Caracas, miércoles 04 de Abril de 2007

Reunión con Damaso Quintana
Hora: 11:00 horasa 14:00 horas

Lugar: Oficina Damaso Quintana, Piso 6, Inverunión
Documento: Confidencial
Compañía que va a proveer una serie de servicios de Consultoría y Asesoría que tiene una estructura:

Cabeza del Holding y otras estructuras que le reportan.

Los grandes procesos son:

Informativo: debe cumplir el doble objetivo de informar a los potenciales clientes los servicios que se ofrecen y por otro lado ser el vehículo de comunicación con las entidades o con los terceros si hay alianzas o algún tipo de relación según el modelo de relación.  Claramente este proceso se sostendría por un portal.  Debe tener características de creatividad claras, un portal que le gusta que sea el mismo que utilicen las oficinas comercializadoras pero restringiendo la información a su operación.  Proteger la parte de información que pueden acceder (portal: Internet e Intranet).   El portal también maneja la captación de franquiciados:

1. Portafolio de productos.

2. Captación de franquiciados.

Primera etapa será prácticamente personal (hay varias personas en Venezuela que están interesadas) y luego un franquiciado (su perfil es el de un joven emprendedor que desea ser empleador, que no cuenta con un gran patrimonio y el pago de la licencia de la franquicia debe ser razonable y que es parte viva de la estructura del franquiciado-allí no se concibe que un señor compre o pague la licencia para tres franquicias y el no esté involucrado;  esto significa que el proceso que en la página Web-Módulo franquiciado (encuesta con el primer filtro para ver si el perfil que estamos buscando es, después las entrevistas y los requerimientos financieros y el plan de entrenamiento para los franquiciados) (vamos a clonar al número 1).  El adiestramiento cubre tres áreas: Portafolio de Productos, El Customer Relationship (metodología clara y muy bien definida) y la tercera formación es la formación en cualquier producto o nueva línea de negocios que se implemente).

Existen muchas líneas de negocios:  en función del mercado y sus características se eligen las líneas de negocio (bajo grado de bancarización: región está por debajo del 25%, altas tasas de interés, un boom: en Venezuela está en la ola (coyuntural por un lado) y la marea (lo estructural) por el otro.  En la ola habrá unos productos para un momento y otros productos para otro momento.  Los productos con las empresas de inversiones, financieras y seguros.  Los acuerdos son con la franquicia master y son un valor agregado para los franquiciados.  Es el portafolio y con quien lo debe hacer.
La sociedad que se está creando son los propietarios de la Master Franquicia.  La Web es un medio.  La atracción va a estar basada principalmente en la publicidad.  En Europa se gastan en el orden de 5 millones de euros.  Eso es lo que atrae a los clientes.  El plan de publicidad se reparte por franquiciado.  Cada franquiciado también puede hacer su publicidad dentro de la imagen corportativa de la empresa.

Otro generador de demanda es el boca a boca.  El que pudo resolver su problema con los servicios de la empresa,  la Web debe ser muy amigable y de confianza.  Este negocio es un éxito si conseguimos transmitir y ponerlo en la piel y transmitirlo la cultura de servicio del franquiciado.

Franquicia (Master):

En la franquicia recibe la información de los acuerdos y las acciones puntuales que se lleven en marcha (campaña, una oferta especial: ej.: carro de la marca tal tiene condiciones inmejorables).  La intranet maneja la relación con los franquiciados.

Clientes: también via la intranet.

Control y Gestión: debe abarcar varios módulos;

1. Los franquiciados siguen las prácticas y metodologías que se han definidos.

2. Herramientas para controlar el volumen de negocios que se han llevado adelante.  Por el volumen de negocios (ingresos) pagan un porcentaje a la marca, el pago del canon de la publicidad más el grado de actividad que tiene el franquiciado: ej.: de los productos solo está vendiendo uno o dos.

