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INTRODUCCION

La globalizacion ha permitido que se rompan las barreras a nivel mundial, los
bienes y servicios que en el pasado podian encontrarse sélo en algunas partes
del mundo, han traspasado las barreras, abriendo nuevas formas de
comercializacion, la franquicia es la nueva estrategia comercial en el marco del

comercio globalizado.

La franquicia es una féormula de negocio adecuada para una persona con
iniciativa empresarial, que cuentan con un capital propio, que no tenga

experiencia en gestion y que desean tener éxito en su inversion.

Segun cifras publicadas en la pagina 98 de revista summa en la publicacién de
febrero 2007, el 95% de los negocios independientes quiebran antes de cumplir
los primeros 5 afos, mientras que el 95% de las franquicias se consolidan en
ese tiempo y pueden dar muchos anos de productividad y recompensa

econémica a sus propietarios.

Sin embargo, no todas las franquicias estan completamente desarrolladas, ni
tienen la experiencia necesaria para permitir una inversién exitosa, ya que
ningln inversionista desea perder su capital, nace la necesidad de consultar
gente que tenga conocimientos solidos y experiencia, para invertir con

tranquilidad.

Es alli en donde el papel del Contador Piblico y Auditor se hace necesario, en
su papel de consultor, de manera que sea capaz con la experiencia y
conocimientos adquiridos durante su formacion académica en la universidad, en
cursos de especializacion, seminarios, congresos, etc., de opinar sobre la mejor

manera de invertir considerando todos los elementos necesarios.



Por lo anterior, la presente investigacion se realizé con el objeto de aportar
informacién de actualidad, que llevan, no sélo, al profesional de las ciencias
econdmicas, sino también a los estudiantes, catedraticos y demas interesados
en el tema a estar preparados para afrontar algunos de los retos que se

presentan con la globalizacién, como la consultoria.

Esto a la vez permitirA hacer un trabajo de calidad, que respalde las

observaciones que el Auditor, presentara en su informe.

Los resultados obtenidos de la investigacién se presentan en cuatro capitulos: el
primero, presenta las generalidades de las franquicias, va desde la historia,
definiciones, elementos, hasta las ventajas y desventajas de la adquisicion de

una franquicia.

El segundo capitulo define el papel del Contador Publico y Auditor, hace la
distincion entre asesor y consultor, esquematiza el trabajo que efectia el
consultor, ademas, detalla algunos elementos, herramientas y lineamientos que

debe seguir para elaborar un trabajo de calidad.

El tercer capitulo, presenta la informacién mas especifica de las franquicias,
detalla los elementos a observar para la adquisicién, define las técnicas y
herramientas que utilizara el consultor para evaluar la situacién financiera de la

franquicia.

Y por ultimo, pero no menos importante, el capitulo cuarto, donde se plasman en
forma grafica los conocimientos teéricos que se presentaron en los capitulos
anteriores, reflejando los datos mas relevantes que deben conocerse de las

franquicias, que para el caso se consideraron.



En el dltimo capitulo, también se presenta la informacion resumida que se
obtuvo directamente del franquiciador, informaciéon relevante encontrada en
medios de comunicacion masiva y el analisis de la informacién, reflejada en el

informe del auditor.
Las conclusiones y recomendaciones, se encuentran acompafadas de un

glosario de términos que ayudaran a comprender algunos vocablos utilizados,

estos pueden observarse después de este ultimo capitulo.



CAPITULO |
FRANQUICIAS

1.1 Definiciones de franquicias

“Segun Meyer, H. en su libro titulado Marketing, ventas al por menor define las
franquicias, concesiones o licencias, como un acuerdo contractual mediante el
cual una compaiiia matriz (franquiciadora) le concede a una pequefia compania
o individuo (franquiciado), el derecho de hacer negocios en condiciones

especificas.” (24)

“La Franquicia (Franchising), es un sistema de cooperacién entre empresas
diferentes, pero ligadas por un contrato, en virtud del cual una de ellas, llamada
franquiciadora, otorga a la otra u otras, denominadas franquiciadas, a cambio de
unas contraprestaciones (pagos), el derecho a explotar una marca y/o una
féormula comercial materializada en unos signos distintivos, asegurandole al
mismo tiempo la ayuda técnica y los servicios regulares necesarios destinados a

facilitar dicha explotacién.” (20)

“Franquicia: conjunto de derechos de propiedad industrial o intelectual relativos
a marcas, hombres comerciales know-how o patentes, que deberan explotarse
para la reventa de productos o la presentacién de servicios a los usuarios
finales.” (20)

“Contrato por el que un comerciante pone a disposicion de otro sus
conocimientos, su marca, su organizacién y su imagen publicitaria a cambio de
una remuneracion, fija o variable en funcion de la cifra de negocios realizada por

el comerciante que recibe la franquicia.



Son otra forma de crear y de que exista la empresa. Siempre intervendran como
minimo dos empresas. Es un método de colaboracién; una de las dos es el
franquiciador o franquiciadora, y la otra empresa es la franquiciada o

franquicionario. " (22)

“La Franquicia es un sistema de comercializaciéon de productos y/o servicios y/o
tecnologias, basada en una estrecha y continua colaboraciéon entre empresas
juridica y financieramente distintas e independientes, el franquiciador y sus
franquiciados; en él que el franquiciador dispone el derecho e impone a sus
franquiciados la obligacion de explotar una empresa de acuerdo con sus

conceptos.

El derecho asi concedido autoriza y obliga al franquiciado, a cambio de una
aportacion econdémica, directa o indirecta, a utilizar la marca de productos y/o
servicios, el "know how”" (saber hacer) y otros derechos de propiedad intelectual,
ayudado por la continua asistencia comercial y/o técnica, en el marco de un

contrato de franquicia escrito suscrito por las paries a este efecto”. (23)

‘Es un método de distribucion o comercializacion en el que una empresa (el
franquiciador) concede, bajo contrato, a un individuo o a otra empresa
(franquiciado) permiso para establecer un negocio de una forma preestablecida,

en un territorio determinado y durante un periodo especifico.” (03:15)
1.2 Historia y antecedentes de las franquicias
La franquicia, método refinado de cooperacién comercial, no ha cesado de

afirmarse en la economia de los paises con sistemas comerciales avanzados, su

desarrollo puede distinguirse en cuatro grandes periodos:



1.2.1. Periodo Prefranquicia: desde su origenes hasta 1970

La palabra franquicia se remonta a la edad media, cuando un soberano otorgaba
o concedia un privilegio a sus subditos en relacion con servicios militares,
recaudacion de impuestos, derechos territoriales, derechos de mercado, pesca o
forestales; tales autorizaciones o privilegios se designaban utilizando el término

“franc.

En Francia, las ciudades con cartas francas (carta de franquicia), eran aquellas
que tenian privilegios especiales, y que por tales, tenian garantizadas ciertas
libertades o autonomias, como la exencion permanente del pago de tributos al
Rey o al serior de la region; la Iglesia Catdlica concedia también, a ciertos
sefiores de tierras, autorizaciones para que actuaran en su representacién y
recolectaran los diezmos, otorgando por ello un porcentaje de lo recaudado a

titulo de comision y el resto para el Papa.

“En la época moderna, el primer antecedente de franquicia fue probablemente el
otorgamiento a particulares, por via legislativa para la explotacién de algunos
servicios publicos en los Estados Unidos, como fue el caso de los ferrocarriles y
los bancos” (12:14), pero en realidad las franquicias no obtuvieron el apoyo vy el
reconocimiento publico hasta la década de 1950, cuando los restaurantes y

hoteles empezaron a aparecer como clones a través de todo Estados Unidos.

Durante la década de 1851 a 1860, la Singer Sewing Machine Company cambié
su estructura basica de funcionamiento, derivado de un problema de distribucion
que enfrent6 en la distribucién de sus famosas maquinas de coser, su producto
era innovador y no mostraba las ventas esperadas y por lo tanto, representaba
reservas bajas de efectivo, aunque su dilema consistia en distribuir el producto a



nivel nacional, no tenia los medios, ni el capital necesario para realizar dicha

distribucion.

Durante 1851, uno de de sus representantes de ventas ubicado en Ohio, al
cubrir su cuota de ventas y con un listado de personas interesadas en la
adquisicion del producto, solicita mas maquinas, pero la casa matriz que
atravesaba por problemas serios de flujo, no tenia capital para manufacturar las
magquinas solicitadas, impulsados por la desesperacion, la compaiiia comienza a
cobrarles a sus vendedores en vez de pagarles, cambiando asi la estructura
basica de funcionamiento, estableciendo una red de concesionarios a quienes
se les cobraba una participacion por el derecho a distribuir (vender), sus

maquinas de coser en territorios especificos.

Singer mantuvo este esquema tan séio por diez afios, sin embargo logré ser una
de las marcas mas reconocidas en el territorio norteamericano, sembré las
bases del actual sistema de franquicias, habiendo sido ésta, una franquicia de
producto y marca, dando origen a los elaborados sistemas de franquicias con

que contamos actualmente.

En 1898, la General Motors adoptd un sistema similar, ya que no contaba con
los recursos para abrir puntos de comercializacion propios, se vio obligada a
otorgar concesiones, sistema exitosamente utilizado en la industria automotriz de
hoy en dia. Las compaifiias petroleras y de autopartes siguieron el ejemplo de
las dos anteriores, logrando con este sistema expandir la distribucion de sus
productos, sin capital, ni riesgos propios, explotando el interés generalizado por

la adquisicion de los mismos.



Otra precursora importante de las franquicias fue Coca Cola, en 1886 inicia su
crecimiento con el sistema de fuentes de soda. En 1889, dos inversionistas
convencen al presidente de la compafiia de distribuir Coca Cola en botellas en
casi todo el pais con la limitante de que estos nuevos productos no afectarian
con su negocio de la fuente de sodas, estableciendo asi la primera
embotelladora del mundo absorbiendo el 100% de los costos de instalaciéon y

encargandose del manejo a cambio de recibir concentrado y apoyo publicitario.

Conforme crecia la demanda del producto, los franquiciados de Coca-Cola
vendieron a su vez franquicias a otros. De esta manera, subfranquiciaron el
negocio, de forma que adquirian de Coca-Cola el concentrado que luego, con un
sobreprecio, revendian a sus subfranquiciatarios. De este modo suplieron la falta
de recursos y de habilidad administrativa necesarios para llegar directamente a

todo el mercado nacional.

En 1921, la empresa Hertz Rent a Car resolvid ampliar su red de distribucion a
través de concesiones similares a las franquicias, siendo hoy, entre otras, lider
mundial en el servicio de arrendamiento de vehiculos, con mas de 370

franquicias otorgadas y 1076 puntos de operacion de servicios.

Paralelamente en Francia, en ese mismo ano, la fabrica de lanas La Lainiere de
Roubaix trataba de asegurar salidas comerciales para la produccién de una
nueva planta y para tal efecto, se asoci® con un nimero de detallistas
independientes ligados por un contrato que les garantizaba la exclusividad de la

marca en un sector geografico determinado.

Por la importancia de estos hechos, ocurridos en Estados Unidos y Francia en
forma simultdnea, es que muchos expertos en el tema sitdan en 1929 el

nacimiento del sistema de franquicias.



El mayor crecimiento de las franquicias se produjo después de la segunda
guerra mundial. Los diferentes factores sociales, econémicos, politicos y legales
fueron los que hicieron que el periodo de la posguerra fuera un clima propicio
para el desarrollo de la franquicia. Una economia en crecimiento, crearon una
rapida demanda de bienes y servicios y esto a la vez se tradujo, en oportunidad

para desarrollar nuevas empresas.

El regreso de la guerra de miles de hombres ambiciosos con conocimientos
basicos, con poca experiencia en la creacion y direccidon de empresas, pero con
intenciones de establecer negocios propios estimulados por la facilidad de
financiamiento ofrecido por el Gobierno norteamericano de la posguerra,

contribuy6 también a la consolidacion de la figura.

El método de franquicias pemitié que personas emprendedoras pero inexpertas,
pudieran comenzar sus propios negocios con entrenamiento y supervision de un
empresario con un amplio conocimiento del negocio que pretendia franquiciar.
Asi mismo, los hombres de negocios que tenian conceptos innovadores o
experiencia en algun campo especifico encontraron que por medio de las
franquicias, podian explotar estos conceptos sin el capital requerido para otro

tipo de negocio.
1.2.2. Periodo de Lanzamiento: 1970/71 hasta 1977

Las franquicias son consideradas como una categoria juridica de relaciones
comerciales autbnomas, aunque todavia desprovisto de una reglamentacion

especifica.



Elaborar una definicion de la franquicia y determinar el comportamiento de las
empresas que han optado por esta cooperacidbn comercial, es la mayor
preocupacioén de éste periodo, ya que se convierte en objetivo aclarar la formula
y evitar que ésta se degrade, evitar que se desnaturalice, o bien, que

desaparezca.

Se redacta el primer “Cédigo de Deontologia” (09:03), que no es mas que, un
manual de buenas costumbres y buena conducta para los usuarios de la
franquicia en Europa; no pretende sustituir los Derechos Nacionales o Europeos

existentes.

1.2.3. Periodo de Madurez: desde 1977 hasta 1989

El franchising obtiene el éxito esperado, alcanza el apogeo en 1989, ya que

como se observa en la siguiente grafica, ese mismo afo se tenian 675 redes de

franquicias.
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Fuente: Franchising y partenariado (08:03).



1.2.4. Periodo de Pausa: 1984-1985

Durante estos dos afnos (1984 y 1985), se observa una crisis, pero esta no se
refleja en el aumento de redes, ya que estas contintan en aumento, sin
embargo, a partir de 1989 se presenta un estancamiento y una disminucién del
nimero de redes que ya no desean identificarse con la franquicia, el nimero de
redes de franchising pas6 de 676 (1989) a 325 redes en 1993.

Grafica No. 2
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Fuente: Franchising y Partenariado (08:04).

La crisis se traduce a través de las numerosas presentaciones de los
franquiciantes en concursos preventivos de acreedores y se observa que ciertas

desviaciones de los métodos menoscaban el espiritu del franchising.

Preocupada por aclarar la posicion del franquiciante y del franquiciado, la
comision de la Comunidad Europea se encarga de definir, su reglamento de

Exencion 4087/88, que entrd en vigor el 1° de febrero de 1991.
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1.3 Elementos basicos de las franquicias

Luego de haber definido franquicias en el numeral 1.1, observamos que los
elementos que se entrelazan para formar dichas conceptualizaciones son los

siguientes:

1.3.1. La Marca.

Es un signo susceptible de representacion gréafica, que sirve para distinguir los
productos 0 servicios, puede ser una palabra, ésta es usada por los
consumidores para solicitar los productos o servicios en un establecimiento. Es
aquello que permite distinguir claramente productos que son similares o

idénticos en cuanto a su fabricacion o utilizacion.

El nombre de la marca, que permite que los compradores identifiquen el
producto o servicio, y el logotipo, que es la expresion grafica de la marca;
conforman una marca, generalmente la importancia y el atractivo del
franquiciador esta en funcién de la marca y de los productos o servicios

inherentes a la misma.

El franquiciador debe ser propietario legal de esa marca. Deberan estar inscritos
en el registro correspondiente a su nombre, nombre de marca, logotipo,
emblema y demas signos componentes de la marca del franquiciador, en el caso

de Guatemala, esto debe realizarse en el Registro de la Propiedad Intelectual.

La notoriedad de una marca es un indicador que mide el grado de conocimiento
de un producto por parte de una determinada poblacién, ya que el mayor grado
de conocimiento de ésta se manifiesta como un factor importante para el éxito de

un negocio franquiciado.



En algunos casos los consumidores prefieren algunas marcas por sobre otras
por el solo hecho de la distincién apreciada por ellos. Estas caracteristicas
pueden ser decisivas para la estimulaciéon de compra de los consumidores, y por
lo tanto es uno de los parametros a definir para la comercializacién de un

producto-servicio.

“Comercialmente, la marca tiene varias funciones:
¥v" Una funcién de distincion o de diferenciacion.
v Una funcién de origen o providencia.

v Una funcién de marketing.

v Una funcién de imagen de calidad.” (09:10)

1.3.2. Saber Hacer o Know-how

“El Know how es un elemento inherente al franchising y se puede definir como
un conjunto de conocimientos practicos relativos a los métodos de fabricacion,

comercializacion, gestién y financiamiento de productos y de servicios.” (09:12)

“El saber hacer se define como un conjunto de conocimientos empiricos que no
pueden ser presentados con precisiéon de una forma aislada, pero que cuando
son puestos en practica de una determinada forma, basada en la experiencia,

facilita al que los aplica, la aptitud necesaria en la eficacia comercial’. (20)

El know-how debe ser transmisible y descriptible a procedimientos aplicables por
el franquiciado; asi mismo, debera constituir una ventaja competitiva frente a los
que no disponen del mismo, de manera que denote una diferenciacion, una

exclusividad que cree consumidores fieles a estos productos o0 marcas.
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El know-how debe ser:

Conjunto de conocimientos (saber).
Practico (hacer).

Transmisible.

Estandarizado.

Probado o experimentado con éxito.
Secreto.

Sustancial.

Identificable.

Dinamico.

AN N N N U U N NN

Original.

1.3.3. Producto o servicio ofertado.

El comportamiento de compra de un consumidor esta centrado en la bisqueda
de satisfacciones, por tal razén, el consumidor busca no un bien, sino, el servicio

que presta este bien.

La existencia de atributos multiples en un mismo producto, se deduce que de un
mismo bien, pueden desprenderse necesidades diferentes, en diferentes

compradores que desempeiian diversas funciones.
La diferenciacién de productos es una de las circunstancias que aumentan las

posibilidades de éxito de la franquicia. Se produce cuando el producto o servicio

se diferencia claramente de los competidores (personalidad y originalidad).
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Oftro factor importante seria la competitividad del producto, es el precio, en la
calidad o en la relacion calidad-precio. Es importante que las ventajas
competitivas tecnologicas o de innovacién, sean inimitables, que no puedan ser

copiadas por los competidores.

En cuanto al surtido, las condiciones favorables pasan por que la gama de
productos ofertada por un punto de venta sea homogénea, completa y

especializada.
1.3.4. El contrato de la franquicia.

El contrato escrito de la franquicia fija las condiciones que van a regir en las
relaciones entre franquiciador y franquiciado, rubricado por dos partes:
franquiciador y franquiciado. Si no hay contrato establecido no existe franquicia.

Se denomina contrato de franquicia, al acuerdo en virtud del cual una empresa,
el franquiciador, cede a la ofra, el franquiciado, a cambio de una
contraprestacion financiera directa o indirecta, el derecho a la explotacion de una

franquicia para comercializar determinados tipos de productos y/o servicios.
El contrato debe regular:

v" Qué vende el negocio.
v Si el franquiciador es el Unico proveedor del franquiciado o éste puede tener
varios proveedores.

v' Pagos a realizar.

<

Duracién y renovacion de los acuerdos.

v' Clausulas tipicas de los contratos mercantiles.
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El contenido del contrato debe estar regido por ciertas caracteristicas:

v Equilibrado: Ambas partes deben obtener beneficios adicionales a los que
obtendrian actuando de forma independiente. La franquicia implica
colaboracion entre las partes sin que una desarrolle un papel superior sobre la
otra.

v Completo: Debe incluir y prever de todas las situaciones y problemas que
afecten a las relaciones entre las partes. El contrato de franquicia debe ser
exhaustivo y su contenido comprende todas las obligaciones y deberes de
franquiciador y franquiciado.

v Preciso: Hace referencia a que no pueda dar lugar a diferentes
interpretaciones, es decir, que no admita ambigliedades entre las partes. El
contrato debe redactarse en una de las lenguas nacionales de las partes, pero

la eleccién la debe efectuar el franquiciado.

