Carlos Mata,
propietario y director
de Negocenter.

Negocenter siembra
oficinas para recoger

Con tres centros de negocios en Madrid,
prepara la expansion de su red por Espaiia.
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En plena época de sustitucién de costes
fijos por variables, los centros de nego-
cios constituyen un sector en expan
sion. No en vano, el margen que

deja esta actividad supera, de IW

Ha cerrado una

media, el 23%. Carlos Mata em-

en dos: una patrimonial y otra explota-
dora de los centros. Acto seguido se pre
pard para una ampliacion de capital de
la mano de Emmergia, una firma de re
ciente creacion que colabora en la bus
queda de inversores. Esta firma
obtuvo de financiadores priva
dos tres millones de euros a

. . - ampliaci . / :
pezo6 hace siete afios con una :apgtalcdi." 2 cambio del 40% de la sociedad
planta en el centro empresarial . gestora. Finalmente, ha disena

; , 3millones  erdiones
de Madrid, que llamé Negocen- o do un plan de inversiones para,
ter. Hoy suma mas de 5.000 me de la mano en tres anos, alcanzar una oferta
tros cuadrados en oficinas, que  de Emmergia. de 15.000 metros cuadrados vy

este afo arrojardn unos ingre-

sos de 1,2 millones de euros.

En febrero de 2004 abrird un nuevo cen

tro en la capital, en pleno Paseo de la
Castellana, Serd el primer

nhsmmmﬁhﬁ‘ﬁ':; paso de su expansién na-
neqocef‘:e" cional. Lo primero que hi

\l fe R
wwwacnsp zo fue dividir la empresa

sumar unas ventas de seis millo-
nes de euros. "Hasta ahora hemos creci
do por medio de centros en propiedad,
pero para una expansion estatal preferi-
mos alquilar’, sefiala Mata.
A pesar del aumento de jugadores en el
sector y el crecimiento de algunos —co-
mo Regus, IBC o Melior, tres de las prin-
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cipales cadenas— por medio de franqui-
cias, aun hay mercado por explorar, es-
pecialmente en las ciudades medias. He
aqui algunos factores que se deben tener
en cuenta antes de atreverse con un ne
gocio de este tipo.

COMO EMPEZAR. Comprando o alquilan-
do —en funcioén de la capacidad inverso-
ra—, una superficie de entre setecientos y
ochocientos metros cuadrados.

QUE SE NECESITA. Lineas telefénicas y de
fax en funcién del numero de clientes,
material informadtico, maquinas de ven-
ding, fotocopiadora, escaner y servicios
de control de documentos.

PERSONAL NECESARIO. De seis a ocho per-
sonas, entre telefonistas, administra-
cion, mantenimiento informatico, lim-
pieza, director y gestor.

TIPOS DE CLIENTE. Varios perfiles: empre-
sas que desarrollan en ellos su actividad;
sociedades que fijan su domicilio social:
grandes empresas que desembarcan en
Espania y buscan una ubicacién tempo-
ral, y clientes ocasionales que alquilan
espacios para reuniones, entrevistas de
trabajo o presentaciones.

FACTURACION PREVISTA. En torno a los
800.000 euros al ano, con un margen de
explotacion de entre el 23% y el 24%. B