3. Adicionalmente hay dos cosas: c

a. on las instituciones con las que se llegue a acuerdos, según el perfil del cliente se le selecciona una de las n alternativas entre los acuerdos y como producto se decide con que institución se va a trabajar (ej.: un pdf que se envíe al departamento de riesgo de la institución seleccionada).

b. Puede haber un caso tan complejo que no esté en el portafolio.  Para ello debe haber un enlace entre el franquiciado y la franquicia para poder tener el soporte de segundo nivel de cómo manejarlo.

Es prerequisito dentro del Control y Gestión que el equipo de procesos tenga definidos los procesos antes de continuar.

Como subproducto evaluar la posibilidad que los sistemas de contabilidad estén integrados y homologados con el fin de buscar evitar el fraude.

Esto es lo que desea que se convierta en un activo de la empresa.  Por propiedad intelectual se ceden los derechos a la franquicia Master.

Este proyecto es exportable a un conjunto de países.  Por ende debemos paquetizar esto muy bien.  Mientras más parametricemos mejor.

Lo que cambia es monedas, legislación, idiomas (español y portugues inicialmente, el siguiente idioma será el inglés). 

Este concepto ya existe y se está desarrollando con éxito en Europa.  La estructura del portal es muy clara:

El portal debe ser muy agradable.  En la oficina escuchan el problema y le plantean: vamos a buscarle una solución.  Mientras bancarización hay más oficinas de este tipo hay (a los bancos les encanta porque les trae más clientes a costes variables).  Esto no está regulado.

En la Intranet el cross selling es muy importante.  De una manera empaquetada lo que tienes se lo ofreces.

Los productos:

Créditos (Hipotecarios, unificación y reestructuración de deuda, créditos al consumo (personales, carros, etc., tarjetas de créditos, microcréditos, gavetas, etc.).

Los acuerdos con las instituciones financieras pueden focalizar en algunos productos y servicios.

Corporate Finance (ir a todo el tema de adquisiciones y ventas de las PIS: empresario individual: microempresas; se confunde el empresario y microempresario lo personal con lo corporativo).

Real estate.

Productos que no tienen mercado: hipotecas revolving, hipotecas prime, las personas de cierta edad en Venezuela que no tienen un ingreso regular: un instrumento de pago regular y al fallecer los bienes se reparten entre sus herederos y parte al banco.

Bajo el concepto de plataforma tecnológica (cajeros que tienen en la oficina de la franquicia, etc. lo hace la institución financiera).

El control de gestión: como se cobra como se factura, etc lo veremos después. Nos va a mostrar un modelo de una empresa española. Portal: www.creditservices.es
Hosting: Telvent (españoles se cotizan en el NASDAQ), Damaso es asesor del presidente del NASDAQ).

Hay crecimiento, no es solo un proyecto: hay un conjunto de países, hay nuevos productos, la escalabilidad, el mantenimiento, nuevas líneas de negocios.

Este negocio requiere recibir información (es cliente, requiere la información, etc.).

Presentar la propuesta con:

1. Descripción del alcance

2. Arquitectura de la solución (hardware y software)

3. Licencias

Fechas de entrega de una propuesta:

Estas reuniones son de alta confidencialidad.  

Clave lograr los acuerdos de confidencialidad:

Que estamos solicitando:

1. Planning:

2. Recibir ofertas en la semana del 09Abril

3. Evaluar las ofertas en la semana del 16

4. Cerrar las ofertas en la semana del 23.

Somos una compañía que deseamos aliados más que proveedores.  Este es proyecto B3 (Bueno, Bonito, Barato).

Portal tanto e Intranet tanto.

Portal (con creatividad sin creatividad, con flash y sin flash, con video y sin video).

Presupuesto y plazos.

Si están dispuestos a hacer un piloto.   Enseñar la maqueta a coste cero.

Relación proveedor-servicio.  Abiertos a estudiar analizar cualquier tema.
Lo que paga el franquiciado es por el valor que se le agrega.  No se debe preocupar por como se conecta, hay que formarlo, soporte, helpdesk, etc.

MSL de España (exportec el mejor portal de información deportiva).

Las cosas es bueno hacer las cosas fase a fase (acercamiento, noviazgo, etc.). 