El contrato de la franquicia podemos decir que es la adicién en un Gnico contrato

de las siguientes formas contractuales mercantiles:

Contrato de licencia de marca.
Contrato de licencia de saber hacer (know how).

Contrato de distribucién (exclusividad).

D N NN

Contrato de prestaciones.

La duraciéon del contrato de franquicia es mutuo de unas contraprestaciones
(pagos), el derecho a explotar una marca y/o una férmula comercial
materializada en unos signos distintivos, asegurandole al mismo tiempo la ayuda

técnica y los servicios regulares necesarios.
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1.3.5. Royalties o Canon de funcionamiento

Son pagos periddicos mensuales (en raros casos trimestrales, semestrales o

anuales) como contrapartida por los resultados que obtiene el franquiciado.

Las cuotas de funcionamiento pagadas por el franquiciado al franquiciador

deberan incluir:

Publicidad.

Formacién continda.

Asistencia e informacién continuada.
Ayudas en la gestién del negocio.
Control.

Saber hacer renovado.

AN N N NN

Investigacion y desarrollo de nuevos productos y servicios, Etc.

Las franquicias mas importantes tienen establecidos unos derechos periddicos
mientras que, no los establecen generalmente las menos desarrolladas; estas
utilizan el aprovisionamiento como medio de cobro de las cuotas de

funcionamiento (sobreprecio).

El tipo de canon mas frecuente es el que se calcula como un porcentaje sobre el

volumen de ventas o ingresos del franquiciado (KFC, Burger King, Wendy’s).

1.3.6. Otros pagos

La cuantia y calidad de los servicios es diferente de una cadena franquiciada a
otra. De ahi que no exista uniformidad sobre ofras compensaciones de

franquiciado al franquiciador.
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Los pagos mas comunes que pueden existir son:

v" Comunicacién (publicidad y promocién local).

v" Formacion continta.

v' Contribucién a la innovacion y desarrollo de productos técnicas de
gestién, ventas y etc.

v' Servicios especiales que el franquiciado demanda al franquiciador.

Los dos elementos primordiales de las franquicias son el franquiciario y el

franquiciador, estos se definen a continuacion:
1.3.7. Franquiciador:

El franquiciador puede ser un fabricante, comerciante, artesano, profesional
libre, etc. En cualquier caso sera una persona fisica o juridica que ha preparado
y experimentado, durante algun tiempo, una formula comercial diferenciada de la
competencia, desarrollada en establecimientos pilotos y que ha obtenido buenos
resultados de la misma. Posee la propiedad de la marca de los productos que

vende.

Los franquiciadores encajan en la definicion de mayorista ya que ellos no
fabrican ni venden a los consumidores finales. El franquiciador manejara la

franquicia conceptualmente y contractualmente para su beneficio.
Las obligaciones del franquiciador son:

v' Conocimiento del mercado.
v' Concesion de la licencia de marca al franquiciado.

v" Transmitir el saber hacer o “know how”
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v" Controlar la red franquiciada: royalfies y canones, calidad de los productos
o servicios que ofrecen sus franquiciados y cumplimiento de Ia

exclusividad.

1.3.8. Franquiciado.

El franquiciado puede ser un comerciante, un artesano o un profesional. En
cualquier caso es una persona fisica o juridica que explota un negocio de forma

independiente pero sometida a unas condiciones impuestas por un contrato.

Son minoristas en el sentido de que ellos venden a los consumidores finales. No
obstante, la cadena de franquicia toma su direccidbn y su identidad del
franquiciador a nivel mayorista. El franquiciado, es el punto de venta minorista

para el franquiciador.

Las obligaciones de los franquiciados son:

No hacer la competencia al franquiciador.
Respetar los métodos comerciales y el know how transmitido.
Participar en las actividades acordadas.

Someterse al control del franquiciador.

SN NN

Financieras: desembolso inicial y periédicos.

1.4 Tipos de franquicias

Algunas de las clasificaciones de franquicias, son las que se presentan a

continuacion:
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1.4.1. Primera clasificacion

Relacionada con el origen y desarrolio de la franquicia.

1.4.1.1. Franquicia de primera generacion

Son las primeras franquicias que se pusieron en funcionamiento su objetivo era
asegurar la distribucibn de los productos. Los sectores del automévil,
gasolineras, bares, tiendas de fotos, etc. son ejemplos de este tipo de

franquicias.

1.4.1.2. Franquicia de segunda generacion

En este caso se ha producido una evolucién y desarrollo de la franquicia. Son
unas franquicias de formato, ademas de tener como elementos constitutivos
marcas y productos, como las de primera generacion incorpora un elemento
fundamental: el know-how, teniendo también mas formalizadas las relaciones

franquiciador - franquiciado.

Suponen la explotaciéon de productos identificados de una marca pero también

incluyen el modo de dirigir con éxito un negocio en todos sus aspectos.

1.4.2. Segunda clasificacion

Hace referencia a los niveles del canal de distribucion que se relacionan con la

franquicia.

1.4.2.1. Franquicia vertical: Distintos niveles del canal de distribucion.
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a) Franquicia integrada

Comprende la totalidad del canal con la excepcién del consumidor. El

franquiciador es el fabricante y el franquiciado un detallista (Rodier, Yves

Rocher, Descamps).

1.4.2.2. Franquicia semi-integrada

No comprende la totalidad del canal.

v El franquiciador es fabricante y el franquiciado mayorista (franquicia
maestra).

v' El franquiciador es mayorista y el franquiciado se convierte en distribuidor
del producto exclusivamente en un territorio, (Pepsi-Cola, Danone, Tri-
Naranjus).

1.4.2.3. Franquicia de distribuidor

Existen dos modalidades.

a) La franquicia con central de compras

El franquiciador constituye una central de compras que selecciona y adquiere el

surtido que se va a ofrecer y realiza una distribucion directa desde la central a

los franquiciados. El franquiciador es fabricante y el franquiciado detallista,

(Levi’'s, Camper, Rodier).
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b) La franquicia con central de homologacién

El franquiciador crea un catalogo con los productos a ofrecer y negocia con
posibles proveedores para alcanzar las mejores condiciones de precio, calidad,
etc. Los franquiciados deben realizar sus compras a los proveedores
homologados.

Los proveedores pagaran al franquiciador un porcentaje de las ventas
efectuadas a los franquiciados. El franquiciador es un mayorista y el franquiciado
un minorista, (Prenatal, Roche et Bobois).

1.4.2.4. Franquicia de servicios

Lo que se franquicia es un servicio no un producto; entonces la aportaciéon del
franquiciador es, basicamente, el know-how, (Campanille, Midas, Felicitas,
Burger King, Mc Donalds).

1.4.3 Ofras franquicias:

Ademas de las anteriores clasificaciones se encontraron las siguientes:

1.4.3.1. Franquicia asociativa

El franquiciado tiene participacién econdémica en la sociedad franquiciadora.

1.4.3.2. Franquicia financiera: El franquiciado se limita a aportar capital y no

trabajo, es decir, es Gnicamente un inversor.
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1.4.3.3. Franquicia de nueva instalacion

Cuando el local comercial en el que se va implantar el negocio no se dedicaba

anteriormente a la misma actividad.

1.4.3.4. Franquicia de reconversion

El local en el que se va ha desarrollar la franquicia era anteriormente del

franquiciado y/o desarrollaba actividad comercial.

1.4.3.5. Multifranquicia

El franquiciador concede mas de una franquicia al mismo franquiciado.

1.4.3.6. Plurifranquicia

Cuando en un mismo establecimiento franquiciado coexisten mas de una

franquicia.

14.3.7. Franquicia corner

La franquicia desarrolla su actividad comercial en el interior de otro
establecimiento comercial, generalmente grandes superficies (hipermercados y
grandes almacenes).

1.4.3.8. Franquicia master

El franquiciado esta habilitado para convertirse en franquiciador en su territorio.

Es muy habitual en empresas con expansion internacional.
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1.5

Ventajas de las franquicias

1.5.1. Para el Franquiciador

v

AN
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Supone un incremento de sus ventas, ya que el beneficio le llega
diversificado: sus ventas, el porcentaje y el canon. El franquiciador
obtiene por un lado los derechos de entrada y, por otro las tasas sobre el
volumen de negocio (ventas), ademas, tiene como fuente de ingresos
unos margenes sobre abastecimientos a los franquiciados y unos
ingresos por asistencia técnica especifica.

Sensible reduccién de las inversiones, no debe invertirse en hacer tiendas
en todo el mundo, los canales de distribucion les salen gratis.

Transmite con mayor facilidad la imagen que se quiere dar de la marca,
del producto o de la empresa, se agiliza la transmisién de imagen.

Existe una mejor adaptacioén de los productos, servicios e imagen a las
necesidades y tendencias del mercado, ya que el franquiciado conoce los
gustos de los consumidores y las tendencias de su mercado, facilitando la
recogida de informacién referida a mercados.

Facil acceso a mercados exteriores.

Pasa tecnologia, formacion, forma de trabajar al franquiciado.

Rapida captacion de recursos humanos, econémicos-financieros y
estratégicos.

Menor plantilla propia, ya que la asume el franquiciado.

Equipo permanente de formadores.

Disminucion de gastos fijos y variables.

Intercambios técnicos y comerciales en la cadena de franquicias.

Oferta a la cadena de una reserva de personal de calidad debido al

creciente nimero de franquiciados.
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El franquiciador no tiene que dirigir directamente al personal de la
franquicia.
Las operaciones de la franquicia pueden llevarse acabo con un minimo de

personal y esfuerzo.

1.5.2. Para el Franquiciado

D N N NI N

AN
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Tiene menos riesgo, ya que el negocio esta acreditado.

Utilizacién de una férmula comercial experimentada y rentable.

Utilizacion de una marca o nombre de establecimiento conocido.

Reduce su riesgo y de pagos por publicidad, son productos conocidos y la
empresa franquiciadora es la que se encarga.

Mejor posicién competitiva.

Mejores precios al comprar grandes cantidades, se obtienen los
suministros a un costo inferior, ya que gracias a la capacidad de compra
del franquiciador se obtienen los suministros a precios de mayorista.
Conocimiento del mercado local.

Mejor satisfaccion de su clientela por la asistencia que le ofrece el
franquiciador.

Mejores condiciones de préstamo en el momento de la constitucion de la
sociedad y posteriormente.

El banco puede pedir una previsiéon del balance financiero y una cuenta
estimada de resultados que con la experiencia e informacion de la central
sera facil preparar.

Mayores posibilidades de ingreso.

Mayor calidad de personal.

Formacién de personal ofrecida por el franquiciado.

Tecnologia en el reclutamiento y despido del personal.

Seguro contra errores de gestion.
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1.6

1.6.1.

1.6.2.

Asistencia tecnolégica.
Ventajas de investigacion y desarrollo.

Apoyo moral.
Desventajas de las franquicias
Para el Franquiciador

Existencia de una comunicacién mas compleja entre todas las unidades.
No se tiene el control directo acerca de las decisiones formadas a nivel
local.

Es necesario justificar “El royaltie” exigido al franquiciado.

Beneficios inferiores comparados con el beneficio de establecimientos
propios.

La relacién no es de estricta dependencia jerarquica.

Los franquiciados conocen el negocio y la forma de conducirlo.
Para el Franquiciado

Pierde autonomia en cuanto a la produccidn, venta y utilizacion de la
marca de productos, porque de ello se ocupa el franquiciador.

Pierde una potencial parte de las ganancias, que es aprovechada por el
franquiciador. Hay un menor margen de utilidad bruta.

Menor flexibilidad en las operaciones del negocio.

Debe cumplir clausulas contractuales.

La mala administracion de otros franquiciados puede perjudicar la imagen
de la marca y el negocio de uno mismo.

Es responsable original de la calidad de un producto o servicio.

Tienen que pagar unas cantidades al franquiciador.
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No es propietario del nombre ni de la marca comercial.

Las decisiones acerca de la politica a seguir las toma el franquiciador.

Ve restringidos sus derechos a disponer del propio negocio.

Esta ligado a la suerte del franquiciador.

Menor libertad de accién.

Todo cambio importante debe primero ser consensuado entre las partes
del negocio.

Tiene numerosos controles.

El querer cerrar o vender el negocio muchas veces resulta complicado.
Las regalias suelen llevarse buena parte de la ganancia bruta.

Si el esquema de franquicia esta mal disefiado, pueden existir problemas
que afecte las ganancias potenciales del franquiciado.

La inversion inicial suele ser elevada.
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CAPITULO Il
EL CONTADOR PUBLICO Y AUDITOR

2.1. Definicion de auditoria

“Es la revisién independiente de alguna o algunas actividades, funciones
especificas, resultados u operaciones de una entidad administrativa, realizada
por un profesional de la auditoria, con el proposito de evaluar su correcta
realizacion y, con base en ese analisis, poder emitir una opinién autorizada
sobre la razonabilidad de sus resultados y el cumplimiento de sus

operaciones.”(10:11)

Es un proceso, llevado a cabo conforme a normas de auditoria, mediante el cual
los estados financieros de una sociedad se someten a examen y verificacion de
auditores expertos calificados e independientes, con el fin de emitir una opinion
sobre la fiabilidad y razonabilidad de la informacion econdmico—financiera

contenida en los mismos. Esta opinion se comunica por medio de un informe.
2.2. Definicion de contador publico y auditor

“Contador publico y auditor es el experto en problemas contables de todo tipo de
institucién. Su preparacion cubre los campos de auditoria e impuestos, sistemas
de procesamiento de informacién, contraloria y finanzas. La preparacion del
estudiante en este sentido incluye materias relacionadas con las matematicas,
economia, derecho y las de su especialidad, tales como: alta contabilidad,
contabilidad financiera, contabilidad administrativa, contaduria publica, auditoria,
control, costos y presupuestos, sistematizacion y las teorias de comunicaciéon e

informacion”. (04:21)



2.3. Campos de actuacion del contador publico y auditor

El contador publico y auditor, como se presenta en los incisos anteriores, es una
persona capacitada y experimentada en diversos campos, lo que le permite
actuar profesionalmente en el trabajo independiente y en actividades

dependiente.

Algunas de las funciones del contador publico y auditor son:

a) Estudiar la normatividad, misioén, objetivos, politicas, estrategias, planes y
programas de trabajo.

b) Desarrollar el programa de trabajo a efectuar.

c) Definir los objetivos, alcance y metodologia para instrumentar el trabajo.

d) Captar la informacion necesaria para evaiuar la funcionalidad y efectividad
de los procesos, funciones y sistemas utilizados.

e) Recabar y revisar estadisticas sobre volimenes y cargas de trabajo.

f)  Diagnosticar sobre los métodos de operacidbn y los sistemas de
informacion.

g) Detectar los hallazgos y evidencias e incorporarios a los papeles de
trabajo.

h) Respetar las normas de actuacién dictadas por los grupos de filiacién,
corporativos, sectoriales e instancias normativas y, en su caso,
globalizadoras.

i) Proponer los sistemas administrativos y/o las modificaciones que permitan
elevar la efectividad de la organizacion.

§)  Analizar la estructura y funcionamiento de la organizacion en todos sus
ambitos y niveles

k) Revisar el flujo de datos y formas.
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) Considerar las variables ambientales y econdémicas que inciden en el
funcionamiento de la organizacion.
m) Analizar la distribucién del espacio y el empleo de equipos de oficina.
n) Evaluar los registros contables e informacién financiera.
0) Mantener el nivel de actuacion a través de una interaccion y revision
continua de avances.
p) Proponer los elementos de tecnologia de punta requeridos para impulsar el
cambio organizacional.
q) Disenfar y preparar los reportes de avance e informe del trabajo que realiza.
Campos de Actuacion del Contador Puablico y Auditor
- INDEPENDIENTE , : DEPENDIENTE .. 7. .
Despacho. |- Otros ‘Sector Privado ‘Sector Pablico
v Contabilidad | v Investigacion Contador general v Ministro de finanzas
plblicas
v Auditoria v' Docencia Contralor v Contralor general de la
nacion
v Finanzas Gerente de finanzas | v* Superintendente de
administracion tributaria
v' Consultoria Gerente de
presupuesto
v Asesoria Contador de
impuestos
Contador de costos
Auditor interno

Fuente: Elaboracion propia con base a informacion encontrada en http://html.rincondelvago.com/campo-de-

actuacion-profesional-del-contable.htmi (19).
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2.3.1. Actividades independientes

2.3.1.1. Despacho:

El Contador Publico y Auditor podria estar agrupado con colegas y profesionales

afines, en esta forma, el contador puiblico puede brindar los siguientes servicios:

a)
v

<

AN N N N N N

(2]
~

N N N N

Contabilidad

Establecimiento de sistemas de contables.

Registro, captura, elaboracién y presentacion de estados financieros.
Elaboracion de estados financieros especiales, o bien, fines especificos
como solicitud de créditos bancarios y de cualquier otro tipo.

Determinacion de los impuestos a pagar.

Auditoria
Financiera
Fiscal
Administrativa
Forense
integral
Gestion, etc.

Finanzas

Analisis e interpretacion de estados financieros.
Politicas financieras de la entidad.

Compra de inversiones en valores negociables.
Tramites ante instituciones de crédito, seguros y fianzas.
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d) Consultoria y asesoria
En cualquier rama de manera general o particular como impuestos, contabilidad,

auditoria, costos, finanzas, etc.

2.3.1.2. Docencia

Actividad encaminada a la divulgacion y transmision de los conocimientos
adquiridos, para forjar a las futuras generaciones de contadores publicos, que

consolidaran nuestra profesion, con altos contenidos de ética y calidad.

2.3.1.3. Investigacion

Es la basqueda de nuevas propuestas, nuevas alternativas de solucién a los
problemas con los que dia a dia, se enfrenta la actividad profesional, basados en
la premisa de que la contabilidad no es una ciencia o técnica estatica, sino

adecuada al momento y a las circunstancias imperantes.

2.3.2. Dependiente

Las actividades dependientes, pueden subdividirse en trabajos para el sector
privado o empresas de iniciativa privada y alli se podra desarrollar cualquiera de
los siguientes puestos:

2.3.2.1. Sector privado

Contador general

Contralor

Director o gerente de finanzas

A NN

Director o gerente de presupuestos
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Contador de impuestos

Contador de costos

Auditor interno

Contador de néminas

Contador de cuentas por cobrar o pagar

Director general

AN N NN A

Gerente general
2.3.2.2. Sector publico:

En el sector publico (dependencias de gobierno), los puestos podran ser entre
otros:

¥v"  Ministro de finanzas publicas

v' Superintendente de administracion tributaria

v" Contralor general de la naciéon

v"  Contador de cualquier dependencia.

2.4. Definicion de consultor

Consultor es la persona que ofrece un servicio integral basado en un punto de
vista obtenido en base a experiencia e informacién fiable. La consultoria esta
basada en la experiencia y conocimientos obtenidos por el Contador publico y

auditor con la diversidad de servicios que presta a sus clientes.

El consultor es alguien a quien de manera metaférica se refieren como el

médico-empresarial, entendiendo como tal lo siguiente:

v Explora
v Diagnostica

v Plantea diferentes soluciones
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v Interviene

v Evalla

Atendiendo a lo anterior, el consuttor adopta los siguientes roles:

Detective investigador
Contralor

Creativo

Auditor.

A U N Y

2.5. Definicion de consultoria

Es un servicio prestado por una persona o personas independientes y calificadas
en la identificacién e investigacion de problemas relacionados con politicas,
organizacion, procedimientos y métodos; recomendaciéon de medidas apropiadas

y prestacion de asistencia en la aplicacién de dichas recomendaciones.

Esta proporciona conocimientos y capacidades profesionales para resolver
problemas practicos, es un trabajo de analisis basado en hechos concretos y en

busca de soluciones originales pero factibles.

