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| EL CASO PRONTO WASH |

Lavar el auto, una
costumbre universal

De Portugal a Kazakhstan, |
pasando por Estados
Unidos, la franguicia de la |
pyme argentina se |
exporta a 20 paises

Por Raquel Saralegui
Para La Nactov

La pregunta varia segtin los matices
que encarna el espaiol en América la-
tina. Y mas cuando se hace eco en el
inglés, el portugués, el moldavo... oen
el exético kazakh. Pero la esencia no
cambia: ;Quiere que le lave el coche?
Esquesea en Portugal, Venezuela, Es-
tados Unidos o Kazakhstén, la cuestion
es ofrecer el mismo servicio de lavado
movil de autos que, creado por la em-
presa argentina Pronto Wash, llego a
esos destinos por medio de la comer-
cializacion de franguicias maestras y
ya estd presente en 20 paises.

Porgue el tiempo es oro, y apro-
vechar la visita al supermercado
mientras limpian el auto en el esta-
cionamiento puede ser un servicio
apreciado en cualgquier lugar donde
la gente vive urgida por el reloj, la
iniciativa nacid con el fin de desarro-

llarse simultineamente aqui y en el
resto del mundo.

“Desde el inicio concebimosalaem-
presa como «franquiciable», entendi-
mos que el atractivo de este negocio era
tal que nos iba a permitir erecer rapi-
damenteaquiy en otros paises, Y, pese
aquela Argentina no tiene un historial
enlaexportacion de franquicias, nonos
equivocamos. En sélo5 afos dimos un
gran salto: tenemos operaciones en 20
paises con méas de 300 puntos de venta”,
sefala Andrés Spilzinger, director de
marketing de Pronto Wash.

Lafranquicia maesiraes la venta de
una licencia de exclusividad para desa-
rrollar el negocio en todo el territorio
de un pais y habilita al comprador a
comercializar alli las franquicias indi-
viduales. Asi, el franquiciado maestro
“debe montar y dirigir una empresa
v es imprescindible que, ademas de
tener capacidad financiera y de ma-
nagement, sea un jugador local fuerte
porgue la venta de franquicias indivi-
duales también incluye la locacion, el
lugar donde se instalara la operacion”,
detalla Spilzinger El franquiciado in-
dividual, en cambio, se ocupa de ges-
tionar el pulero servicio.

Enlos dos casos, lo que se compraes
el concepto, la marca y la transmision
del know how, con todo lo que implica
en horas de capacitacion durante el

Un servicio necesario en todo el mundo

lapso dela instalacién del negocio (ver
recuadro), y que contintia con una in-
teraccion permanente entre franqui-
ciante y franquiciado, que vamas alla
del intercambio econémico por el pa-
go mensual de las regalias,

Calidad del lavado

“A diferencia de la exportacion tra-
dicional de bienes, conseguir que se
mantenga la calidad del mismolavado
aqui como en paises de culturas tan di-
ferentes como Moldavia, por ejemplo,
es muy dificil, porque los manuales no
dejan de ser manuales y quien tiene que
brindar el servicio es la persona. En-
tonces, supervisamos regularmente la
tarea del franquiciado maestro y a su
vez le damos herramientas para que
pueda controlar sus operaciones, pro-
pias ofranguiciadas. Y estamos perma-
nentemente on line por cualquier tipo
de consultas”, precisa Spilzinger.

Perola iniciativa de 1a joven empre-
sa no se reduce solo a la comerciali-

zacion de intangibles, pues también
exporta los carros de lavado ecologi-
co, e insumos y accesorios como los
uniformes y el material de marketing,
todo hecho en la Argentina. “No de-
jamos de ser una pyme por la estruc-
tura y los niveles de facturacion, y no
obstante exportamos la marca y los
bienes a 20 paises, somos los creado-
res de un concepto de servicio que no
existia y los lideres en ese segmento”,
dice, satisfecho,

Ademas de nuestro pais, Brasil,
Paraguay, Perii, Ecuador, Venezue-
1a, Colombia, Costa Rica, Panama,
Republica Dominicana, Guatemala,
Meéxico, Honduras, Puerto Rico, Es-
tados Unidos, Portugal, Espania, Ka-
zakhstan, Moldavia y Rumania son los
paises en los que esta Pronto Wash.
Para este aflo estd en tratativas para
que sus carritos lleguen a toda Euro-
padel Este y; para el proximo, lamira
esta en los lejanos estacionamientos
de Singapur y Malasia.

GENTILEZA PRONTO WASH

El mismo proceso,
diferentes valores

La compra de una franquicia
maestra implica un proceso im-
posible de eludir. Tras un tiempo
de conocimiento mutuo en el
que Pronto Wash le da el ok al
candidato, se hace un estudio
de factibilidad del negocio en el
pais en cuestion y se firma una
carta de intencion. Luego, el
comprador viene a la Argentina
para capacitarse y terminar de
definir la exportacion y la firma
del contrato. A su regreso, el pri-
mer contenedor con los carros de
lavado, insumos y uniformes y un
gerente de operaciones viaja para
asistirlo en el lanzamiento de su
compaiiia y en la puesta en marcha
de los primeros servicios. El valor
de esta franquicia “depende del
pais, ya que se tiene en cuenta
el PBI per cépita, la cantidad de
autos, de poblaciény otros facto-
res cualitativos como el climético,
porgue no es ko mismo hablar de un
pais helado como Kazakhstan que
de Brasil”, advierte Spilzinger. Asi
¢l precio del arancel inicial puede

— irde 35.000 a 350.000 ddlares, a los

que hay sumarle la inversion pa-
ra la compra de los equipos, cuyo
costo es fijo para cualquier pais.
Posteriormente se deben abonar
las regalias mensuales, que varian
sequn la facturacion.




