora de
la calidad de vida de los ciudadanos”. ;Y
qué iniciativas han desarrollado en este
escenario? “Hemos avanzado a traveés
de la nueva web cliente, servicios para
la nueva movilidad, la preparacion de
la red para el vehiculo eléctrico o los
protocolos para la reduccion de residuos
y consumo energético”.

Especializada en la limpieza y cuidado
de vehiculos —con la particularidad de




RETOS FUTUROS QUE YA SON UNA REALIDAD

Detenernos en estos
desafios nos permite
esbozar el futuro que nos
espera... y sus oportuni-
dades. Sanchez-Arjona
explica que todavia queda
mucho camino por reco-
rrer. “Cada dia se hacen
mas lavados en seco pero
nuestro objetivo es llegar
al gran consumidor, mos-
trarle la utilidad de esta
limpieza y sus beneficios
medioambientales”. Para
Montero, es innegable que
el segmento esta evolu-
cionando y la movilidad
alternativa esta creciendo

que se desplazan alli donde estan sus
clientes—, en Lavadoo el componente
ecologico también es determinante,
al apostar por el lavado en seco, sin
aguay sin verter residuos. “Utilizamos
productos biodegradables sin ningtn
impacto negativo en el ecosistema”,
explica el responsable de la marca,
Miguel Sanchez-Arjona. “Este es el
servicio que marcara tendencia en los
proximos afios, gracias a la existencia
de una mayor concienciacion con el
cuidado del medioambiente”.

TECNOLOGIA EN MOVIMIENTO
No abandonamos esta empresa, que
ilustra de forma grafica el impacto de
la digitalizacion en el segmento de la
automocion, hasta ser el eje central del
negocio, destaca Sanchez-Arjona. “La
tecnologia juega un papel crucial a la
hora de que el proyecto sea escalable y
perdure en el tiempo, permitiéndonos
gestionar servicios en diferentes puntos
geograficos, ademas de estar presentes
en los terminales de nuestros usuarios”.
En este negocio desemperfia un papel
clave su aplicacion movil. “Nuestra
maxima es que el cliente, con 3 clics,
reserve el servicio, se olvide de las
complicaciones de limpiar el vehicu-
lo y pueda invertir su tiempo en otras
tareas”. Una app en la que trabajan

cada vez mas. “Nuestro
desafio en este contexto
es contar con gasolineras
que dispongan de zonas
de carga para cualquier
tipo de energia, satisfa-

ciendo la demanda de

los usuarios actuales. Es
clave, asimismo, que esto
sea sustentable economi-
camente con en el modelo
empresarial”.

de forma constante para aumentar
su competitividad. “Siempre busca-
mos una continua adaptacion a las
nuevas necesidades de la sociedad.
Tras la pandemia, por ejemplo, nos
dimos cuenta de lo importante que
era integrar un servicio de limpieza y
desinfeccion en la oferta”. Otra linea
de trabajo tiene que ver
con la negociacion con
diferentes sociedades
para integrarse, como
empresa colaboradora,
en sus apps y modelos
de negocio. “Estas plata-
formas van desde insti-
tuciones hasta empresas
de soluciones de movi-
lidad, pasando por fir-
mas patrimonialistas y
aparcamientos”.

El acento tecnologico también se
palpa en Hoy-Voy. “La tecnologia es
clave para optimizar nuestros recur-
sos y hacia ahi van nuestras iniciativas
principales. Hemos logrado, por ejem-
plo, optimizar las ocupaciones de los
coches gracias a algoritmos de precios
variables, asi como las horas de aten-
cion al alumno gracias al sistema de
compra de practicas via web”.

En linea con lo anterior, la cadena
“esta mejorando algoritmos de precios
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CTECe (e forma
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y de ocupacion, sin olvidar que se aca-
ba de publicar una nueva web mucho
mas eficiente y con mejor usabilidad”.

COMBUSTIBLE Y ENERGIA PARA CRECER
En el caso de las gasolineras y los cen-
tros de lavado de vehiculos, la corriente
tecnologica también fluye con vigor,
como observamos en Grupo Moure,
que despliega ambas lineas de nego-
cio. Su director general, Manel Mon-
tero, nos da algunas pistas. “Nuestro
ERP (sistema de planificacion de los
recursos de la empresa) establece una
politica de precios en cada estacion,
en funcion de lo que esté haciendo el
mercado de hidrocarburos y la com-
petencia, un sistema que se actualiza
de forma automatica cada 10 minutos
y que aplica el mejor precio posible.
Este método nos ha permitido incre-
mentar el margen de venta y generar
un impacto positivo en los resultados
de la compafiia”.

Advierte Montero que las gasolineras
no pueden funcionar ni pensar como
hace 25 afios. “Existen procesos de
automatizacion en muchas fases de
la vida cotidiana que permiten a los
empleados atender a los clientes y escu-
char sus necesidades. A partir de aqui,
es necesario digitalizar todo lo que se
pueda para asi continuar con
esas tareas”. En el caso de este
grupo, sus estaciones estan
100% automatizadas. “Tene-
mos personal de pista para
asesorar al usuario, aunque
éste puede realizar por su
cuenta el repostaje”.