Es un trabajo que requiere de muchas horas de disefo, programacion, gran
intensidad y dedicacion de ejecucion, el consultor debe ser disciplinado y fuerte
para resistir el desgaste fisico y emocional. Debe tener un concepto basicamente

positivo y entusiasta de la vida, balanceado con un grado adecuado de realismo.
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Se ha reconocido como un servicio profesional utilizado para identificar y definir
problemas, analizar las causas que lo provocan, identificando las causas raices
y proyectar acciones para su perfeccionamiento y que estas se implementen. La
labor actual del consultor implica la transferencia de conocimientos y la

capacitacion del personal de forma implicita o explicita.

Consultoria es cualquier forma de proporcionar ayuda sobre el contenido,
proceso o estructura de una tarea o de un conjunto de tareas, en que el
consultor no es efectivamente responsable de la ejecucion de la tarea misma,
sino que ayuda a los que lo son, se actia como consultor siempre que se trata
de modificar 0 mejorar una situaciéon, pero sin tener un control directo de la

ejecucion.

Ademas, esta reconocida como un servicio de asesoramiento contratado y
proporcionado a organizaciones por personas especialmente capacitadas y
calificadas que prestan asistencia, de manera objetiva e independiente, a la
organizacion cliente para poner al descubierto los problemas de gestion,
analizarlos, recomendar soluciones a esos problemas y coadyuvar, si se les

solicita, en la aplicacion de soluciones.

2.6. Rasgos de la consultoria

Las anteriores definiciones presentan los puntos coincidentes que contribuyen a

identificar algunos rasgos de la consultoria, éstos son:

v" Es un servicio profesional, prestado por una persona experta en el tema.
v" Es un trabajo independiente, ya que, tiene implicita la imparcialidad.
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v Su caracter como su propio nombre indica es consultivo, es decir, el
consultor no dirige la entidad, area o actividad en la que realiza el trabajo, se
limita a recomendar.

v" Vincula la teoria con la practica.

v No es el resultado de la inspiracién, sino de una sélida preparacién del
consultor y del laborioso andlisis de hechos concretos y la proyeccién de
soluciones muchas veces originales, pero que deben ser siempre factibles.

v" Es un servicio contratado para cumplir con un fin determinado.

v"Implica la transferencia de conocimientos

2.7. Caracteristicas de un consultor

Algunas de las caracteristicas principales que debe poseer un consultor son las

siguientes:

a) Paciencia

Base del éxito del consultor dentro de la empresa es la paciencia. Se debe
recordar que la paciencia es el principio de una buena relacion entre ef consultor
y el consultado; ya que en la mayoria de las ocasiones el cliente no la tiene y el

consultor debe conservarla.

b) Objetividad

No se debe perder en ningin momento el sentido de lo que estamos haciendo.
Los problemas y desacuerdos no pueden hacerlo perder la visién y el objetivo de

la misién. Debemos siempre tener en cuenta hacia donde va la principal

contribucién. Orientarla a procesos, no a funciones.
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c)

Analitico

La misién del consultor es identificar los limites de la empresa y redefinirlos.

Debe ver mas de lo que se le ofrece. El andlisis debe considerar entre otros

aspectos:

v

d)

Identificacion de mis dominios: que hacer y con qué herramientas disponer,
considerar los procesos de negocio y conocer donde se hace el dinero en la
empresa.

Tomar en cuenta el ambiente que rodea al cliente, esto implica el
conocimiento de clientes, proveedores, etc., y atacar todos los puntos
posibles del problema.

Aspectos psicologicos del cliente, considerar la viabilidad del trabajo en
equipo, dar el enfoque de ser socios de negocio con el cliente.

Cuestionarse siempre todo.

Especifico

No solamente se debe dar que hacer, también se debe dar el como y el cuando

hacerlo. Deben cuidarse las opiniones a dar Yy juicios de valor, asi como definir

los limites de intervencion del modelo.

e)

Generador de alternativas

El cliente espera alternativas, por lo que deberan hacerse preguntas especificas

sobre todos los aspectos de la empresa, generar un modelo de intervenciéon que

permita crear y proponer nuevos caminos y soluciones. Utilizar la imaginacion en

las entrevistas con el cliente para obtener la informacion que se necesita.
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Entre las normas de conducta que deben conformar la ética del consultor estan:

AN N N N

DN

Modestia.

Demostrar su competencia sin valerse de artimanas para impresionar.
Trabajar con organizacion y disciplina.

No utilizar mas tiempo que el requerido por el problema.

Confidencialidad.

Capacidad y paciencia para escuchar los argumentos del personal
consultante.

Ensenfiar a trabajar sin consultar.

Evitar el enfrentamiento con el personal de la empresa, o entre estos y los
organismos territoriales y superiores, mas bien, actuar como mediador en
los conflictos.

Utilizar el convencimiento y no la imposicion para aceptacion de criterios.
Evitar la responsabilidad de las decisiones. El consultor debe ser un
activo promotor de cambio. La responsabilidad por la realizacion del
cambio es del cliente.

Las soluciones brindadas por el consultor deben tener una incidencia
positiva a nivel de la economia nacional y no solamente en el cliente y
deben tomar en consideracion los efectos sociales y ambientales que de
ellas se derivan.

Espiritu de sacrificio y consagracion al trabajo.

Ser un baluarte del cumplimiento de las leyes establecidas y no
establecer recomendacion alguna que implique efectos adversos para el
cliente, la sociedad o terceros.

Ser honesto en el mas amplio sentido de la palabra.

Trabajar con el espiritu de obtener lo mejor posible.
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La practica ha demostrado que otras caracteristicas que deben conformar la

ética del consultor son las siguientes:

AN N NN Y N N U U NN

Buena salud fisica y mental.

Etica profesional y cortesia.

Estabilidad de comportamiento y accién y ser ejemplo a imitar.
Confianza en si mismo.

Eficiencia y Eficacia personal, dinamismo

integridad (cualidad que engendra confianza).

Independencia.

Competencia intelectual.

Juicio correcto (ser capaz de juzgar con objetividad).

Elevada capacidad de analisis o de resolucién de problemas.
Imaginacioén creadora (capacidad de ver cosas bajo nuevas perspectivas)

Aptitud para las relaciones interpersonales, que implica:

1. Orientacion hacia el aspecto humano de los problemas.

2. Receptividad a la informacién o a los nuevos puntos de vista expuestos
por los demas.

3. Capacidad para ganarse la confianza y el respeto del personal de la
organizacion cliente.

4. Capacidad para obtener la participacién del cliente en la solucion de los
problemas.

5. Capacidad para transmitir sus conocimientos al personal de la
organizacién cliente.

6. Capacidad para aplicar los principios y las técnicas de un cambio
planificado.

7. Capacidad para despersonalizar los problemas y ensefar a atacar sus

causasynoa las personas.
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v" Capacidad superior a la medida para comunicar y persuadir (verbalmente
o por escrito, graficamente).

v" Madurez psicoldgica.

\

Habilidad como mediador de conflictos

v' Capacidad de autoaprendizaje continuo.

El requisito incuestionable que debe ser planteado a la preparacién del consultor
consiste en poseer una amplia erudicién, es decir, ademas de los conocimientos
multifacéticos y profundos de una determinada rama se necesitan conocimientos
en las esferas afines, por lo que el consultor se gradua en dos o tres

especialidades como tributacién, finanzas, computacién, etcétera.

Los contadores publicos y auditores, como consultores tienen experiencias en
los trabajos de investigacion desarrollando por elios en los centros de educacién
superior, asi como de grados y titulos cientificos.

2.8. Caracteristicas de un trabajo de consultoria

2.8.1. Independencia

La consultoria es un servicio independiente, caracterizado por la imparcialidad
del consultor, que es un rasgo fundamental de su papel. Esta independencia

significa al mismo tiempo una relacibn muy compleja con las organizaciones

clientes y con las personas que trabajan en ellas.
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El consultor no tiene autoridad directa para tomar decisiones y ejecutarlas. Pero
esto no debe considerarse una debilidad si el consultor sabe actuar como
promotor de cambio y dedicarse a su funcidén, sin por ello dejar de ser
independiente. Por consiguiente, debe asegurar la maxima participacién del
cliente en todo lo que hace de modo que el éxito final se logre en virtud del

esfuerzo de ambos.

2.8.2. Es un servicio consultivo

No se contrata a los consultores para dirigir organizaciones o para tomar
decisiones en nombre de directores en problemas. Su papel es actuar con
responsabilidad por la calidad e integridad de su consejo; los clientes asumen
las responsabilidades que resulten de la aceptacion de dicho consejo. No sélo
se trata de dar el consejo adecuado, sino de darlo de manera adecuada y en el
momento apropiado. Esta es la cualidad fundamental del consultor. El cliente por

su parte, debe ser capaz de aceptar y utilizar esa ayuda del consultor.

2.8.3. Proporciona conocimientos y capacidades profesionales para

resolver problemas practicos

Una persona llega a ser consultor de empresas después de haber acumulado
una cantidad considerable de conocimientos y capacidades necesarias sobre los
diversos problemas y situaciones que afectan a las empresas, para identificarlos,
hallar la informacion pertinente, analizar y sintetizar, elegir entre posibles

soluciones, comunicarse con personas, etc.
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Los consultores pasan por muchas organizaciones y la experiencia adquirida en
las tareas pasadas puede tener aplicacion en las empresas en las que se
realizan nuevas tareas. Ademas, los consultores profesionales se mantienen al
tanto de los progresos en los métodos y técnicas, sefialan estos progresos a sus

clientes y contribuyen a su aplicacion.

2.8.4. No es una soluciéon milagrosa

La consultoria es un trabajo dificil basado en el analisis de hechos concretos y
en la bisqueda de soluciones originales pero factibles. La cooperacién entre
cliente y consultor son por lo menos tan importantes para el resultado final como

la calidad del consejo del consultor.

v Diagnostica, pemmite la identificacion del estado de las cosas.

v Estudia y analiza, ya que pueden implicar desde encuestas sobre las
opiniones de los consumidores en cuanto a la calidad de los productos,
investigaciones sobre la demanda perspectiva, hasta los estudios técnicos
y econémicos sobre inversiones para el desarrollo.

v Elabora soluciones, debe constituir un paso superior al estudio de un
programa, al brindar las soluciones concretas al objeto de la consulta.

v" Ayuda en la aplicaciébn de soluciones, implica una efectiva ayuda a
interpretar y tomar medidas concretas para que se implanten las
soluciones.

v Asesora, ya que da consejos y responder cuando se le pregunta sobre los

asuntos en relacion con los servicios contratados, dando criterios.
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2.9. Fases de la consultoria

El proceso de consultoria es una actividad conjunta del consultor y del cliente
destinada a recomendar medidas concretas y a aplicar los cambios deseados en
la organizacién del cliente, como todo proceso, tiene un comienzo (se establece

la relacidn y se inicia el trabajo) y un fin (la partida del consuitor).
Las fases de la consultoria son las siguientes:

a) Preparativos o iniciaciéon (preparacion inicial)

b) Evaluacién

c) Presentacion de informe

d) Planificacion de medidas (plan de accion)

e) Terminacion.

2.10. Tipos de consultoria

Por el tipo de servicio prestado la consultoria se divide asi:
2.10.1 Consultor Experto

Posee conocimientos especificos de la disciplina a trabajar.

Llega con reconocimiento externo.

Posee las habilidades necesarias para garantizar el éxito.

D U N N N

Ofrece opiniones.

2.10.2 Consultor Facilitador

4 Conoce los procesos de trabajo en grupo.

40



v Puede realizar y dirigir dinamicas de grupo de manera efectiva.

<

Posee habilidades para las relaciones humanas.

v Permanece neutral ante situaciones de conflicto entre miembros de la

organizacion cliente.

El Contador publico y auditor como consultor experto, ofrece sus servicios como
consultor de inversiones en franquicias, realizando un trabajo como
profesional experimentado en la materia, no busca un beneficio propio, es decir
que no recibira una comisién por recomendar una franquicia y realiza dicha

consulta a cambio de una remuneracién por sus servicios.

El consultor de servicios debe ser una persona independiente, que no se
encuentre relacionada con una o varias franquicias, ya que este no debe percibir

una remuneracion por concepto de comisidon del franquiciador (es).

En algunos casos, el consultor podra pactar reuniones con otros franquiciados,
de manera que sea posible verificar el éxito de la participacion de éstos en las

franquicias con los nuevos clientes.

2.11. Competencia del consuitor

La consultoria como servicio de asistencia profesional, permite al profesional
identificarse con los principales problemas y cuadros organizacionales dentro del
mundo empresarial. El profesional obtiene sus clientes de la siguiente forma:

a) Clientes obtenidos a través de relaciones profesionales previas (servicios de
auditoria, de contabilidad, fiscales, etc.)
b) Clientes recomendados de otros clientes satisfechos de los servicios

obtenidos.
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c) Clientes a los que previamente no se han prestado servicio profesional

alguno.

El conocimiento que tienen los profesionales de los sistemas administrativos y
financieros de sus clientes, los coloca en posicion de ofrecer y prestar los
servicios de consultoria que requieren y en caso contrario, existen empresas que
solicitan servicios de consultoria sin que previamente haya existido entre ellos
una relacién de caracter profesional, estas solicitudes de servicios generalmente
se originan porque el cliente ha recibido noticias de la calidad de los trabajos que
realiza el consultor, por la recomendaciéon de otro contador publico, un cliente o

bien, recomendaciones de relaciones personales.

En todos los trabajos de consultoria es necesaria la preparacién de una carta
propuesta que defina en términos claros y concisos el trabajo a realizar y los

objetivos a alcanzar.

De acuerdo con la Norma Internacional de Servicios Relacionados 4400,
Trabajos para realizar Procedimientos Convenidos de Informacién Financiera, en
el parrafo 12, una carta compromiso para procedimientos convenidos debe

incluir, en forma minima los siguientes aspectos:

v" Una lista de los procedimientos que deben realizarse segun se convino entre
las partes.

v Una declaracion de que la distribuciéon del informe de resultados de hechos
deberia ser restringida a las partes especificadas que han convenido en que

los procedimientos se realicen.

Un ejemplo de carta propuesta es el siguiente:
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RUIZ LOPEZ Y ASOCIADDS, S.C.
CONSULTORES EN FRANQUICIAS

Guatemala,
06 de enero de 2010

Ingeniero
Omar Alejandro Rojas Cancinos

Presente
Estimado Ingeniero Rojas:

En atencién a su solicitud, me complace presentar la propuesta de servicios
profesionales para realizar el analisis y preparacion de dos franquicias, para la

adquisicion de una de las disponibles en el mercado.
. OBJETIVO Y ENFOQUE DEL TRABAJO

Se efectuara el examen de las principales franquicias de su interés, a través del
flujo de caja y de la informacién basica que se debe conocer de la franquicia. El
examen se hara utilizando herramientas como cuestionarios al franquiciador,
autoevaluaciones al futuro franquiciado y la informacién presentada por el
franquiciador de acuerdo con la Norma Internacional sobre Auditoria aplicable a
trabajos con procedimientos convenidos por consiguiente incluira pruebas y

otros procedimientos que se consideren necesarios en las circunstancias.
iIl. PLAN DE TRABAJO

Por las circunstancias del trabajo a desarrollar, éste se efectuara con un tiempo
aproximado de dos semanas efectivas de trabajo y una de gabinete para la
elaboracién del informe, de acuerdo a la planificacién del mismo. Iniciando

dicho andlisis con la informacién disponible a la fecha de aprobacion de la
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RUIZ LOPEZ & ASDCIADDS, S.C.
CONSULTORES EN FRANQUICIAS

propuesta, o cuando ustedes lo indiquen, para lo cual se enfocara la revision de

la manera siguiente:
EXAMEN DE LA SITUACION FINANCIERA Y LEGAL

Durante nuestra revision, se efectuaran pruebas financieras las cuales seran
disefiadas de tal manera que ofrezcan un panorama general sobre la situacion
legal y financiera de la franquicia, y el enfoque se basa primordialmente en el

juicio y la experiencia que se tiene en el campo.

Independientemente del resultado matematico de las férmulas y procedimientos
aplicados se profundizara en los aspectos financieros y legales de la (las)

franquicia (s).
REVISION FINANCIERA

El ambito financiero, es amplio en relacién a las actividades que genera la
franquicia; nuestra actividad no consiste en recomendar, sino en dar un
panorama amplio al interesado, de manera que sea él quien tome la decision de
donde invertir, proporcionandole con las herramientas necesarias para
entrevistas y evaluaciones de la inversion, para el aprovechamiento de los

recursos con que cuenta el inversionista.

Para la toma de decisiones se hace necesario reunirse con el interesado, a
efecto de analizar y discutir determinadas tacticas para la recoleccion de

informacién que pueda incidir en el resultado del analisis de la informacién.

Asi también se considera necesario en la realizacion de la evaluacion financiera

a través de procedimientos convenidos, lo siguiente:
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RUIZ LOPEZ & ASDCIADDS, S.C.
CONSULTORES EN FRANQUICIAS

Se aplicaran férmulas financieras para obtener informacion relevante sobre
la situacion financiera de la (s) franquicia (s), basadas en el flujo de fondos.
Se investigaran los resultados obtenidos, para brindar informacion objetiva
sobre la realidad financiera de la misma.

Derivado de los resultados obtenidos y la investigacion realizada se
presentaran recomendaciones para obtener mejores beneficios en cuanto
al aprovechamiento de los recursos con que cuenta franquicia.

La informacion obtenida se verificara con la documentaciéon que respalda
las ofertas de franquicia.

Revisar la documentacion de soporte de las marcas e insignias.

Evaluar la situaciéon de la franquicia para conocer el riesgo financiero a que

se encuentra sujeta, derivado de la falta de organizacion y otros.

INFORME

La ejecucién del trabajo se traducira en la emisiéon de un informe relacionado con

la situacién financiera y legal de la franquicia que desarrollaremos asi:

INFORME DE HECHOS

Al final de la revision, se emitira un Informe de Hechos el cual contiene lo

siguiente:

1.

Informe sobre los resultados de nuestra pruebas aplicadas por medio de
las formulas financieras y con ello determinar la situacion financiera de la
franquicia.

Las observaciones y recomendaciones sobre los aspectos financieros que

estan afectando la posicion financiera de la franquicia.
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CONSULTORES EN FRANQUICIAS

3. Las observaciones y recomendaciones sobre aspectos que puede incidir

negativamente en la marcha del negocio después de la adquisicion.

La habilidad para definir el resuitado de nuestro trabajo dependera de los hechos

y circunstancias que existan a la fecha de nuestro informe.
IV. HONORARIOS

Los honorarios se basan en el tiempo y categoria del trabajo a realizar, el cual
varia en relacion a las horas-consultor a incurrirse durante la ejecucion del
trabajo y de gabinete para la elaboraciéon del infforme. Para ello los honorarios
se han fijado en Q.23,500.00 (Veintitrés mil quinientos quetzales exactos) mas
IVA.

La forma de pago es la siguiente:

50% a la aceptacion de nuestra propuesta,

25% al concluir el trabajo de campo y

25% contra entrega del informe.

Agradeciendo la atencion a la presente, se suscribe de usted,

Atentamente,

V)

¢

licda. Fabiola Ruiz

Socio Director
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2.12. Definicion de asesoria

Es un trabajo realizado por medio de un asesor, que consiste en la emisién de

un consejo o dictamen.

Un trabajo de asesoria incluye la presentacién de lineamientos para minimizar
los riesgos en el cumplimiento de las obligaciones y el pago de las mismas, de

manera que se eviten sanciones y reparos.

La asesoria estara dirigida a evaluar técnicamente las necesidades de
fortalecimiento de cada proceso evaluacién del personal involucrado y la

direccién de dicha area.

