
LARAZóT. mayo de 2013

MUNDOPÁN A DOMICILTO INSPIRAZZIO

bajo el sistema de franquicia. ,,,,

El principal objetivo para los
propietarios es trasladar a sus
clientes finales la calidad de
las mercancías, tarea ardua
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¡Recoja el pan Fragancias e
en elbuzón!

a preocupación de tener que ir a
comprar el pan ya no existe. Y es
que con la'llegada de Mundopán a
Domiciüo, el cliente solo tiene que
hacer el pedido de lo que necesite y

cuando llegue del trabajo encontrárlo en el
buzón. «Nos dedicamos al reparto de pan a
domiciüo, fundamentalmente en viviendas
unifarniüares, en las que el supermercado
estií lejos de casa o simplemente sus propie-
tarios no tienen tiempo de ir a comprarlo",
explica Roberto Pomeda, socio ñ¡ndador.

Llevar el producto al cliente al mismo pre-
.cio que en cualquier establecimiento y sin
ningún coste añadido es el pilarfundamental
delafirma. Entre su ampliaoferta, cuentacon
más de 20 tipos de pan. <<Vendemos otros
productos como leche, huevos, bollería o
prensa», añade.

Para dejar el pedido en cada domicilio han
ideadounaherr¿mientarínic4 el «hrzónpanera
térmico». Estehabitáculo estáaisefaOoli aOap
tado para la perfecta conservación delos ali-
mentos. Lleva por denfto un recubrimientode
aislante térmico que lo protege delatemperatu-
ra exterior y que no es pe{udicial para la salud.
«En esúe buzón dejamos todos los días el pan y
cadaclientecon sullaveindependienteloreco-
ge alllegar a caso>, comentaPomeda. t¿insa-
lación corre porcuenta de la ftan-
quicia. Ademiís, Mundopián no
exige un consumo mínimo, de
rnarreraqueunclientepuedeperso-
nalizar su pe{ido para que durante
la semana se le lleve una barra y los
fines de seinana ftes; o carnbiarlo
cuando se van de vacaciones. Los .

pedidos y las modificaciones de
éstos se pueden hacer por teléfono
o por correo elecmónico. "Así da-
mos faciüdades paraque elconsu-
midor, en vez de tener que ir a lia
panadería, nos lo compr-e a nosG.
ffos», sostiene. Existen diferentes
formas depagoparaque el cliente
elijalaqueleresulúenriás cómoda.

<<Estamos en plena expansión. Contamos
con 44 franquicias y nuestroobjetivo es copar
todo el mercado español en viviendas unifa-
miliares, de modo que ninguna persona que
viva en este tipo de casas tenga que estar pen:
diente de comprar el pan», concluye.

LA FICTIA
Inversién inicial: a partir de 25.000 euros
Canon de entiada: 15.400 euros
(incluye los primeros 300 buzones panera
térmicos para iniciar la actividad en la
franquicia)
Royalty: 4,5 Vo sobre facturación
Canon de publicidad: l,S%o sobre".
facturación
Ofrecemos: una zona de exclusividad para
cada franquiciado que abarca un número
de viviendas unifamiliares que estudiamos
en cada caso. lmpartimos también toda la
formación inicial y continua, así como la
maquinaria necesaria para empezÍr.
Dimensión mínima del local: 65 m,
Poblacién mínima: núcleos de concentración
yiviendas unifamiliares (el nrímero se estudia
en cada caso concreto)
Contacüo: Barbadillo y Asociados.
C orre o elc ctrónico : expansion @ bya. e s
Teléfono:91 4448163

contralat
I nspirazzione apuesta por
I la calidad al mejor precio.

I Productos aronráticos que

I cautivan y son capaces de
I alcanzar el éxito. Tras el

excelente lanzamiento de su
primer local, ubicado en Ia '

localidad nayaffa de Tr¡dela,
la compañía comienza su ex- 'i..

pansión por territorio nacional

complicada por la influencia que tienen
las imitaciones dispo4ibles diariamente en
las calles. «Nuestros franquiciados, deben
creer en l.o que venden y saber expücar muy
concienzudamente qué es la equivalencia y
por qué los precios que trabajamos son t¿rn
económicos pese a su gran calidad», indica
Vrginia Gonziílez, propietaria de la firma.

Inspirazzione ofrece un amplio yheúerogé-
neo cati{logo. Desde la perñrmeía de equiva-
lencia (cuentan con 150 referencias) hasta la
jabonería artesana a granel, exclusiva para sus
tiendas. Timbién disponen de líneas eipecÍfi-
cas paraque los franquiciados puedanexplo-
tarotras formas denegociode subdisfibución
en sus territorios. Cuentacon todo tipo de ar-
tículos para el baño, especialmente Los pecu-
liares «muffins>>, y para el cuidado personal;
así como un sinffir de aromas y productos para
el hogar.

L,a franquicia garantiza que sus cosméticos,
perfumes o jabones artesanales son elabora-
dos conlas mejores materiasprimas. «pensa-
mos en un modelo de negocio que, pese a la
cnsis en la que nos enconftarnos, fuese renta-
ble y'gustase a todo tipode público. pretende-
mos llegar no sólb a aquellas personas que no
pueden permitirse comprar un perfqme de
100 euros, sino a quienes pudiendo permitír-
selo, tras probar su calidad decidan comprar-
los y ahorrar dinero>>, destaca Gonzáez.


