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otras regignes del
mundo. Cuenta
«con més de una
docena de filiales
en el territorio na-
cional. ¥ para
2009 espera lle-

Meéxico durante 2007, se-
giin sefiala la Confedera-
cién de la Industria de la

icacién  Mercado-

De esa cantidad, 58.9
por ciento se destinG direc-

gar a sus p
50 franquiciados
en el pals,

Inicié

en 1995 en Mon-
1 , Nuevo
mEn México
cuenta con alre-
dedor de dos mil
clientes activos.

Y lo para

P ¥
15.2 por ciento a promo-
ciones, aspectos que repre-
sentan un nicho para las
franquicias de reparto de

ropaganda como Casa por
Easa ¥ Multimail, sin im-
portar el canal donde operen.

Reparto por la red

En México existen alrededor de 20 millones
de usuarios de interner y durante 2007, segiin la
Asociacién Mexicana de Interner (AMIPCI), el
comercio electrénico generd en el pafs 765 millo-
nes de dolares.

Asi, internet se ha convertido en un poderosa

his e, lidacidn o incursién de va-
rias industrias, como la del reparto electronico de
publicidad.

Ejemplo de ello es Multimail, empresa especia-
lizada en el reparto de publicidad via la web, que
segiin su director general, Radl Muiiiz, ha crecido
100 ‘por ciento desde su nacimiento en 2007.

Indicé que su modelo de
negocio se basa en una poliri-
ca de bajo costo y alta calidad.
La cuota de franquicia es de
75 mil pesos, mientras que los
costos de operacién son de
cero, ¥ habria algin costo
operativo silo si el icia-
tario emplea ejecutivos de
venta, explicd. i

De acuerdo con Muiiz,
Multimail tiene capacidad de
enviar diariamente or
de ocho millones de volantes
electrénicos a bandejas de co-
rreo de todo México, Centro y
Si ica; no obstante, se
Euedeh hacer campafias para

uropa, Australia y Canadd.

La_compafiia espera otor-
gar 25 nuevas franquicias para finales de 2008,

mente cerca de
40 millones de vo-
lantes en todo el
pals. Es una em-

presa mexicana
que a partir de
2004 otorga
franguicias.

ue se in a las ya existentes en Canciin,
hihuahua, Ciundad Judrez, el Distrito Federal,
Durango, Gomez Palacio, Xalapa, Morelia,

Monterrey, Saltillo, Torre6n, Veracruz'y Vi-
llahermosa.

De rodas las nuevas filiales de Mulomail, €l
grueso de ellas se ubicard en la ciudad de México,
apuntd.

UE SE RECUPERA LA INVERSION

como el Distrito Federal se
den ‘obtener ventas por
a un millén de pesos
mensuales y los clientes
ueden ser colegios, hote-
, agencias de viajes o de
aufos y gente comiin; de
ahi que la publicidad envia-
da contiene informacién
de interés.

Innovacién de
lo tradicional

Casa por Casa es un concepto de franquicia
enfocada al reparto de publicidad de hogar &n
hogar, negocios o puntos especificos.

Aungue su base es un sistema tradicional de re-
parto y con una demanda estable, ofrece soluciones a
sus clientes basadas en el uso de nuevas tecnologias.

Con su sistema geo ico, técnica utilizada
por esta empresa para repartir sus volantes, ofrece
una herramienta que brinda al cliente ¢l conci-
miento real y potencial de la zona de reparto en la
que estd interesado. .

Gracias a este sistema, se da un reporte en tiempo
real al cliente de lo que ocurre con su campafia en
mm‘ﬂoymryMnuﬂasmmgiasdedmnu—
llo del proyecto, sefialé Ji Antonio Gémez Carni-

director de uicias

nterrey, Nuevo Ledn.

Con este modelo, comentd,
¢l cliente tiene la certeza de que
su producto o servicio llegard al
usuario deseado.

“Es un modelo que ningtin

llo,

adapta a cualquier necesidad,
cm]prrsa, iroducm o servicio, ¥
es lo que hace a Casa por Casa
ser la diferencia entre una sim-
ple empresa de reparto a una
proveedora de soluciones en
mercadotecnia”, agregé.
Debido a la apuesta de Casa
por Casa a las nuevas tecnolo-
il:s, la firma se ha apoderado
10 por ciento del mercado
naciopal con un estimado de 40
millones de piezas distribuidas en todo el pais.
Gémez Carrillo indicd que se espera oto
seis franquicias mds en 2008, que se sumarfan a las
de Hermaosillo, Torreén, Saltillo, Monterrey; Me-
xicali, Michoacdn y las dos del Distrito Federal.
Comenté que para sér un franquiciatario de
Casa por Casa, primero se debe ser un represen-
tante y después de seis meses, seggiin los resultados
que u{wcng:l, se otorga la franquicia.

la empresa oniginada en .

competidor ofrece, que se-