Al realizar un trabajo de asesoria, es necesario tener un conocimiento amplio del
negocio, ya que generalmente al contratar este tipo de servicio, se busca
solucionar varios problemas.

La asesoria es un servicio independiente, sin embargo en algunos casos el
asesor se compromete a correr los riesgos los riesgos en forma conjunta, ya que
verificard en forma periédica la aplicacion e implementacion de las
recomendaciones dadas.

2.13. Rasgos de la asesoria

Los rasgos mas sobresalientes de la asesoria son los siguientes:

¥v" Es un servicio independiente.
¥" Minimiza riesgos en el cumplimiento de obligaciones y pagos.
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v' Evalia constantemente las necesidades del cliente para fortalecer ios
procesos y mejorar la productividad del personal y de la direccién de la
empresa.

v El asesor verifica en forma periédica la implementacién y aplicacion de las
recomendaciones realizadas.

v' Es un trabajo amplio que requiere preparacién constante.

2.14. Caracteristicas de un trabajo de asesoria

Algunos aspectos basicos que debe poseer el contador publico y auditor como

asesor son los siguientes:

2.14.1. Vocacion al servicio

Consiste en proporcionar al cliente el servicio idoneo que espera recibir con base
en la precisién, consistencia y calidad en fos diversos trabajos que se realicen,
buscando siempre la completa satisfaccion del cliente, haciéndolo con gusto,
dedicacién y profesionalismo.

2.14.2. Valor agregado

Lograr la satisfacciéon del cliente significa que se ha cumplido con el servicio. No

obstante, para lograr la calidad total es necesario promover servicios adicionales

con el cliente, asi como servicios de valor agregado.
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2.14.3. Empatia

Consiste en tratar al cliente y a sus empleados con respeto, seriedad, cordialidad
y amigablemente, sin que con esto se pierda {a independencia mental y tampoco
se actlie con despotismo ni prepotencia. En términos paradéjicos, empatia es
lograr una relacién “familiar’, “amena”, de mutuo respeto y apoyo entre el cliente

y la firma que presta el servicio.

2.14.4. Responsabilidad

Incluye realizar el servicio solicitado con rapidez, oportunidad y aplicando los
conocimientos necesarios que permitan concluir los trabajos con ia plena
seguridad de que han sido preparados con apego a las diversas disposiciones
fiscales, normativas, contables, legales y demas disposiciones aplicables a cada
entidad, con el propésito de no involucrar al cliente en algun problema fiscal,

contable o en cualquier otra contingencia que pudiera perjudicario.

2.14.5. Comunicacion

Es de trascendental importancia mantener una amplia comunicaciéon con el
cliente, la cual se considera conveniente que esté basada en lo siguiente:
escuchar al cliente con todo respeto, cordialidad y atencién para comprenderlo,
asimilando sus necesidades; con esto se estara en condiciones de planear el
servicio acorde con dichas necesidades. Expresar e informar al cliente, con
plena seguridad y conocimiento, no sélo de aquellas circunstancias que pueden
perjudicarlo, sino también de las que puede obtener beneficios en materia fiscal,

financiera, contable y otras areas relacionadas.
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2.14.6. Actualizacion

Proporcionar al cliente constante actualizacion en los diversos temas que le
atafen, a través de boletines o cursos con expositores especializados de la firma
y, de ser posible, en las instalaciones de la firma o del cliente. Seria idoneo que
toda actualizacién se diera sin costo alguno para el cliente, o en su caso,

estableciendo una cuota de recuperacion.

2.15. Fases de la Asesoria

El proceso de asesoria se efectia a través de las siguientes etapas:

a) Preparativos o iniciacion (preparacién inicial )
b) Diagnéstico

¢) Planificacidon de medidas(plan de accién)

d) Presentacién de Informe

e) Aplicacion (implementacion)

f) Terminacion.
2.16. Tipos de asesoria
Por el tipo de servicio prestado la asesoria se divide asi:
2.16.1 Asesor experto
v Posee conocimientos especificos de la disciplina a trabajar y las
relaciona con otras que sean de importancia en el servicio que presta.

v Llega con reconocimiento externo y mantiene una completa evaluacion

sobre los cambios internos ocurridos.
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Posee las habilidades necesarias para garantizar el éxito.

Ofrece opiniones, soluciones y las implementa.

2.16.2 Asesor facilitador

217.

Conoce los procesos de trabajo en grupo y busca mejorarlos de manera
que éstos sean mas eficientes.

Puede realizar y dirigir dinamicas de grupo de manera efectiva de tal
forma que se cumplan los objetivos de la contratacion.

Posee habilidades para las relaciones humanas.

Permanece neutral ante situaciones de conflicto entre miembros de la

organizacion del cliente.
Principales diferencias entre la consultoria y la asesoria

La consultoria, busca solucionar o aconsejar sobre un problema
especifico, mientras que la asesoria prestada en forma especifica, ofrece
soluciones en conjunto, ya que no se limita a un aspecto, sino a varios.

Al realizar un trabajo de consultoria se busca solucionar un problema
especifico y puede o0 no pactarse un seguimiento a la aplicacién de las
recomendaciones efectuadas, mientras que en un servicio de asesoria, el
asesor se compromete a verificar en forma periédica el cumplimiento,
implementacion y/o aplicacion de las recomendaciones.

En la consultoria el trabajo va enfocado a la transferencia de
conocimientos y capacitacion de personal de manera que sean ellos
mismos quienes solucionen cualquier problema sobre la marcha. En un
trabajo de asesoria, es el asesor quien supervisa constantemente la
aplicacion de las recomendaciones y es quien plantea las soluciones

sobre la marcha.
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2.18. Trabajo de consultoria en franquicias

La compra de una franquicia es, probablemente, una de las decisiones mas
importantes en la vida de un inversionista porque significa la oportunidad de
crear un patrimonio personal o familiar, ya que se realizara probablemente una

inversién de gran magnitud, por esto, no se puede tomar a la ligera.

Es por ello que, asesorar en forma personalizada a quienes desean adquirir una

franquicia o una oportunidad de negocio, es importante.

La misién del Contador Publico y Auditor como Consultor en franquicias, es la de
orientar a esas personas 0 empresas, para que dispongan de las herramientas
para analizar detenidamente y con toda confianza las oportunidades de negocio
que se les presenten. De esta forma, el inversionista podra tomar una decisién
para proteger su inversibn al maximo posible, basados en informacién

competente.

El consultor no vende franquicias, ni debe tener compromiso con ninguna, debe
ser totalmente neutral, de manera que se realice un trabajo objetivo, sélo
prestara sus servicios a los interesados en la posible compra de una franquicia
de entre los varios cientos de ofertas en el mercado.

La consultoria debe incluir como minimo lo siguiente:

2.18.1 Orientacion general

Esta consiste en otorgar informaciéon generalizada sobre franquicias, se realiza

con el fin de despejar dudas, o bien, mal interpretaciones sobre el tema.
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En esta se aclaran conceptos y dudas generales sobre el trabajo de consulitoria,
también se presenta una pequefia guia de autoevaluacion. Esta Gitima es
utilizada para ayudar a las personas a formarse una idea de lo que deberan

efectuar al momento de adquirir una franquicia.
2.18.1.1. Autoevaluacion

Algunos de los elementos a evaluar son los siguientes:

a) Disciplina

Deben seguirse fielmente las normas de la franquicia, ya que esas normas estan
establecidas en base a la experiencia del franquiciador, quien, evidentemente,
ya cometi6 todos los errores que se podian cometer en el negocio y los resolvib.
Las normas tienen por objeto proteger el negocio. El franquiciado debe sentirse
capaz de seguir normas y procedimientos, aceptando que estan ahi para su

proteccion.

b) Organizacion
Ya sea una franquicia o un negocio independiente, toda empresa requiere de un
administrador organizado, el franquiciado debe sentir que puede aceptar y seguir

un sistema de organizacion sencillo, eficiente y claro.

¢) Capacidad de trabajo

“Uno de los grandes mitos de las franquicias es que comprando una, ya no se
tiene que trabajar porque "la franquicia lo hace todo". Esto es falso. Operar una
franquicia no significa trabajar menos. Significa trabajar igual (o mas) que
atendiendo un negocio independiente, pero con varios cientos de veces mas

oportunidades de tener éxito.” (02:14)
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d) Compromiso

Adquirir una franquicia significa comprometerse, primero personalmente y luego
con el éxito, al tiempo que se compromete con la franquicia a realizar los
mejores esfuerzos. Recuerde que una franquicia esta disefiada para tener éxito

en su conjunto.

e} Dedicacion

Algunas franquicias demandan que el franquiciado opere el negocio
personalmente de tiempo completo. Si este es el caso en la franquicia que le
interesa al inversionista y no esta dispuesto a hacerlo, debe buscar otra, ya que
si el franquiciador se lo solicita es porque la experiencia le ha demostrado que
las franquicias que tienen la atencion personal del propietario tienen mas éxito.

f) Delegacion de autoridad

“Muchas franquicias marcan en sus normas una delegacién automatica de
autoridad, para el cumplimiento ininterrumpido de actividad del negocio. Por
ejemplo: Si el gerente no esta presente en la tienda y la cajera si esta y la cajera
es la siguiente en autoridad, entonces ella debera cumplir las politicas
contenidas en el Manual de Operaciones, cumpliendo las responsabilidades del
gerente.” (02:15)

g) Reportes

La mayoria de las franquicias requieren que los franquiciados emitan reportes de
ventas, actividades, movimientos y origen de clientes, etcétera. Ocasionalmente
solicitan informaciéon especifica para la toma de ciertas decisiones. Esto es
inescapable y debe ser parte de la rutina normal del negocio. El franquiciado

debe ver estos reportes como parte de su obligacion.
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h) Someterse a evaluaciones y auditorias

Muchas franquicias tienen programas y sistemas para evaluar el rendimiento de
sus unidades, ya que la auditoria es una herramienta gerencial de muy alto nivel
y el inversionista debera estar muy complacido que haya alguien con amplia
experiencia que evaluara su operaciéon que le ayude a saber a ciencia cierta

cdmo esta su negocio.

i}  Creatividad
“Se dice frecuentemente que las franquicias restringen la creatividad de sus
operadores, ya que tienen todo resuelto y, por lo tanto, el franquiciado no tiene
que pensar. En cierto sentido esto es cierto, pero no debe considerarse como
restrictivo.” (02:16)

El hecho de que el franquiciador haya resuelto practicamente todos los
problemas permitira adquirir la experiencia y contribuir con nuevas ideas al

sistema.

“En las grandes cadenas de franquicias, algunos de los productos de mayor
éxito han sido conceptuados por los franquiciados (como la BigMac de
McDonald's).” (02:16)

Si alguno de los aspectos anteriores no son recibidos con aceptaciéon por parte
del posible franquiciado, posiblemente el negocio de las franquicias no es para

él, ya que ningan modelo de éxito se adaptara a sus preferencias.

El siguiente modelo de evaluacion es utilizado por la Empresa Francorp, ésta se

encuentra incluida en la Guia Assistfran en la pagina 21 de la misma guia:
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EVALUACION PERSONAL

No. - CONCEPTO si | NO | BAJO |MEDIO
1{Es usted disciplinado 5 0 2 3
2|Es usted organizado 5 0 2 3
3| Tiene capacidad de trabajo 5 0 2 3
4|Nivel de compromiso con el negocio 5 0 2 3
5|Administrara el negocio de tiempo completo 5 1 2 3
6]Usted tiene la Gltima palabra en las decisiones 5 0 2 3
7|Esta dispuesto a delegar totalmente la autoridad 5 0 1 2
8{Esta dispuesto a presentar reportes de operacién cada mes 5 0 0 0
9iEsta dispuesto a someterse a auditorias regulares 5 0 0 0

10|Esta dispuesto a seguir instrucciones sin objetarlas en lo absoluto 5 0 0 0
11}Le gusta tratar con la gente 5 0 1 3
12|Le gusta trabajar con la gente 5 0 1 3
13|Esta dispuesto a hacer el trabajo de empleados ausentes 5 0 0 3
Totales parciales:
Total General:
¢ Cudl es su capacidad de inversion en dolares? 0-10 mil 50-60 mil
10-20 mil 60-70 mil
20-30 mit 70-80 mit
30-40 mil De 80 mil a cien mil
40-50 mil Mas de cien mil

Escriba en estas columnas sus preferencias iniciales

1 Negocios qué le llamen la atencion: a)
b)
c)

2 Negocios qué no le llamen la atencion: a)
b)
c)

2.18.2 Orientacion especifica y guias para el analisis de ofertas de

franquicia con calificaciones para cada tema

Esta parte del trabajo, consiste en dar un panorama general de o que deberan

recibir a cambio de su inversion, desde las cuotas, manuales, hasta los pagos a

efectuar, éstas guias seran efectuadas por quien desea adquirir la franquicia.
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MATRIZ DE EVALUACION

El siguiente modeio de evaluacion fue realizado con base al que se presenta en la Guia Asissfran de la pagina 41
ala72.

instrucciones: Ponderar las siguientes preguntas acorde a lo siguiente: 5= Excelente 4= Muy Bueno
3= Bueno 2=Regular 1=Malo 0=Pésimo

] ‘ | Pond. [Comentario

A |Presentacion de la propuesta

Esta seccion trata sobre como le fue presentada la propuesta de franquicia

Mision, visién, objetivos y valores: El franquiciador presenta una declaraciéon de su
1 {misidn como empresa, acompafiada de su vision de negocio, sus objetivos y sus
valores.

Ei franquiciador presenta informacion sobre el nimero de unidades franquiciadas.

El franquiciador presenta informacién sobre las unidades propias.

El franquiciador informa sobre las lineas de ingreso de la franquicia.

El franquiciador presenta folletos descriptivos de la franquicia.

El material contesta todas las preguntas que el prospecto pueda tener.

El franquiciador tiene bien definido el perfil de franquiciado que desea para patticipar
en su cadena.

El franquiciador comenta sobre su plan de crecimiento y su estrategia para lograrlo

El franquiciador ha determinado un ndmero concreto de unidades que piensa
franquiciar en la ciudad en la que el prospecto tiene interés.

El franquiciador proporciona documentacion para orientar al prospecto en ia blisqueda
de fa ubicacién para la franquicia (criterios de ubicacion).

El franquiciador proporciona orientacién documentada para asistir al prospecto en ia

© | N |ojo|alwlN

" negociaciéon con el arrendador de su local.

12 El franquiciador proporciona planos de distribucion a partir del levantamiento
arquitecténico que el prospecto presentara.

13 El franquiciador proporciona normas y especificaciones de materiales y terminado

para la remodelacion.

14 [Capacitacion inicial sobre todos y cada uno de los aspectos de la franquicia.

15 |El franquiciador ofrece capacitacion a todo el personal para la apertura.

16 |El franquiciador ofrece Manual de Operaciones y lo muestra al prospecto.

17 El franquiciador informa que dispone de las hemamientas para asegurar el
abastecimiento de equipo, productos e insumos.

18 |El franquiciador ofrece capacitacion y actualizacién periédica a sus franquiciados.

E! franquiciador ofrece visitar al franquiciado periédicamente y discute el alcance de
cada visita.

Eil franquiciador ofrece realizar auditorias al franquiciado para asistirle en el menor
manejo de su franquicia.

21 |Asistencia en la interpretacién de los resultados de la operacion.

22 E! franquiciador incluye en sus visitas una discusién con el franquiciado sobre los
resultados de la auditoria.

El franquiciador organiza convenciones semestrales y/o anuales para todos los
franquiciados.

El franquiciador es responsable de la preparacion de campaiias y proporciona
materiales a los franquiciados.

19

20

23

24

El franquiciador realiza permanentemente programas de investigacion de mercado,
25 |para a su vez desarrollare mercadotecnia, publicidad y nuevos productos y técnicas
de ventas para beneficio de Ia cadena de franquicias.

El franquiciador ofrece licencia o especificaciones de software para operar y
26 |administrar el negocio, incluyendo analisis de los resuitados del negocio en forma
graficada.
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_Pond.

Comentario

27

El franquiciador incluye su catdlogo de cuentas contables para que el franquiciado
pueda controlar sus ingresos y gastos y pueda recibir asistencia efectiva de parte del
franquiciador.

28

El franquiciador proporciona un manual para la seleccién, reclutamiento, contratacion,
administracion y control de los recursos humanos.

29

Ef franquiciador ofrece una guia de auditoria a efecto de que ef franquiciado disponga
de las normas de la misma y pueda, asimismo, realizar sus propias Auditorias
intemas.

30

El franquiciador presenta el temario del programa de capacitacién, por lo menos en
forma esquematica.

31

El franquiciador ofrece financiamiento total o parcial a sus franquiciados.

32

El franquiciador mantiene una bolsa de trabajo disponible para los casos en que el
franquiciado pueda requerir nuevo personal.

33

Ef franquiciador ofrece al franquiciado la oportunidad de consultar a su personal para
asistide en la interpretacién de los resultados del negocio.

34

El franquiciador proporciona criterios de ubicacion especificos para asistir al
franquiciado en la seleccion del local para abrir {a franguicia.

35

El franquiciador ofrece un listado de los inventarios iniciales para la puesta en marcha
del negocio del franquiciado.

36

El franquiciador dispone de una fuerza de ventas centralizada cuya fabor se convierte
en beneficio para la cadena en su conjunto.

37

E! franquiciador ofrece al franquiciado la preparacién conjunta de un plan de negocios
para la unidad franquiciada.

38

Ei franquiciador ofrece al franquiciado un manual para el manejo de la imagen de ia
marca.

39

El franquiciador ofrece al franquiciado asistencia en la organizacion del evento de
inauguraciéon de la franquicia.

40

E! manual de Recursos Humanos contiene todas los perfiles y descripciones de
puestos para que el franquiciado logre reclutar a su personal con eficiencia y certeza.

Actitud durante la negociacion

Este apartado trata sobre la forma en que el franquiciador se comporta durante la negociacién. Esto
sera un indicativo de lo que el franquiciado puede esperar razonablemente en su relacién permanente

con el franquiciador.

El franquiciador debe exponer, desde un principio y muy claramente el procedimiento que se seguir para
efectos de la negociacion, incluyendo, posiblemente, un itinerario escrito de los pasos que se seguiran.

Esta seccién debe ponderarse utilizando 2 criterios: SI=5 y NO=0

41

E! franquiciador recomend6 que el abogado del franquiciado lea y comente sobre la
documentacion legal, y ofrece la disponibilidad de su propio abogado para conversar
con el abogado del prospecto.

42

E! franquiciador presenta todo por escrito. Los escritos son limpios, ordenados,
redactados correctamente.

43

E! franquiciador cumple con puntualidad las citas personales y/o telefénicas con el
prospecto (el prospecto debe cumplir con puntualidad) La impuntualidad es signo de
negligencia ¢ irresponsabilidad. )

Las oficinas del franquiciador estdn bien montadas, ordenadas, son limpias y
agradables.

El franquiciador ha transmitido seriedad y cortesia a lo largo de la negociacion.

El franquiciador responde a todas las preguntas, inclusive si la respuesta es “no se o
puedo contestar porque esa es informacion privilegiada, reservada para los
franquiciados”.

47

El franquiciador proporcioné la fista de sus franquiciados, incluyendo teléfonos y
direcciones.
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El grupo del franquiciador con el que trata el prospecto se aprecia orgénizado y sus
respuestas con consistentes

49

El! franquiciador tiene a manos todos los documentos que entregara al prospecto.

50

Cuando el franquiciador entrega la Circular de Oferta de Franquicia, se ocupa de
recabar firma de recibido.

51

E! franquiciador tiene disponible un ejemplar de su Manual de Operaciones y permite
que el prospecto lo repase brevemente (no espere una copia).

52

E! franquiciador presenta el prospecto una carta de intencién (y, probablemente
solicite un depdsito sobre fa cuota inicial) para su firma, antes de proporcionar cierta
informacién operacional y/o financiera.