Llegados a este punto, es
evidente que las franquicias
de automovil seran digitales
0 no seran, algo que se perci-
be también en los servicios y productos
que delimitaran el camino a seguir.
“Todo lo referente a la formacion onli-
ne marcara tendencia, ya sea a distan-
Cia, en streaming, a la carta...”, asegura
Pinel. “Nosotros estamos impulsando
formacion tedrica en streaming directo,
acompanado de un aula virtual don-
de los alumnos pueden hacer test,
visualizar videos resolviendo dudas,
ver infografias...”. Un fenémeno éste,
recordemos, que ira acompafnado por
la sostenibilidad a todos los niveles.
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FERIA VIRTUAL DE FRANQUICIAS

Renovarse, innovar o morir

La tecnologia ha sido la clave para asegurar
la supervivencia de la franquicia durante
la pandemia, donde también triunfan las
ideas mas innovadoras. Esta es una de las
principales conclusiones que deja la FVE.

En un contexto de incer-
tidumbre como el actual,
la franquicia es una de las
soluciones mas seguras para
emprender, aun-
que no es infa-
lible. Esta idea
se ha repetido
a lo largo de la
Feria Virtual
de Franquicias,
en la serie de
intervenciones
con las que se
completd el
programa del evento (mas
informacion, de la pag 32
ala 35).

En este escenario, muchas
centrales han tenido que
digitalizar sus conceptos.
Otras, ya poseian un fuerte
acento tecnologico, 1o que ha
facilitado su supervivencia.
Es el caso de Jeff, que cuen-
ta con un amplio negocio
en los canales online, hasta
suponer el 60% del total.
“Esto nos ha hecho ser muy
atractivos para el franquicia-
do”, explica Eloi GOmez,
CEO de la firma.

En una linea similar, Hoy-
Voy también venia pisando
fuerte para revolucionar un
sector tradicional, como el
de las autoescuelas. Para su
CEO, Carlos Duran, man-
tener dentro de su propia
estructura la parte de desa-
rrollo de herramientas,
como su app de gestion, ha

L2 Infegracion
CONrente de Ias
Ventas fisicas
\ anling es un
desafio capifal

sido clave, y les “ha per-
mitido ser fuertes, agiles y
autosuficientes”.

Sin embargo, no todo se
puede confiar
al apartado tec-
nolégico. En
este sentido, la
integracion vy
formacion en
ambos mundos
—el fisico y el
digital- es dife-
rencial. Es la
tesis de Sergio
Lacosta, fundador y direc-
tor comercial de Mundocasa,
una franquicia inmobiliaria
que sigue creciendo a pesar
de la pandemia. “Si hubiera
un apagon, podriamos tra-
bajar de la misma manera,
mientras que otro modelo

Algunos de los franquiciadores mas destacados compartieron sus claves de
éxito en el marco de la Feria Virtual de Franquicias, del 22 al 24 de abril.

nativo quizas tendria pro-
blemas”, apunta.

RESTAURACION INNOVADORA
La hosteleria ha sido uno
de los sectores mas afecta-
dos por la crisis econémica.
En este segmento, las ideas
innovadoras cobran especial
importancia, y se suman a la
tecnologia como clave para
sobrevivir. Un ejemplo de
esta conjuncion puede ser
el de Anubis Cocteleria, un
establecimiento que centra
su oferta en el consumo de
bebidas “entre horas. Somos
un complemento a la restau-
racion y nos retroalimenta-
mos”, explica su fundador,

Gustavo Nieto.

Prestar atencion a las ten-
dencias del mercado es otro
de los puntos centrales. En
este sentido, desde Grupo
Alsea identifican un modelo
donde imperaran “las comi-
das a cualquier hora”, tal y
como apunta Quentin Selva,
developement manager de la
compafiia, y con un especial
cuidado por la comida salu-
dable, donde ensefias como
Fitbar estan encontrando un
interesante espacio. Todo
ello, con un concepto adap-
tado a las grandes corrientes:
“el deliveryy el take away des-
echable”, sefiala su fundador,
Marcelo Rocha.

La relacion con el franquiciado en el canal online

El crecimiento de la venta
online también esta
suponiendo un quebradero de
cabeza para muchas centrales
de franquicia, sobre todo en el
segmento de la moda, una de
las actividades mas castigadas
en esta crisis por la ausencia
de eventos sociales durante

mas de un afo. En este sentido,

Eduardo Zamacola, presidente
de Acotex (Asociacion
Nacional del Comercio Textil,
Complementos y Piel), apuesta

por un modelo hibrido, al igual
que Vicent Jornet, CEO del
Grupo Buddy (focalizado en

el universo de las mascotas),
quien considera que “hay

que limar las suspicacias

del modelo, para que el
franquiciado no perciba como
enemigo a la venta online. Si
ve que él también accede a

la tarta de esas ventas, estas
diferencias se liman y podemos
remar todos a una”.

De vuelta al mundo fisico, y con

la hosteleria de nuevo como
protagonista, la importacion de
platos internacionales posee
un hueco interesante, algo que
saben bien en Ramen Kagura,
donde sus restaurantes de
ramen estan en plena eclosion
bajo el modelo de franquicia.
“Queda mucho por recorrer

en nuestro mercado, porlo es
muy buen momento para entrar
a emprender en este sector”,
explica Saimon Takahata, CEO
de la compaiiia.
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