53

La Circular de Oferta de Franquicia presenta en la primera pagina, una reproduccion
del articulo 65 del Reglamento de la Ley de Propiedad Industrial.

Ei franquiciador presenta un contrato de confidencialidad, para firma del franquiciado,
antes de proporcionar informacién operacional y/o financiera.

55

Si el franquiciador piensa tener muchas mas tiendas propias que franquiciadas et
franquiciado sera apenas un complemento y no tendra mucho éxito.

El franquiciador le muestra al prospecto las instalaciones de capacitacién y otros
necesanos para el manejo de la cadena y las instalaciones parecen adecuadas,

57

El franquiciador piensa mantener una tienda propia por cada 7 a 10 tiendas
franquicias (Bueno), una propia por cada 20 franquiciadas, (regular) o bien una tienda
propia por cada 50 franquiciadas o0 mas (malo).

58

El franquiciador ofrece opcién para que el prospecto pueda abrir en el futuro una o

mas tiendas adicionales. (No necesariamente en temitorios contiguos).

Aspectos legales
Todos estos temas deben estar cubiertos en la Circular de Oferta de Franquicia.

59

El franquiciador presenta la Circular de Oferta de Franquicia (ver temario) y esta
completa segun el reglamento de la Ley de Propiedad Industrial.

60

El franquiciador solicita la fima de una carta de intencion durante el proceso de
negociacion. (solicitar un anticipo total o parcialmente reembolsabie es aceptable).

61

El franquiciador presenta evidencia de la titulandad de la marca franquiciada. (El
abogado dei prospecto debera verificar su validez) No acepte firmar si la marca “esta
en proceso de registro” No hay garantia de que el franquiciador obtendra el registro
oficial de la marca.

62

Pregunte si hay alguna otra empresa que esté utilizando las mismas marcas para
franquiciar. Si existe otra, usted quiere saber cual es. (no firme hasta no estar seguro
de que efectivamente tendra usted seguridad juridica en cuanto a las marcas).

63

El franquiciador explica claramente los criterios para establecer el territorio de Ja
franquicia.

El franquiciador explica la duraciéon dei contrato de franquicia y las condiciones para
renovarlo.

65

Si existe un costo por la renovacién del contrato, el franquiciador debe explicario y
esto debe estar contenido en ia Circular de Oferta de Franquicia.

66

Ei franquiciador expiica que existe una cidusula en el contrato que prevé la forma en
que se evitara que nuevos franquiciados simplemente contraten ai personal de los
franquiciados existentes, generando nuevos costos de reciutamiento y capacitacion.

67

El franquiciador explica que sus nomnas especifican que el negocio debera ser
administrado personalmente por el franquiciado.

68

El franquiciador exige que, en el caso de que el prospecto tenga varios socios, habra
una sola persona que firmara por la franquicia y respondera por el cumplimiento del
contrato, con el 51% o mas de las acciones.

69

El franquiciador presenta al prospecto una forma impresa para solicitar oficialmente la
franquicia (debe haber un parrafo en el que se expligue que este es solamente un

documentic de solicitud y no implica obligacion de comprar la franguicia).
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Pond. |Comeritario

70

Los franquiciadores solicitaran la firma de una carta de intencién y convenios de
confidencialidad y, probablemente un depésito a los prospectos antes de proporcionar
cierta informacion operativa y financiera. Esto es aceptable. Si usted tiene interés,
fimela y siga adelante. (El depésito debe ser por lo menos, parciaimente
reembolsable).

Territorio

El franquiciador informa que existe un terntorio exclusivo para la franquicia y que no

71 Jotorgara otra franquicia ni abrira una tienda propia en ese territorio. (Esto debe estar
contenida en la Circular de Oferta de Franquicia.

72 {El franquiciador explica claramente los criterios para establecer los territorios.
Si el territorio contiguo al que busca el prospecto esta disponible, debera preguntar si

73 f Y N
es posible atender ese territorio hasta en tanto se otorga oficialmente.

74 Si se presenta el caso anterior, pregunte si al ser otorgado e! otro territorio usted sera
compensado por haberlo desarrollado (No es mandataria la compensacion).

E. |Tratamiento a franquicias
El franquiciador confirma que las unidades franquiciadas recibiran exactamente el

75 Imismo tratamiento que las fiendas propias en lo referente a publicidad,
abastecimientos y capacitacion.

F. |Abastecimientos
El franquiciador sera el unico proveedores de la franquicia y asegura el

76 jabastecimiento. Tiene planes de contingencia en casos de interrupcion de
abastecimiento.
El franquiciador asegura que sus franquiciados recibirdn mejores condiciones de

77 jcompra, condiciones y precios de abastecimientos que los que ofrezca el mercado
abierto, (en condiciones idénticas de calidad).

78 El franquiciador asegura tener contratos de abastecimiento con otros proveedores,
incluyendo clausulas de incumplimiento.

79 {El franguiciador asegura gue los proveedores son serios y cumplidos.

80 El franquiciador debe informar si comercializa sus productos a través de tiendas de
autoservicio o departamentales, ademés de en las franquicias.

81 El franquiciador informa que, en cualquier caso, existen politicas de devoluciéon de|
productos.

G. |Opinion de los franquiciados
Este capitulo trata sobre ta evaluacion que el prospecto debera hacer entre los franquiciado existentes de la
cadena {(en su caso).
Ponderar las siguientes preguntas acorde a lo siguiente: 5= Excelente 4= Muy Bueno 3= Bueno 2=
Regular t=Malo 0=Pésimo
Califique cada una de las preguntas que siguen en base a un promedio de las respuestas que haya obtenido
de los franquiciados.

82 {Del servicio y calidad de asistencia en el pre-operativo

83 |Del servicio y calidad de asistencia en la inauguracion

84 {Del soporte de publicidad en la inauguracion

85 iDel soporte y asistencia en la bisqueda de ubicacion

86 |Del soporte y asistencia en la remodelacion y montaje del negocio

87 |Del soporte y asistencia en la negociacién del local

88 [De la calidad de la capacitacion

89 [Calidad del Manual de Operaciones

80 |En general los entrevistados ¢ comprarian otra vez la franquicia?
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. |Evaluacién de la Circular de Oferta de Franquicia

Esta seccion se presenta para evaluar la Circular de oferta de franquicia. El franquiciador debe proporcionaria
en cierto momento en la negociacion, pero siempre antes de que se firme el contrato. Normalmente debe|
entregaria al momento de firmar la carta de intencién (en su caso) y haya hecho un depésito (reembolsable),
de acuerdo a las normas del franquiciador. Este debe recomendarle que la revise su abogado. Para estar
seguro de que cumple con la ley, debe realizarse como se indic6. Si firma la carta de intencién, en ese
preciso momento el franquiciador debe entregarie la Circular de Oferta. De otra forma, no haga ningin
deposito. Si bien et reglamento marca un contenido mandatorio para fa Circular de Oferta de Franquicia, cada
franquiciador debera desarrollar la suya propia. De hecho, basta con presentar la informacién asi, tal cual la
pide el reglamento. Sin embargo, en la medida que la informacion sea mas generosa, serad en la medida en
que el franquiciador hayan puesto interés y dedicacion en la preparacion de su material. El futuro franquiciado
no podra exigir mas de lo que marca el reglamento, pero si obtiene mas, serd un indicativo de un
franquiciador sero y dedicado.

La Franquicia debera proporcionar a los interesados previa celebracion del convenio respectivo, por io menos,
la siguiente informacion técnica, econémica y financiera.

!

91

Nombre, denominacion o razon social, domicilio y nacionalidad del Franquiciador;

92

Descripcion de la Franquicia;

93

Antigliedad de la empresa Franquiciador de origen y, en su caso, Franquiciador|
maestro en el negocio objeto de la Franquicia;

94

Derechos de propiedad intelectual que involucra la Franquicia;

95

Tipos de asistencia técnica y servicios que el Franquiciador debe proporcionar al
Franquiciado.

Definicion de la zona territorial de operacién de la negociacion que explote la
Franquicia;

a7

Derecho del Franquiciado a conceder o no subfranquicias a terceros y, en su caso, los
requisitos que deba cumplir para hacerlo.

98

Obligaciones del Franquiciado respecto de fa informacion de tipo confidencial que le
proporcione el Franquiciador, y

99

En general las obligaciones y derechos del Franquiciado que deriven de la celebracion
del Contrato de Franquicia.”

Evaluacion del contrato de franquicia

No existe tal cosa como un modelo Unico o un "machote” de contrato de franquicia. Cada empresa
franquiciador desarrollara un contrato Gnico y particular de acuerdo a su estrategia, sus normas y sus
decisiones. Sin embargo, existen una serie de clausulas sin las cuales no se cumple el minimo aceptable para
que un contrato de franquicia ofrezca proteccién para ambas partes. En este listado presentamos el contenido
minimo que debe tener un contrato de franquicia. El abogado del franquiciado debera hacer la evaluacion
técnica.

100

El contrato establece claramente el territorio, incluyendo los limites territoriales.

101

El contrato establece claramente la vigencia con fechas definidas.

102

El contrato establece la opcién para operar una unidad adicional.

103

El confrato indica que el franquiciado ha recibido previamente ia Circutar de Oferta de
Franquicia.

104

El contrato establece claramente las condiciones de renovacion.

105

El contrato contiene cldusulas de proteccién para el caso de contratacion desleal de
recursos humanos.

106

El contrato establece las obligaciones y condiciones para la capacitacion.

107

El contrato hace referencia al Manual de Operaciones como un anexo.

108

El contrato contiene un anexo listando las marcas objeto de la licencia, incluyendo
nimero de registro.

109

Ef contrato establece claramente los servicios que el franquiciador proporcionara.

110

El contrato describe claramente las bases para el calculo de! pago de regalias y otras
cuotas.

11

El contrato establece la facultad de) franquiciador para otorgar licencia de uso de

marca.

61



Pond. |Comentario

El contrato (o bien el Manual de Operaciones) establece las penalidades por

112 incumplimiento.

113 E! contrato contiene un calendario de apertura con responsabilidades de ambas
partes.

114 Ei contrato contiene una cldusula que define las promociones y descuentos
especiales.

115{El contrato describe los programas de mercadotecnia y publicidad.

116

El contrato especifica los montos de cuota inicial de franquicia.

117

El contrato establece las nomas y montos para ei caso de transferencia de la
franquicia.

118

E! contrato especifica las normas para la modificacién accionano del franquiciado.

1189

Al contrato contiene los siguientes anexos, como minimo:

a.- Listado de marcas otorgadas en ficencia

b.- Circular de Oferta de Franquicia (Texto integro)

¢.- Carta de intencién

d.- Convenio de confidencialidad

e.- Croquis del territorio

f.- Criterios de ubicacion del local

g.- Calendario de apertura

h.- Contratos de comodato (anuncios, software, etc.)

i.- Poder irrevocable para registrar al franquiciado como usuario de las marcas.
j.- Especificaciones de los seguros y fianzas que el franquiciado debe proporcionar.

120

El contrato es consistente con lo expuesto en la Circular de Oferta de Franquicia.

121

El franquiciador entrega el Manual de Operaciones precisamente en el momento de la
firma del contrato.

122

El franquiciador entrega un ejemplar competo del contrato al franquiciado para sus
expedientes (en el momento de la firma).

123

El franquiciador recaba un recibo firmado por el franquiciado el entregar el Manual de
Operaciones.

Evaluacion de Manuales de Operacion

Cada franquiciador preparara sus Manuales de Operacion de acuerdo a su experiencia, su capacidad y sus
necesidades especificas. Sin embargo, existe un minimo légico de informacion sin la cual Ia transferencia de
tecnologia es, simplemente, deficiente, poniendo en peligro la calidad de los productos o servicios y la
habilidad del franquiciado para controlar su operacion y lograr sus objetivos minimos. Esta guia de evaluacién
no pretende juzgar la calidad final de los Manuales de Operacion que el franquiciador presente, pero es
suficiente para normar un criterio preliminar. Se sugiere complementar esta seccién con una entrevista al
franquiciador, anotando impresiones durante la entrevista. Dificiimente el franquiciador le pemitira leer un
manual completo, ya que es su tecnologia y no debe esperar que esos suceda. A cambio, el cuestionario no
sera accesible para el franquiciado, es decir, no se permita ver este cuestionano. Deben anotarse las
respuestas y posteriomente, se compararan con los Manuales que recibira.

Si se observa que el franquiciador no sabe responder a estas preguntas, o no parece tener idea de lo que se
esta cuestionando, se debe interrumpir la entrevista y la negociaciéon. Muy probablemente esa empresa no
tiene Manuales de Operacién terminados y no responderan con tecnologia para proteger su negocio.

124

El manual contiene todo el conocimiento del franquiciador respecto al negocio.

125

El manual contiene un listado de los servicios que el franquiciador proporcionara.

126

El manual especifica la forma en que sera actualizado (posiblemente via Internet).

127

El manual contiene formularios para que el franquiciado someta sus sugerencias.

128

El manual contiene una reproduccion de las clausulas de obligaciones del
franquiciado.

129

E! manual contiene todas y cada una de las formas y formularios para administrar el
negocio.

130

E! manual contiene descripcion detallada de las acciones de pre-apertura del negocio.
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131

E! manual contiene un listado de los pemisos y licencias necesarios para abrir y
operar el negocio.

132

E! manual contiene un listado de los seguros que el franquiciado deba comprar

133

El manual contiene fas nommas para el manejo de los logotipos y otros graficos de la
franquicia.

134

El manual contiene un listado detailado del inventario inicial.

135

El manual contiene un listado de proveedores y las condiciones en que éstos
proporcionaran el abastecimiento.

136

E! manual contiene una seccion de Recursos Humanos que contiene a su vez, como
minimo:

a.- Procedimiento de reclutamiento

b.- Procedimientos de seleccion

c.- Pertfiles de puesto y descripciones de puesio

d.- Técnicas y papeleria para entrevistas y evaluaciones

e.- Administracién de los Recursos humanos de acuerdo a la legisiacion vigente

137

El manual contiene los procedimientos para llevar la contabilidad

138

El manual contiene todos y cada uno de los procedimientos y sistemas operativos del
negocio.

139

El manual contiene los procedimientos y acciones de mantenimiento de la unidad.

140

El manual contiene todas las técnicas de ventas de productos y servicios.

141

El manual contiene los procedimientos de auditoria interna y externa.

142

El manual contiene las politicas de compras de mercancia e insumos, incluyendo
especificaciones.

143

El manual contiene formularios para someter reportes al franquiciador.

144

El manual contiene procedimientos en caso de siniestro.

145

Otros contenidos del manual (anotar si son diferentes o adicionales a los anteriores.

63




K. Cédula de Inversion Inicial

Ocasionalmente el franquiciador informa solamente de los montos necesarios
para equipar y decorar el negocio, sin considerar otros costos como rentas y
salarios al personal en el periodo pre-operativo, publicidad de inauguracion, aire
acondicionado y otros renglones que significarian inversién adicional inesperada
si no se conocen por anticipado, debe saber cual es la inversion total verdadera.
El futuro franquiciado debera pedir una cédula escrita y/o asegurarse que todos
los renglones anotados en esta pagina estan considerados. La ponderacion en
esta seccidn y en las siguientes es asi: Si= 5y No =0.

Concepto

Monto Inversion

Ponderacioén

Cuota Inicial de Franquicia

Planos

Caja Registradora (Completa)

Mostradores

Refrigeracion

Equipo de Computo

Letreros y Rétulos (50%)

Pisos, pintura, bancos, etc.

Exhibicion y Catalogos

Inventario inicial

Hluminacién

Miasica ambiental

Puertas de Cristal

Plafones

Némina mensual (dos meses)

Reclutamiento

Linea Telefdnica (2)

Seguros y Fianzas

Rentas (2 mas depésito)

Publicidad inauguraciéon (Varios)

Gastos de capacitacion

Contratos de Servicios

Equipo de Transporte/ Servicio de Reparto

Uniformes

Software

Legales (Permisos, Licencias, actas)

Total
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L. Modelo de Estado de Resultados

En esta cédula se evaluara la estructura del Estado de Resultados de Ila
franquicia en forma general. La cédula no es para llenarla con las cifras. Es
Unicamente para asegurarse que todos los temas estan cubiertos. Se pondera

de la siguiente manera Si = 5 y No =0.

La informacién minima es la siguiente: | Ponderacién
Ingresos por cada linea de producto

Costo de ventas por cada linea de producto

|Margen de utilidad por cada linea de producto

Regalias
Cuota de publicidad institucional

Cuota de publicidad local

Reserva adecuacion integral

IN6mina bruta

llmpuestos sobre némina

Renta (Inmueble)

IMantenimiento

ISeguros (Incluye Local)

|Papeleria impresa

IMaterial de empaque

Uniformes

Servicios Teléfono, luz, etc.

Varios

 Transportacion del producto

Congelacion

Servicios Contables

Mantenimiento (equipo computo)

Servicio de Seguridad

Servicio de shoppers
Otro:
Otro:

Utilidad antes de impuestos
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Resumen de Puntuaciones " Ponderacion

Presentacion de ia propuesta

Actitud durante la negociacion

Aspectos legales

Territorio

Tratamiento a franquicias

Abastecimientos

Opinidn de los franquiciados

Evaluacién de la Circular de Oferta de Franquicia

Evaluacién del contrato de franquicia

Evaluacion de Manuales de Operacién

Cédula de inversion inicial

Modelo de Estado de Resultado

TOTAL
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2.18.3 Matriz de Decision

La matriz no pretende determinar la mejor opcién en forma exclusivamente
numérica, sino que es un indicativo razonado que permitird, sumando perfil
personal y opiniones, tomar una decisién. Si bien, la franquicia que haya
obtenido la mas alta calificaciébn numérica pareceria ser la mejor opcion, las
percepciones y reacciones hacia la forma como respondié al proceso permitira

llegar a conclusiones que satisfagan inquietudes y expectativas.

: ‘Franquicia-
| MATRIZ DE DECISION T3 T13Tals

1{Puntaje total de la Matriz de Evaluacién

2| Apreciacion personal

3{Le gusta este negocio

4 Mucho 515|155} 5

5 Neutral 31]313}J3]3

6 Poco 21212121} 2

7 No me gusta 11111 1 1

8| Tiene el apoyo de su familia o grupo de socios

9 Total 51515{5] 5
10 Parcial 212121272
11] Pobre 1 1 1 1 1
12 Ninguno 0Ol0joO0}joO}]oO
13|Piensa usted que este negocio
14 Es de moda y corta duracion 11111 1] 1
15 Sera estable por menos de 5 afios 212)12}12}12
16 Sera estable por mas de 5 afios 31313} 3} 3
17 Sera estable por 10 afios o mas 41414141} 4
18 Sera estable por los proximos 50 arios 515151515
19]Le parece que lo que cobra la franquicia
20 Es justo 51551515
21 Es alto 41414} 4] 4
22 Es excesivo 21212} 2]) 2
23 Es escandaloso 0jo0jo0jo}o0
241l e parece a usted que el negocio
25 Le dara status en su circulo de amistades 515151515
26 Le desprestigiara oOjojojojo
27| Confia usted en las personas que manejan la franquicia
28 Totaimente 5151515} 5
29 A medias 212124124} 2
30 Nada 0j0jJ0}j0}O
31]Anote en esta linea su calificacion de intereses personales

Gran total: {Lineas 1 a 31)
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CAPITULO Il
ASPECTOS A CONSIDERAR EN LA ADQUISICION DE
INVERSIONES EN FRANQUICIAS

3.14 Inversion Inicial

Estos costos son los necesarios para la puesta en marcha del negocio, pueden
variar conforme a los requerimientos que solicita el franquiciador; van desde las
dimensiones del local, hasta la arquitectura, decoracién y otros a utilizar en el

local. Abarca rubros como:

Preparacién de planos de distribucion del piso y disefio del local.
Construcciéon o remodelacion del focal.

Capital de trabajo

Tramites

Permisos.

Equipo de seguridad (adquisicion, instalacion y capacitacioén).
Equipo de computo para el punto de venta.

Mobiliario y equipo.

Inventarios.

A NN N Y N U N NN

Reclutamiento y seleccion de personal.

3.15 Cuota Inicial (derechos de franquicia)

La cubre el franquiciado a cambio de servicios como:

v Licencia de uso de la marca en exclusividad para el territorio otorgado.

v Asesoria en la localizacion del sitio donde se ubicara el establecimiento.

v' Capacitacion inicial al personal de la franquicia.



Establecimiento de un presupuesto o plan de negocios para la franquicia.
Manuales de operacién, administracion, etc., para el manejo de la franquicia.

Manual de mercadotecnia, publicidad y promociones.

AN NN

Manual de ubicaciéon de productos dentro de la tienda y asesoria en la

orientacioén de la misma (en los casos que aplique).

<

Asistencia de la campana publicidad para la inauguracion de la franquicia.

<

Software para el punto de venta, administracién y manejo de inventarios.

v Estudio de mercado para verificar la factibilidad y la rentabilidad del area
seleccionada.

v Toda la informacion necesaria para echar a andar el proyecto.

3.16 Tipos de franquicia en oferta

Existen diversos tipos de franquicias, los mas comunes son los siguientes:

3.16.1 Individuales (IND):

Se trata de una unidad de negocios una tienda, un kiosco, un free standing o

una oficina.
3.16.2 Desarrollo de area (DA):
El franquiciado desarrolla un area geografica especifica (zona, ciudad, regién o

pais). Ademas de abrir franquicias individuales de su propiedad, promueve la

apertura de otras con inversionistas independientes.
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3.16.3 Franquicia maestra (MAE):

El franquiciado abre un numero de puntos de venta propios y subfranquicia a

otros a quienes entrena y asiste. Algunas veces también los abastece.

3.16.4 Franquicia de Conversion (CON):

Una compaiiia independiente se suma a una cadena de franquicias.

3.16.5 Franquicias de reconversion (REC):

El franquiciador vende unidades propias en operacion para que un inversionista

las opere.

3.17 Circular de oferta de franquicia (COF)

La circular de oferta de franquicia es informacion confidencial previa al contrato,
es un resumen del contrato mismo, en ella se plasman las condiciones minimas
de la franquicia, pagos que se deben hacer (cuota inicial de franquicia, regalias,
fondo de publicidad, etc.), la forma en que se asigna el territorio, los manuales
que se entregaran y los servicios o asistencia técnica que se tendra durante la

franquicia.

Este documento asegura que la franquicia cuenta con los recursos para hacer
vdlida su promesa. Incluye historial, constancias del propietario o titular de la

marca, formatos con los que opera, recursos técnicos, cuotas o regalias.

En Guatemala, no existe una legislaciobn que obligue a entregar esta

informacién, sin embargo, debe considerarse seriamente la inversion en una
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franquicia que no esta dispuesta a validar su promesa, la COF es considerada
un documento privado, pero la franquicia s6lo podria exigir discrecion para no
revelar la informacién ahi contenida, pero no puede obligar a nada el conocer
este documento. Si después de su analisis, el inversionista decide no firmar el
contrato, la franquicia no puede hacer exigible ninguna obligacion por parte del

candidato.

Una circular de oferta de franquicia generalmente incluye lo siguiente:

l. INTRODUCCION

Il . DATOS DEL FRANQUICIANTE
a. Nombre, denominacion o razén social, nacionalidad y domicilio del
franquiciante.
b. Antigiiedad de la empresa de origen y, en su caso, franquiciante maestro
en el negocio objeto de la franquicia.
c. Estructura del corporativo de la empresa franquiciante.

lll. INFORMACION SOBRE LA FRANQUICIA

a. Descripcion de la franquicia.
b. Misién y vision de la franquicia.
c. Componentes de la franquicia:
1. Derechos de Propiedad Intelectual que involucra la franquicia:
1.1. Signos distintivos.
1.2. Conocimientos técnicos que se transmiten por el franquiciante
(know how).
2. Asistencia técnica, cursos de capacitaciéon, apoyo y soporte contintio

proporcionados por el franquiciante.
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~ 3. Acceso a acuerdos y negociaciones con terceros que potencializan
beneficios.
4. Software.
Estructura de la franquicia.
Ventajas de la franquicia.

Factores criticos de éxito.

@ = 0o a

Definicién de la zona territorial de operacion de la negociacién que explote
la franquicia.
h. Condiciones del local (Asesoria del franquiciante para el

acondicionamiento del local).

IV. REQUISITOS DEL FRANQUICIATARIO

A) Perfil del franquiciatario.

B) Montos y conceptos de los pagos que el franquiciatario debe cubrir al
franquiciante.
1. Costo de la franquicia.
2. Inversién inicial.
3. Regalias durante la vigencia del contrato de franquicia respectivo.
4. Otros gastos a cargo del franquiciatario.

C) Prohibicién para que el franquiciatario conceda subfranquicias a terceros.

D) Deber de conservar la confidencialidad de la informacién que proporcione el
franquiciante con tal caracter.

E) Obligaciones generales del franquiciatario que se derivan de la celebraciéon
del contrato de franquicia.

V. Vigencia, terminacién, renovacién, modificacién e informaciéon relativa al

contrato de franquicia.

Un ejemplo de circular de oferta de franquicia es el siguiente:
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Circular de Oferta de Franquicias del sistema Restaurantes Ricardo”s ¢

CIRCULAR DE OFERTA DE
FRANQUICIAS
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Circular de Oferta de Franquicias del sistema Restaurantes Ricardo”s **

I. RESTAURANTE RICARDO'S W®
En Tijuana Baja California, México
Es una empresa 100% mexicana

Il. Descripcion de la Franquicia.

La Franquicia consiste hasta esta fecha en Proceso y venta de bebidas y alimentos a
comensales dentro del establecimiento y para llevar, con servicio a domicilio,
cafeteria y una carta de platillos nacionales, internacionales, especialidades,
corfes finos y las tortas tradicionales Ricardo’s en toda la Republica Mexicana.

Asesoria de localizacion, instalaciéon, capacitacion entrenamiento, asistencia técnica,
entrega de manuales de procedimientos, supervision y vigilancia, innovacion de
productos y sistemas de trabajo, comercializaciéon, publicidad y técnicas de
mercadotecnia, disfrute de economias de escala en productos y servicios, defensa de la
marca y los derechos que hacen fuerte a la empresa, los servicios, productos y/o
marcas exclusivos que maneje la empresa, asesoria administrativa para el buen
funcionamiento a los estandares aprobados por la empresa, apoyo de disefio, sentido
de pertenencia a un grupo reconocido y de prestigio. Poner a disposicion los servicios y
la innovacion constante, que en su momento dara a conocer la empresa y que nos hara
diferentes a la competencia.

Los servicios pueden ofrecerse, de acuerdo con las instalaciones e infraestructura del
Franquiciatario y las mesas, mostrador, via telefénica, correo electrénico u otro medio
de comunicacién para que el cliente los adquiera. Se usa la marca registrada:
Restaurante Ricardo’s™® se licenciara en Franquicia los colores, uniformes, sistemas
de trabajo y la tecnologia para elaborar productos de la empresa.

lil. Antigiiedad de la empresa Franquiciante, origen. Los Seiiores Ricardo Martinez y
Delia Apodaca, originarios de Sinaloa, fundaron en1965 “Tortas Ricardo”

IV. Derechos de propiedad intelectual que involucra la Franquicia. La marca
registrada es: Restaurante Ricardo’s™® en la clase 43

V. Montos y conceptos de los pagos que el Franquiciatario debe cubrir al
Franquiciante. Una regalia inicial de ___ (1) ___ délares de los Estados Unidos de
Norteamérica. Una regalia permanente y continua del 5% de las ventas brutas, con un
minimo de 100 délares mensuales.

VI. Tipos de asistencia técnica y servicios que Restaurante Ricardo’s™ debe
proporcionar al Franquiciatario. Restaurante Ricardo’s™? proporcionara asistencia
técnica para: definir el local punto de venta, la apertura, la capacitacioén al personal y al
Franquiciatario en todos los procesos y operacion del negocio, la orientacion para la
adquisicion de equipo, el manejo del sistema, las recetas y sus ingredientes, la
promocién ’g’ distribucion de productos que se vendan en el sistema Restaurante
Ricardo’s™".
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Los Manuales Operativos Confidenciales, los cuales contendran las instrucciones,
requerimientos, recetas, estandares, especificaciones, métodos y procedimientos para
la operacion de la FRANQUICIA.

Un programa de capacitacién y entrenamiento para el FRANQUICIATARIO y su
personal para que presten una atencidon competente y especializada a la clientela, asi
como para mantener el nivel de servicio y calidad de la FRANQUICIA. Tanto en su
punto de venta como en las instalaciones que la empresa designe.

El personal que recibira la capacitacion sera aquel que se especifica en el Anexo 3 del
contrato, el cual contiene asimismo los términos y condiciones de la citada capacitacion,
asi como el lugar, las fechas, costo y demas caracteristicas de los mismos.

La obligacién que asume Restaurante Ricardo’s™ de capacitar al personal del
FRANQUICIATARIO se entendera que opera exclusivamente para la primera plantilla
de personal del FRANQUICIATARIO. La capacitacion del personal que por cualquier
causa tenga que sustituir el FRANQUICIATARIO se hara con cargo a este ultimo de
acuerdo a lo que en su oportunidad determine Restaurante Ricardo’s¥R.

Restaurante Ricardo’s™® podra llevar a cabo cursos, seminarios, convenciones o
programas de capacitacién, con la periodicidad que ésta determine a los cuales tendra
la obligacién de asistir el FRANQUICIATARIO y/o sus empleados segun determine
Restaurante Ricardo’s™ Sera obligacion del FRANQUICIATARIO cubrir todos los
gastos y/o viaticos y honorarios que esto represente.

VII. Definicion de la zona territorial de operacion de la negociacion que explote la
Franquicia. Una franquicia por cada tres kilémetros a la redonda.

VIII. Derecho del Franquiciatario a conceder o no subfranquiciar a terceros y en su
caso, los requisitos que debe cumplir para hacerlo. No se concede autorizacién para
subfranquiciar cualquier actividad del sistema Restaurante Ricardo’s*™®

IX. Obligaciones del Franquiciatario respecto de la informacion de tipo
confidencial que le proporcione Restaurante Ricardo’s"F. _
Son secretos Industriales de Restaurante Ricardo’s™® en forma enunciativa pero no
limitativos son los manuales, los proveedores certificados por la FRANQUICIA, los
productos, las recetas, los insumos, la ubicacion de los puntos de venta, las marca, los
nombres, los colores, el logotipo, el proyecto arquitectonico Master, los uniformes, el
sistema operativo de codmputo, la distribucion del equipo.

X. En general las obligaciones y derechos del Franquiciatario que deriven de la
celebraciéon del contrato de Franquicia. Restaurante Ricardo’s™® otorgara al
FRANQUICIATARIO una franquicia, en los téminos y condiciones establecidos en el
contrato, para instalar y operar una FRANQUICIA, con Licencia de uso de las Marcas
del Sistema.

El otorgamiento de la FRANQUICIA, implica la concesién de derechos para desarrollar
una sola FRANQUICIA en un unico domicilio. Restaurante Ricardo’s™® o la persona
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fisica o moral que éste designe, suministrara al FRANQUICIATARIO los productos
exclusivos con la frecuencia que marque Restaurante Ricardo’s™r.

Restaurante Ricardo’sR llevara a cabo una visita periédica de apoyo, asesoria y sin
costo alguno para el FRANQUICIATARIO, la cual tendra una duracion variable
dependiendo de la problematica de cada punto de venta.

Restaurante Ricardo’s™® modifica en ocasiones la Tecnologia, lo que puede incluir
cambios o modificaciones en marcas, imagen interna y externa y en cualquier otro de
los elementos constitutivos del Sistema. Cuando dicha modificaciéon represente un costo
considerable a juicio de Restaurante Ricardo’s™?, se pactara con el
FRANQUICIATARIO el plazo para que este realice las modificaciones requeridas.

Restaurante Ricardo’s"R llevara a cabo un permanente y continuo desarrollo de la
tecnologia y en general del sistema Restaurante Ricardo’s™® de tal manera que el
FRANQUICIATARIO opere siempre la Franquicia en términos de excelencia y con las
mejoras del sistema de comercializacion desarrolladas por Restaurante Ricardo’s™®

Restaurante Ricardo’s™R al otorgar al FRANQUICIATARIO la Franquicia para operarla,
en los términos establecidos en el Contrato y en los Manuales, le confiere la
autorizacion para prestar adicionalmente servicio a domicilio.

El FRANQUICIATARIO reconocera y convendra en que cada FRANQUICIA, es esencial
para la operacion del Sistema y por lo tanto es requisito fundamental adherirse a los
estandares y politicas de Restaurante Ricardo’s™R para el manejo uniforme de todas
las FRANQUICIAS, asi como cumplir con los estandares y politicas de Restaurante
Ricardo’s™® en conexion con el uso de las Marcas del Sistema.

El FRANQUICIATARIO estara obligado a:
A) Utilizar las instalaciones de la FRANQUICIA, para la operacion de la misma de
acuerdo a los lineamientos fijados por Restaurante Ricardo’s™

B) Mantener abierta la FRANQUICIA, y en condiciones de operacion, todos los dias
especificado en el anexo 7 del contrato.

C) Cumplir con todas las leyes, reglamentos vigentes y futuros aplicables, incluyendo,
pero no limitandose a aquelios relacionados a construccion de edificios, mantenimiento,
ecologia, laborales, fiscales, salubridad y seguridad, licencias de funcionamiento,
prevenciéon de incendios, licencia de anuncios, uso de suelo, proteccion civil,
capacitacion y adiestramiento y tendra responsabilidad en caso de incumplimiento o
infraccion de alguna de las leyes aplicables en el territorio del FRANQUICIATARIO.

D) Aceptar pagos de los clientes a través de efectivo en moneda nacional o délares de
los Estados Unidos de Norteamérica, o cualquier otra forma de pago que haya sido
previamente autorizadas por Restaurante Ricardo’s™®,

El FRANQUICIATARIO acepta que cualquier comisién cargada por las tarjetas de
crédito o débito u otra forma de pago, sera a su cargo.
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E) Mantener en todo momento la FRANQUICIA y todas sus instalaciones, mobiliario,
anuncios y equipo dentro y fuera del mismo, en perfectas condiciones de uso y
conforme a la imagen del Sistema, tal y como sea sefalado por Restaurante
Ricardo’s™® en los Manuales, cumpliendo con lo que al efecto determinen las Leyes
aplicables.

Como resultado de una visita, Restaurante Ricardo’s™® o el personal designado se
percate de algun desperfecto o anomalia en las instalaciones o el equipo, podra
repararlo, sustituirio, modificarlo con cargo al FRANQUICIATARIO, el cual debera
cubrirlo inmediatamente después de presentarle la factura correspondiente.

F) Abstenerse de usar maquinas de video, o cualquier otra maquina que utilice o no,
monedas o fichas, aparato eléctrico o electronico, sin recibir {a previa autorizacioén de
Restaurante Ricardo’s™® Quedan exentas y libres de ser usadas y explotadas
comercialmente aquellas maquinas expendedoras de productos alimenticios.

G) Permitir la entrada al personal de Restaurante Ricardo’s™® o a sus representantes,
a las instalaciones de la FRANQUICIA, a fin de verificar la operacién global del mismo.

En caso de encontrarse cualquier anomalia o desviacién de los estandares, o bien
algin incumplimiento a los Manuales de Restaurante Ricardo’s™®, o hara saber al
FRANQUICIATARIO, quien debera corregir la anomalia o desviacién en el plazo que le
sefale por escrito Restaurante Ricardo’s™®.

H) Contratar los servicios de energia eléctrica, agua, teléfono, necesarios para la
operacion de la FRANQUICIA, a nombre del FRANQUICIATARIO, asi como todos
aquelios servicios de fumigacion, recoleccién de basura, agua, y demas relacionados
con la conservacion y mantenimiento del inmueble, y operaciéon de la FRANQUICIA,
siendo este el responsable de cualquier obligacidn que se derive de los mismos. El
FRANQUICIATARIO debera entregar a Restaurante Ricardo’s™ original de dichos
contratos.

l) Detectar problemas de desabasto que pueda afectar la operacion normal de la
FRANQUICIA y comunicarlo de inmediato para que éste determine o en su caso
apruebe al proveedor alterno.

J) Pagar oportunamente las facturas de los proveedores.

K) Formular sus pedidos a Restaurante Ricardo’s™, y/o a los proveedores en la forma
que al efecto se le indique.

L) Registrar para efectos contables, fiscales y de regalias, la totalidad de sus
operaciones derivadas de la operaciéon de la FRANQUICIA, las que podran ser
revisadas en cualquier momento por Restaurante Ricardo’s™:, o por la persona fisica o
moral que este designe.
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M) Otorgar expresamente su consentimiento para permitir el acceso de Restaurante
Ricardo’s™®, y/o de la persona (s) que é! determine, a los sistemas y programas de
computo de la FRANQUICIA, especificados en el Anexo 5 del contrato.

N) Conducir la operacion de la FRANQUICIA, con la honradez, cortesia, limpieza,
atencion, puntualidad y buen servicio caracteristicos del sistema.

0) Designar al Gerente de la FRANQUICIA . El Gerente de la FRANQUICIA debera
cursar completa y exitosamente los programas de capacitacion que determine
Restaurante Ricardo’s™ en el lugar que determine.

P) Los precios de venta al publico de los productos ofrecidos en la FRANQUICIA, seran
fijados por Restaurante Ricardo’s™, el cual los comunicara oportunamente por escrito
al FRANQUICIATARIO, quién debera apegarse a ellos en todo momento.

Q) El FRANQUICIATARIO podra otorgar descuentos, bonificaciones y rebajas hasta por
la cantidad que le autorice Restaurante Ricardo’s™® por escrito.

R) Sera obligacion del FRANQUICIATARIO que el Gerente de la FRANQUICIA, esté en
la misma, los dias y horas de operacién del mismo, a efecto de asumir la direccién, el
control y la responsabilidad de su operacion.

8) Cualquier producto que necesite el FRANQUICIATARIO para su operacion o
consumo interno o aquel insumo que lleve, contenga, porte o detente la marca
Restaurante Ricardo’s™® sera surtido invariablemente por Restaurante Ricardo’s™® o
por quien él determine y debera ser liquidado. Los productos que utilicen la marca,
deberan usarse en todo momento de conformidad con lo establecido en los Manuales.

T) EI FRANQUICIATARIO se obliga a abrir e iniciar operaciones de la FRANQUICIA, en
un término de noventa dias para local nuevo y sesenta dias para local establecido,
contados a partir de la firma del contrato. Este plazo podra ser prorrogado por otros 30
dias en caso de comprobar su necesidad y con la aprobacion previa del
FRANQUICIANTE.

U) Cuando ElI FRANQUICIATARIO tenga la autorizacion por escrito de Restaurante
Ricardo’s™ de investigar, innovar, mejorar, hacer estudios, adaptaciones, cambios a los
productos establecidos o la introduccién de cualquier producto, condimento o articulo
que mejore los productos, la imagen, el servicio de la FRANQUICIA, éste se obliga a
informar de todos los resultados obtenidos y s6lo Restaurante Ricardo’s™® aprobara
los actos consecuenciales.

PUBLICIDAD
Reconociendo el valor de la publicidad y la importancia de la promocién y difusiéon de los

servicios y bienes comercializados por el sistema, las partes estaran de acuerdo en lo
siguiente:

78



Circular de Oferta de Franquicias del sistema Restaurantes Ricardo”s **

A) Ei FRANQUICIATARIO debera desarrollar periédicamente programas de publicidad,
promocién de ventas y difusién, estructurados para dar a conocer los bienes y servicios
ofrecidos precisamente en la FRANQUICIA, obligandose a destinar estos programas un
porcentaje de las ventas que apruebe previamente EL FRANQUICIANTE. EIl
FRANQUICIATARIO comprobara a Restaurante Ricardo’s™ que efectivamente
destiné dicho porcentaje para el desarrollo de los programas de publicidad cotporativa y
local.

B) Todos aquellos programas desarrollados por el FRANQUICIATARIO conforme a lo
sefialado en el inciso A) anterior, deberan cumplir con los estandares sefialados en los
manuales y deberan ser aprobados previamente por Restaurante Ricardo’s™?

C) ElI FRANQUICIATARIO acepta en apoyar dentro de su ciudad, en la promocion,
colaboracién y apoyo de toda clase de eventos especiales, civiles, culturales,
deportivos, artisticos y sociales, en las cuales la marca Restaurante Ricardo’s™®
participe como integrante, patrocinador, colaborador, promotor o ayudante de los
mismos en las siguientes actividades: participar, colaborar apoyar y asistir con su
personal a toda clase de eventos, venta de boletos, reparticion de folletos, tripticos,
volantes, exhibicién de banderas, globos, estandartes y todos aquellos objetos que
Restaurante Ricardo’s™ autorice a la divulgacion del evento y permitir la exhibicién de
toda clase de publicidad relativa al mismo evento en todos los articulos y el local
adonde opera la Franquicia Restaurante Ricardo’s™R.

D) El FRANQUICIATARIO debera apoyar los programas periédicos de publicidad y
promocion de ventas y difusion de los servicios y bienes ofrecidos por la FRANQUICIA e
incluir cualquier volante, folleto, triptico que el FRANQUICIANTE le autorice al
FRANQUICIATARIO entregar y distribuir en los mismos dias y horas en que se repartan
y distribuyan los del sistema Restaurante Ricardo’s™® La Presente circular Oferta de
Franquicia incluye la informacién basica con relacion a la Franquicia Restaurante
Ricardo’s™®, la cual se proporciona en cumplimiento a lo dispuesto por el articulo 142
de la Ley de la Propiedad Industrial y conforme al articulo 65 de su reglamento.

Restaurante Ricardo’s™ y el futuro Franquiciatario reconocen que el contrato de
Franquicia que en su momento suscribiran, sera la unica fuente de derechos y
obligaciones entre ellos, por lo que en el supuesto de que existiera contradiccion entre
el Contrato y alguna informacién contenida en el presente documento, prevalecera el
Contrato.

Tijuana, Baja California, de 200

Firma de acuerdo Firma de recibido

Testigo Testigo




3.18 Acuerdo de la compra

En la mayoria de los casos, se necesitan locales, que no suelen estar
disponibles inmediatamente. Por lo general, corresponde al franquiciador buscar
el local o al menos dedicar tiempo para ayudarle a buscarlo, comprobar su
idoneidad, conseguir los permisos legales para su uso y negociar con sus

propietarios la venta o arrendamiento.

Pero para proceder, el franquiciador evidentemente necesita alguna garantia de
que, una vez encontrado el local adecuado, se continuara con el proceso a la
siguiente fase, es decir, firmar el contrato. Esta garantia se refleja en el acuerdo
de compra, donde se preveé que el comprador pagara parte de la franquicia en
calidad de depésito a disposicion de los abogados del franquiciador, como

prueba de su intencién de formalizar la operacion.

De acuerdo con las condiciones fijadas de mutuo acuerdo, si el franquiciador no
consigue encontrar un local adecuado en un periodo razonable, debera devolver
el dinero que el franquiciado adelanté. De la misma manera, si el franquiciado
cambia de opinién o rechaza el local sin una buena razén para ello, perdera el

depésito.

3.19 Zona de la franquicia

Deben considerarse los siguientes factores:
3.19.1 Duracién del contrato:

v Los contratos de franquicia generalmente tienen una duracion minima de

5 afnos y son renovables al finalizar dicho periodo; no siempre la
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renovacion implica un pago adicional, de existir éste debera establecerse
con anticipaciéon y de mutuo acuerdo.

v" Al pactar la duracion del contrato de arrendamiento, se debe considerar
un tiempo suficiente que permita recobrar los costes de la puesta en
marcha, una recuperacion razonable de la inversidon y una cantidad
adicional.

v’ Existen locales arrendados cuyo periodo de arrendamiento rebasa la
duracién del contrato de franquicia, es importante pactar las restricciones
impuestas de no existir renovacion del contrato y por ende, dar por
terminada la franquicia, ya que puede establecerse a solicitud del
franquiciador un plazo de 12 a 18 meses para el establecimiento de

alguna actividad competidora en el mismo local.

La mayoria de las franquicias requieren un local arrendado y no propio, esto
debido, en el caso de Guatemala, a que la Constitucién Politica de la Republica
en el articulo 39 establece que toda persona puede disponer libremente de sus
bienes de acuerdo con la ley y de existir discrepancias es posible que resulte

favorecido el duerio del local.

3.19.2 Exclusividad del territorio:

En algunas franquicias se ofrecen zonas exclusivas que se delimitan en un
mapa adjunto al contrato, estas zonas exclusivas evidencian un grado de
exclusividad, es decir, que en la zona solamente se tendra un nimero limitado
de negocios, éstas zonas deben de estar respaldadas por un estudio que

establezca las previsiones de ingresos realizadas por el franquiciador.

La extensiébn de esta area puede ser muy distinta dependiendo del tipo de
franquicia y los productos o servicios comercializados (desde un continente o

pais hasta un barrio o calle de una ciudad).
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Normalmente, la exclusividad implica que el franquiciado y su establecimiento
van a disponer de una distribucién exclusiva y, por tanto, se convierten en los
Gnicos vendedores de los productos o servicios que comercializa el franquiciador

en el territorio asignado.

Dentro de esta exclusividad territorial se distinguen dos tipos de concesiones:
v Exclusividad total: es la mas frecuente.
v' Exclusividad parcial: este tipo de exclusividad puede ser por la concesién
unicamente de la exclusividad del punto de venta o establecimiento
(Levi’'s, Spar) o bien por coriceder la exclusividad total al franquiciado de

forma temporal.

3.20 Los 10 mandamientos del franquiciante

3.20.1 Poseer una marca registrada en el Instituto nacional de la propiedad

intelectual respectivo.

3.20.2 Formular un know how, después de haberio evaluado, en documentos

que sean utilizables para el franquiciado.

3.20.3 Poner a punto, adaptar y renovar sus productos y sus servicios, teniendo
en cuenta el interés del consumidor y de acuerdo a la evoluciéon del

mercado.

3.20.4 Asegurar al franquiciado y a su personal una formacién inicial y

permanente de calidad.

3.20.5 Equiparse para poder brindar a los franquiciados una asistencia eficaz y

consejos adecuados.
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3.20.6 Establecer estructuras de didlogo y herramientas de comunicacién con el
propésito de asegurar un aprovechamiento homogéneo de su red, dentro

del marco de una confiada colaboracién con sus franquiciados.

3.20.7 Efectuar controles econdémicos de adecuaciéon y de calidad dentro de su

red.

3.20.8 Desarrollar una red respetando las fases impuestas por el marketing

estratégico en franchising.

3.20.9Evaluar la capacidad de las zonas de exclusividad con relacién al

mercado.

3.20.10 Rodearse de asesores externos competentes.

La mayoria de los problemas entre franquiciadores y franquiciados se da porque
al pagar los canones sustanciales, los franquiciados creen que no reciben
mucho a cambio, por ello la mejor forma de verificar la recepciéon de beneficios
debe estar detallada en el contrato para evitar cualquier inconformidad.

3.21 Los 10 mandamientos del franquiciado

Antes de la firma del contrato

3.21.1 Buscar una franquicia que le procure una actividad gratificante,

agradable y rentable.

3.21.2 Analizar cuidadosamente sus aptitudes y la financiacién necesaria con

referencia a la actividad propuesta por el franquiciante elegido.
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3.21.3

3.214

Evaluar la notoriedad de la insignia y visita, ademas de las unidades

piloto, la mayor cantidad posible de franquiciados.

Rodearse de asesores (asesores habituales, contables, banqueros,

juristas) e informarse en los organismos de informacién y de formacion.

Durante las relaciones contractuales

3.21.5

3.216

3.21.7

3.21.8

3.21.9

Respetar la ética del franchising, decidido a colaborar leal e

intensivamente con el franquiciante.

Reproducir escrupulosamente los métodos y el know how originales del

franquiciante y aceptar su asistencia.

Asumir la responsabilidad de comerciante o de artesano independiente y
efectuar un control estricto, firme y regular sobre su gestion y sobre su

personal.

Ser exigente pero comprensivo respecto de la finalidad, puntualidad y

regularidad de los servicios aportados por el franquiciante.

Respetar estrictamente el secreto del know how recibido del

franquiciante.

3.21.10 Evaluar y aplicar la estrategia de desarrollo, utilizando los servicios y

consejos del franquiciante.

3.22 Condiciones de venta y traspaso del negocio

El derecho a vender o traspasar el negocio es fundamental, en algunos casos se

permite, sin embargo, aunque puede parecer sospechoso que no se permita el
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traspaso, debe entenderse que antes de vender una franquicia el franquiciador
hace un estudio minucioso para otorgar la franquicia para aceptar a su
franquiciado, es por ello que en la mayoria puede no resultar posible un

traspaso.

3.23 Disolucion del negocio

Antes de iniciar cualquier negocio, debe indicarse en el contrato aunque parezca
prematuro, clausulas que regulen y determinen que puede suceder y bajo que
circunstancias puede solicitarse o se puede pedir la disolucién del negocio. El
acontecimiento mas previsible es que se desee renovar el contrato y en tal caso,
debera conocerse si se puede renovar el contrato y si es necesario el pago de

una cuota extra por dicha renovacion.

Es importante conocer si existe una salida si las cosas van mal, ya que
normalmente las condiciones para renovacion de contratos giran en torno al
cumplimiento de condiciones sobre las cuales se han girado advertencias

previas y las mismas hayan sido ignoradas.

Un aspecto de relevancia en cuanto a la disolucién del negocio, es la clausula
gue impide que se dirija un negocio que compita con el de la franquicia y que se
lleve a interrumpirlo, a pesar de que los locales sean propios, o estén a nombre
a nombre propio los contratos de arrendamiento, esto es por un tiempo estimado

de 12 a 18 meses de la finalizacion del contrato.

Cuando el franquiciador rescinde el contrato, esta obligado a comprar los activos

del negocio a precio de mercado.
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El franquiciado debe tener libertad para terminar la relacion por propia iniciativa,
cualesquiera que sean sus motivos, sin otra penalizacién que la pérdida de los

derechos iniciales.

3.24 Contrato de la Franquicia

No existe un modelo de contrato para franquicia, ya que este debe adaptarse de
acuerdo al tipo de red, en funcion de los objetivos, de las particularidades y en
funcién de la actividad. Existen clausulas que son obligatorias, pero que de igual
forma son adaptables seguin el tipo de franquicia que se este contratando, éstas

son las siguientes:

a) Las partes:
v’ El franquiciante.
v’ El franquiciado.

b) ElI Preambulo:

v Presentacién del franquiciante.

v Presentacion de la actividad.

v’ Breve resefa de la historia de la sociedad franquiciante.

v' Descripcion de las marcas, de sus propietarios y de las autorizaciones
para la explotacién.

v’ Afirmacion de la existencia de una férmula original.

v’ Afirmacion de la existencia de un know how.

v Referencia sobre el franquiciante en los organismos profesionales.

v’ Deseo del franquiciado de adquirir los conocimientos y de explotar la
férmula franquiciada.

v Eventual declaraciéon del franquiciado de no haber ejercido nunca la

misma actividad profesional.
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v Declaracion del franquiciado en cuanto a su ignorancia previa a la

transmision de know how.

v Declaracion prevista de las partes que se comprometen con total
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conocimiento de causa, referencia al periodo precontractual y al
documento de informacion previa que el franquiciante ha entregado en

término al franquiciado.

Objeto del Contrato:
Naturaleza'juridica del contrato.

Definiciébn somera de las obligaciones de cada una de las partes.

Exclusividad Territorial:

Delimitacion de la zona de exclusividad territorial.

Modo de evaluacion y de determinacién de zonas.

Prohibicién para el franquiciado de ejercer fuera del territorio concedido.
Reglas de cohabitacién entre los franquiciados vecinos.

Prohibicién para el franquiciante de ejercer toda actividad personal en la
zona.

Reserva para el franquiciante de ejercer una actividad no competitiva en

la zona concedida.
Obligaciones del franquiciante:

1. La marca

Garantia de la existencia material de la marca (solicitud, registro).

Licencia de la marca que confiere el derecho de uso, de reproduccion y
de representacion de la marca.

Limitacién de las autorizaciones.

Actitud del franquiciante en caso de falsificacion.
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2. Transmision del know how

Compromiso de la transmision del know how.

Medios de transmisién del know how.

Descripcion de ios conocimientos originales e ignorados por terceros.
Toma de cargos de los costos de formacion, desplazamiento y de estadia.
Fecha, duracion y lugar de la formacion.

Entrega del manual de procedimientos y modos operativos.

Compromiso del franquiciante de transmitir las mejoras y los
perfeccionamientos del know how.

Organizacién de la transmisién sucesiva del know how.

3. Suministro de asistencia técnica y/o comercial.

Servicios aportados por el franquiciante antes de la apertura del
punto de venta del franquiciado:

Ayuda en la busqueda de locales.

Ayuda en la bisqueda de financiacion.

Asistencia para la instalacion y la decoracién del punto de venta.
Formacién del franquiciado y de su personal (duracién, lugar, asuncién de
gastos).

Asistencia comercial para el montaje de la apertura.

Publicidad para el lanzamiento.

Servicios aportados por el franquiciante en el momento de la
apertura del punto de venta del franquiciado:
Asistencia por medio de una presencia efectiva.

Suministros de servicios varios.
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Servicios aportados por el franquiciante luego de la apertura del
punto de venta del franquiciado:

La formacion permanente: condiciones de organizaciéon, de participacion,
toma a cargo de los gastos, duracion y lugar.

Las visitas del franquiciante al franquiciado: condiciones y modalidades.
La informacién permanente: informaciones al franquiciado referentes al
mejoramiento y la evolucion del know how por medio de notas de
informacion, circulares, reuniones.

Aprovechamiento del sistema de indicadores para la gestion del negocio.
Cursos practicos de reciclamiento técnico, comercial, administrativo o de
gestion: condiciones y modalidades.

Organizacion de seminarios de trabajo y de esparcimiento.

Asistencias especificas:

— Asistencia comercial y administrativa.

— Publicidad y promocién nacional y local: condiciones de distribucion
de presupuesto.

Servicio informatico.

Servicio de marketing.

Servicio econémico.

R R N

Servicio juridico y fiscal.

No responsabilidad del franquiciantes en su funcién de asistencia y de
asesoramiento, limitacién de su ayuda.

Obligaciones del franquiciado:

. Asistir a la formacion inicial.

. Asistir a la formacion permanente.
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3. Marca e insignia:

v Condiciones de uso: aprovechamiento y reproduccién de la marca a titulo
de licencia, su exposiciéon en los locales comerciales, la documentacion
administrativa y publicitaria, etc.

v" Prohibicién de toda supresion, modificaciéon o agregado.

v' El franquiciado es locatario de la insignia. Del cartel luminosos entregado
en calidad de depésito (asumiendo los gastos y el mantenimiento).

v" No confusién con la razéon o la denominacion comercial.

4. Respeto por imagen de marca:

v Garantia del respeto a las normas de los manuales operativos.

v Garantia de la calidad del servicio y del buen mantenimiento del material.
v Garantia de una buena reputacién comercial.

v Garantia del ejercicio exclusivo de la actividad del franquiciante.

5. Obligaciones financieras:
v Derecho inicial global:

— Contrapartida del derecho inicial global: derecho al uso de la marca, a
la transferencia del know how, a la asistencia técnica y/o comercial
previa a la apertura.

— Modalidades de Pago.

v Royalties
— Contrapartida de los royalties
— Modalidades de pago.

v Presupuesto para la publicidad: monto y modalidades.

6. Independencia y responsabilidad de las partes:
v’ Las partes son independientes juridica y econémicamente, responsables

por su gestion individual.
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v" Mencion de esta independencia en todos sus documentos.
v' Responsabilidad civil y penal frente a terceros.

v" Cumplimiento con las disposiciones administrativas y legales.

7. Explotacion de la franquicia

v" Comienzo de la explotacion: plazo.

v Apertura regular del punto de venta.

v' Puesta en practica de la promocion, de la publicidad local en el punto de
venta y de la evolucién del know how dentro de los plazos impartidos por

el franquiciante.

8. Suministros:
v Modalidades: pedidos, entregas, transportes, pagos.
v' Proveedores referenciados.

v Precio de compra, precio de venta.

9. Informacion:
v Retorno de las informaciones administrativas, fiscales, de los resultados

econdmicos, etc.

10. Confidencialidad y no competencia:

v Obligacion de secreto y de confidencialidad durante la vigencia del
contrato y después de su terminacion: respeto de esta obligacion por
parte del franquiciado y de su personal; sanciones.

v Obligacion de no competencia: limitacion en el tiempo, en el espacio y en

el sector de actividad; sanciones.

g) Caracter personal del contrato
v Intuite personae: celebracion en razon de la personalidad.
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v Prohibicion de cesiéon o de transferencia del contrato sin el acuerdo del
franquiciante.
v' Autorizacion para la explotacion del contrato al franquiciante
personaimente:
— Prohibicién de cesion, alquiler-venta, de aporte de fondos de comercio
sin la aprobacion del franquiciante.
— Motivacion del rechazo de la aprobacién.
— Obligacién para el nuevo franquiciado, en el caso de cesién, de
realizar su curso practico de formacién con el franquiciante.
— Fiscalizacion de cuentas antes de la cesion.
v’ Autorizacion para confiar la explotacion del contrato a una persona
juridica:
— Condiciones de la autorizacion dada por el franquiciante.
Respeto del contrato por parte de la persona juridica.
Firma de una adicién al contrato.
No calidad del franquiciado.
Responsabilidad solidaria del franquiciado.
Control de la modificaciéon de la forma juridica.
Cambio o fallecimiento de los asociados o de los directores.
Resolucién: condiciones.
Falta de consentimiento.
Parte minima de capital social detentada por el franquiciado.
Limitacién del objeto social.

Comunicacion a los accionistas.

N N N T 2 R S A

Resolucion de pleno derecho en caso de acuerdo celebrado en

concurso preventivo de acreedores.
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h) Controles
v Autorizacion a la delegacion de controles por parte del franquiciante a fin

de la verificacion del respeto de los compromisos.
v Modalidad de intervencion del franquiciante en caso de no respeto.

v Plazo y condiciones para la puesta en conformidad.

i) Duracién del Contrato

v Duracién establecida, entrada en vigor.

v Condiciones y duracion de la renovacion.

v Condiciones de la duracién y procedimiento en caso de no renovacion.

j) Fin anticipado del contrato

v Nulidad del contrato:
— Por falta de causa, de know how.
— Por vicio de consentimiento.
— Por indeterminacién de precios.

v Resolucién anticipada del contrato de pleno derecho, con intimacién en
caso de:
— Incumplimiento del contrato.
— Perjuicio grave contra la imagen del contrato.
— Falta de respeto de las normas.
— Falta de pago de los canones.

v Resolucién judicial.

k) Consecuencias de la cesacion del contrato
v Restitucién de los elementos constitutivos de la franquicia.
v Restitucion de la insignia y de los manuales operativos,

v' Destino del stock.
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I) Jurisdiccion competente
Clausulas atributivas de la competencia.

Arbitraje-clausulas compromisoria

m) Fecha y firmas” (09,193).

3.25 Aspectos Legales:

Las marcas, patentes y los disefios industriales estan protegidos por la Ley de
Propiedad Industrial acuerdo gubernativo 57-2000, las franquicias, como tal, no
se encuentran regidas por una ley especifica en Guatemala, la forma de
asociacion de el (los) propietario (s), es la que se encuentra regulada por leyes
formales, fiscales y tributarias. Algunos aspectos a los que se encuentran

sometidos y que deben observarse antes de adquirir una, son los siguientes:

a) Las marcas, patentes y disefos industriales deben estar inscritos en el
Registro de la Propiedad Intelectual, o en su defecto, en el registro
respectivo, ya que el derecho de adquirir una marca se obtiene mediante
solicitud presentada ante dicho Registro y la relacién en el derecho a obtener
la marca se rige por la fecha y hora de presentacion. Las marcas registradas
tienen la calidad de bienes muebles y la propiedad de las mismas se prueba
con el certificado extendido por el Registro. En el caso de ser una marca
protegida en el extranjero también gozara de los derechos y garantias que
dicta la Ley de Propiedad Industrial, siempre que haya sido registrada en

Guatemala.

b) Cualquier persona que adquiera una franquicia, debera tener la acreditacion
legal de persona individual o juridica, dentro del registro pertinente (mercantil
o civil), denominacién y tipo de contribuyente ante la Superintendencia de
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d)

Administracion Tributaria (SAT) y se regira conforme se establece en leyes
formales, fiscales, tributarias y demas relacionadas, dependiendo del

régimen, calidad y tipo de actividad a que se dedique.

En el caso de los contratos de franquicia, estos son atipicos y de adhesion, y
no se encuentran regulados en el Cédigo de Comercio, pero reconoceran la
autorizacion para usar un nombre comercial conocido y la transferencia de
conocimiento de procesos empresariales, para ser considerados
legitimamente legales y son redactados de igual forma para todos los
franquiciados, lo que significa que s6lo podran optar a adherirse o no a la

franquicia.

En cuanto a la regulacién de los contratos en el Codigo Civil, el articulo 1517
establece que existe contrato cuando dos 0 mas personas convienen en

crear, modificar o extinguir una obligacién.

Y de conformidad con los articulos 1256 y 1574 toda persona puede
obligarse y contratar por medio de escritura publica, documento privado o
acta levantada por el alcalde del lugar, por correspondencia y verbalmente,
todas las formas seran validas para reclamar cumplimiento del mismo de ser

necesario.

Las clausulas del contrato de franquicia deberan ser validadas como se dijo
anteriormente por un abogado, ya que en caso de desacuerdo, la circular de
oferta de franquicia y el mismo contrato, son los documentos legales que

amparan la adquisicion de la franquicia.
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3.26 Franquicias internacionales

En Guatemala existe un sin niamero de franquicias, tanto nacionales como
extranjeras, que operan en el pais, segun cifras publicadas edicién niamero 166
de la Revista Summa de marzo 2008, especial de franquicias, son
aproximadamente 220, otorgando un liderazgo al pais en comparacion con los

demas paises centroamericanos.
A continuacién se presenta una informacién generalizada de las franquicias

internacionales que operan en la nacién y algunas franquicias que tienen interés

en desarrollarse en nuestro pais, pero que aun no han encontrado franquiciado:
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3.14 Evaluacion de Proyectos

Al momento de establecer la inversion en un proyecto, es necesario evaluario
para establecer su factibilidad técnica, financiera, econémica y social, con el
proposito de invertir fondos con mayor probabilidad de éxito. Los métodos para
su evaluacién aportan elementos que minimizan el riesgo, pero ninguno de ellos

ofrece un resultado con el 100% de certeza.

Las herramientas con que se cuenta para analizar los proyectos, son los
mecanismos racionales de apoyo del evaluador para establecer cual es la mejor
alternativa de inversién o compra, quedando sujeto a la habilidad y experiencia

del evaluador.

Existen diversos tipos de evaluacién, que difieren segin el criterio utilizado para

analizar el proyecto, las evaluaciones pueden ser:

Técnica
Institucional
Ambiental
Financiera

Econémica

AN NN Y N N

Social

Para una mejor comprension se presentan a continuacion algunos conceptos:
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3.14.1 Estados financieros

Son los documentos que muestran la situacién financiera de una empresa, la
capacidad de pago de las mismas a una fecha determinada, pasada, presente o

futura; o bien, el resultado de operaciones obtenidas en un periodo determinado.

Se prepara a fin de presentar una version peridédica acerca del progreso de la
administracion, sobre la situacion de las inversiones en el negocio y los

resultados obtenidos en el ejercicio que se estudia.

3.14.2 Estado financiero proyectado

Estado financiero a una fecha o periodo futuro, basado en calculos estimativos
de transacciones que aun no se han realizado; es un estado proyectado que
acompana frecuentemente a un presupuesto o un flujo de fondos estimado; es

también denominado, estado proforma.

Para preparar en debida forma el estado de ingresos y egresos y el balance

proforma, deben desarrollarse determinados presupuestos de forma preliminar.
Algunos de los presupuestos que deben desarrollarse son los siguientes:

Prondstico de ventas.

Estimacion de compras.

Requerimientos de mano de obra directa.
Estimacion de gastos de fabrica.
Estimacion de gastos de operacién.

Presupuesto de caja.

DN N N N N NN

Balance periodo anterior.
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Los prondésticos varian en relacién con el tipo de negocio, actividades vy tipos de

transacciones que se realizan.

En el estado de resultados la mayoria de las cuentas se proyectan en funcién a
las ventas, y se estimaran en base a la proporcidn que representdé cada una de
ellas con respecto al renglén de ingresos en el Gitimo periodo real, en el caso de
la franquicias, se proyectan sobre una base previamente establecida por el

franquiciador, en base a su experiencia en el negocio.

Otra forma de proyectar las cifras es mediante el flujo de efectivo elaborando los

supuestos siguientes:

Dias de pago a proveedores.
Importes de las compras.
Adquisiciones de activo fijo.
Importes de los Impuestos
Amortizaciones a capital

Pago de intereses.

D N N N N N NI

Minimo requerido en el disponible.

Con base en la proyeccion del flujo de efectivo al final del periodo, de igual
manera que en el presupuesto, se tendran los saldos con cifras estimadas para
efectos de los estados financieros y asi proceder con el andlisis, cuando este
sea el caso, para mayor seguridad y ayudar a la toma de decisiones para
verificar aspectos de crecimiento, revision de politicas, ajuste de gastos,
adquisiciones de activo fijo e inventario, pagos de pasivos, incremento de capital
social, determinaciéon de la politica de dividendos, alternativas de fuentes de
financiamiento, evaluacién del costo de capital, evaluacion de proyectos de

inversién.
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3.15 Evaluacion Financiera

La evaluacion financiera es la mas utilizada para determinar la factibilidad de un
proyecto de inversién, ya que en esta evaluacion se utilizan indicadores de

rentabilidad aplicados a un flujo neto de fondos.

La evaluacion financiera tiene por objeto estudiar la factibilidad de un proyecto
con base en sus resultados financieros. Se evalla la medida de rentabilidad de
los recursos que se incorporan al proyecto o rendimiento de capital, cuales

quiera que sean las fuentes de financiamiento.
Esta evaluacion cumple basicamente tres funciones:

v Determinar la factibilidad de que todos los costos puedan ser cubiertos
oportunamente.

v" Mide la rentabilidad de la inversion.

v'  Genera informacién necesaria para realizar una comparacién del proyecto

con ofras oportunidades de inversién.

Para obtener la informaciéon necesaria para emitir una opiniéon sobre la situacién
financiera de una franquicia, se tomara el método deterministico, ya que éste se
basa en estimaciones y responde a las tres preguntas basicas que desea

conocer un inversionista:

1. ¢Cual sera el monto de las utilidades?
2. ¢Cual es el rendimiento sobre la inversion?

3. ¢Cuanto tiempo sera necesario para recuperar la inversién?

Las técnicas mas usuales del método son las siguientes:
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3.15.1  Periodo de recuperacion:

Se refiere al tiempo que tarda en recuperarse el monto total de la inversion inicial
del proyecto. Este método calcula la cantidad de tiempo que se tomara para

lograr un flujo de caja positivo igual a la inversion inicial total.

Si los flujos de fondos netos generados por el proyecto son iguales en cada
periodo entonces el periodo de recuperacion puede determinarse por la

siguiente relacion: PR = |/R.

PR = Periodo de recuperacién.
I = Inversién Inicial.

R = Flujo de Fondos Neto Anual.

Cuando es necesario escoger entre 2 6 mas proyectos, se aceptara el proyecto
en donde se recupera mas pronto la inversion. No se recomienda la utilizacién

de éste método, ya que el mismo no considera el valor del dinero en el tiempo.
3.15.2 Flujo de Fondos Neto y Valor Actual Neto

La determinacién del valor actual neto se efectia actualizando el flujo de fondos

de un proyecto, es decir, su corriente de ingresos adicionales netos anuales.

Procedimiento de calculo:
Para efectos de calculo se aplicara a los valores a actualizar el factor de
descuento siguiente: uno mas la tasa de actualizacion(r) elevado, menos los

afos en que debe descontarse el capital (n), es decir (1+r)™.
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Entonces el procedimiento para el calculo del VAN sera el siguiente:

Elaborar el Estado de Flujo de Fondos Neto del Proyecto.

Establecer el valor actual del flujo de fondos neto para cada afo, aplicandoles el
factor de actualizacion, que para objeto de estudio en este caso, se aplicara el
25%, tomado de calculos que diversos analistas financieros han considerado
correcto y que también ha sido utilizado en los cursos de Finanzas de la Escuela

de Auditoria.

Un valor actual neto positivo indica que el retorno esperado de la inversion en el
proyecto, es mayor que el retorno que se podria lograr, invirtiendo en la mejor de
las alternativas, representada por cualquier otro proyecto. Constituye ademas un
criterio para decidir la implementacién de un proyecto, cuando es positivo o para
aconsejar su rechazo de ser negativo. Es igualmente, un criterio para resolver

entre proyectos que son mutuamente excluyentes.

El propésito del factor de descuento es convertir el valor futuro del dinero en

valor presente (quetzales futuros a quetzales presentes).

Criterios de aceptacion del flujo de fondos neto:

- RESULTADO |  DECISION
Positivo (VAN > 1) “[SeAcepta
Nulo (VAN=1) Indiferente
Negativo(VAN < 1) Se Rechaza
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3.15.3 Tasa Interna de Retorno (TIR):

Es la rentabilidad o beneficio que se desea tenga una inversion, define un
criterio para la evaluacion financiera, basada en el porcentaje anual que en

promedio rinde por cada proyecto de inversion.

Esta técnica proporcionara una medida de eficiencia que refleja cuanto paga un
proyecto en términos de ingresos sobre costos actuales. Ella representa la
rentabilidad media anual del dinero invertido en el proyecto, a lo largo de toda su
vida. A fin de establecer si la rentabilidad de un producto es suficientemente alta
para justificarlo, habra de compararse la tasa interna de retorno con el costo de

oportunidad del capital.

3.15.3.1 Procedimiento de calculo

Para determinar la TIR del rendimiento de un proyecto de inversion pueden
utilizarse varios métodos, sin embargo, los mas conocidos son los siguientes:

v" Por medio de Formula

v" Por medio del Tanteo

v' Por medio de hoja electronica o calculadora cientifica.

a) Meétodo de Ia formula

Pasos a seguir:

v" Determinar flujo de fondos netos.

v Con base en la tasa de oportunidad de capital (factor de descuento),
determinar el factor de actualizacion.

v Determinar el flujo actualizado.

v Establecer el Valor Actual Neto (VAN) del fiujo de fondos.

v Establecer un valor actual neto negativo y un positivo.

v Aplicar la formula.

Nota: No debe calcularse mas de 5 puntos para arriba o para bajo.
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b) Meétodo del Tanteo

Pasos a seguir:

v" Determine su flujo de fondos netos.

v"  Se determina una primera aproximacion a partir del costo de capital.

1. La suma de los beneficios generados hacia el horizonte (Vida dtil) del
proyecto.

2. Tal suma se divide por los afios mas uno, que comprenden el horizonte
del proyecto.

3. El resultado anterior se divide por la inversion.

4. El cociente obtenido indica que la TIR del proyecto esta alrededor del X%.

v' Se calcula el VAN del proyecto utilizando como tasa del descuento el valor
encontrado (Inciso 4.) y verifica si el VAN es positivo o negativo.

1. Si el VAN encontrado es positivo debera volver a calcularlo utilizando una
tasa de descuento mayor en 5 610 puntos hasta que el VAN encontrado
sea negativo.

2. Si el VAN encontrado es Negativo debera volver a calcularlo utilizando
una tasa de descuento menor en 5 6 10 puntos hasta que el VAN
encontrado sea positivo.

v" Teniendo el VAN negativo y positivo se aplica la formula.

FORMULA:
TIR=R1+] (R2-R1) * VAN +
(VAN + — VAN )

En donde:

R1 = Tasa de descuento que origina el VAN +
R2 = Tasa de descuento que origina el VAN-

VAN + = Valor actual neto positivo de fondos

VAN - = Valor actual neto negativo de fondos
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¢) Mediante hoja electrénica o calculadora cientifica

Con una hoja electrénica como Excel, se puede aplicar directamente una

férmula, el procedimiento es el siguiente:

1) Se determina el flujo de fondos neto por afo.
2) Se elige la celda donde se desea el resuitado y se ingresa la formula
+TIR(columnaXlineaX:columnaYlineaY). Para el ejemplo siguiente, la

formula debera ser +TIR(A2:F2).

A B c D E F
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
2 | (134,500) | 68,6315 76,670 74,02558 | 44,546.71 80,768.7
: 41.84%
Criterios de aceptacion del proyecto:
L RESULTADO E - fDECISION '
Mayor (TIR > Costo de oportunidad del capital) Se Acepta
Igual (TIR = Costo de oportunidad del capital) Indiferente
Menor (TIR < Costo de oportunidad del capital) Se Rechaza

3.15.4 Relacion Beneficio/Costo (BIC):

Es la relacién total de los valores actuales de los ingresos entre el total de los

valores actuales de los egresos a una tasa de actualizacién dada.
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El procedimiento de calculo es el siguiente:

v" Determinar el valor actual de los ingresos de cada afno a la tasa de
actualizacion.

v" Determinar el valor actual de los egresos o costos de cada afo a la tasa de
actualizacion.

v Dividir la sumatoria de los valores actuales de los ingresos entre la sumatoria

de los valores actuales de los egresos mas la inversion inicial.

Expresados asi:

Relacion BIC = Ingresos actualizados

Inversioén inicial + egresos actualizados

Analisis de resultados
Como resultado de la relacion de Valores Actuales de ingresos y egresos a la

tasa de actualizacién elegida se pueden presentar las siguientes alternativas:

a) Resultado < 1: Indica que los gastos superan a los ingresos, puede
deducir que el rendimiento del proyecto es menor que la tasa de
oportunidad en otros proyectos, por lo tanto, no es recomendable ejecutar

dichos proyectos.

b) Resultado = 1: Indica que los gastos son iguales que los ingresos, por lo
tanto, se podra elegir un proyecto que ofrezca mejor rendimiento y sin

mayores riesgos, o bien, aprovechar la tasa de oportunidad.

c¢) Resultado > 1: Que los ingresos superan a los gastos considerando que el
rendimiento del proyecto es mayor que la tasa de oportunidad, por ello, se

podra recomendar la ejecucion del proyecto.
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CAPITULO IV
CASO PRACTICO

Para efectos del caso practico se tomaran dos tipos de franquicias.

4.1 Enunciado

El ingeniero Pablo Girén ha decidido adquirir una franquicia y decidié contratar
los servicios de un Contador Publico y Auditor, especializado en consultoria en
franquicias para que le oriente sobre la mejor opciéon para invertir en una
franquicia, esta interesado en el sector de alimentos y en el sector de servicios,
especificamente en una agencia de viajes, cuenta con un inversién propia de
US$.2,000,000.00 y muestra interés particular en dos franquicias, la opciéon A

denominada Restaurante Rabanitos y la B denominada Multi-Tours.

El sefior Girén, no tiene conocimientos de que informacién necesita evaluar,
quiere realizar una inversion rentable que le permita crear un patrimonio familiar

y a la vez, trabajar en algo que le satisfaga.

Ambas franquicias aunque diferentes, representan sus dos pasiones, la comida
y los viajes; ambas franquicias las conocié en sus viajes al extranjero, pero no ha

tenido contacto directo con los franquiciadores.

El trabajo que posee en la actualidad le permite disponer de tiempo para atender
parcialmente el negocio, el tiempo que él no se encuentre, la administracion del

negocio recaeria sobre su familia (esposa e hijos).



El negocio se registrara como una sociedad andénima y estara inscrito en el
régimen general del impuesto sobre la renta (5%) y de igual manera se
procedera a realizar el registro como contribuyente normal del impuesto al valor

agregado (12%).

En ambos casos, la informacion presentada es una recopilacion de fos datos
presentados al futuro franquiciado por las franquicias antes mencionadas, otras
entrevistas efectuadas para otros interesados, internet, otros inversionistas que

nos han consultado y con base a la experiencia del consuitor.

Luego de hacer la entrevista inicial, se procede a realizar la propuesta de

servicios, recibimos la aceptacion del cliente e iniciamos a realizar la consultoria:
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42  Carta propuesta de Servicios

PROPUESTA PARA LLEVAR A CABO
EL ANALISIS Y EVALUACION DE
FRANQUICIAS

Estrictamente Confidencial:

Esta prohibida su reproduccién total o parcial, o bien, copia ajena a:
INGENIERO PABLO GIRON
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RUIZLOPFZ & ASOCIADOS,SC.
CONSULTORFES ENFRANQUICIAS

Guatemala,
21 de febrero de 2010

ingeniero
Pablo Giron
Presente

Estimado Ingeniero Girén:

En atencién a su solicitud, me complace presentar la propuesta de servicios
profesionales para realizar el analisis y evaluacién de dos franquicias de su

eleccion, para la adquisicion de una de las disponibles en el mercado.
V. OBJETIVO Y ENFOQUE DEL TRABAJO

Se efectuara el examen de las principales franquicias de su interés, a través del
flujo de fondos y de la informacién basica que se debe conocer del franquiciador.
El examen se hara utilizando herramientas como cuestionarios al franquiciador,
autoevaluaciones al futuro franquiciado y la informacion presentada por la
franquicia de acuerdo con ila Norma internacional sobre Auditoria aplicable a
trabajos con procedimientos convenidos por consiguiente incluird pruebas y

otros procedimientos que se consideren necesarios en las circunstancias.
VL. PLAN DE TRABAJO

Por las circunstancias del trabajo a desarrollar, éste se efectuara con un tiempo
aproximado de dos semanas efectivas de trabajo y una de gabinete para la
elaboracién del Informe, de acuerdo a la planificacidén del mismo. Iniciando

dicho andlisis con la informacién disponible a la fecha de aprobacion de la
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propuesta, o cuando ustedes lo indiquen, para lo cual se enfocara la revision de

la manera siguiente:

EXAMEN DE LA SITUACION FINANCIERA Y LEGAL

Durante nuestra revision, se efectuaran pruebas financieras las cuales seran
disefiadas de tal manera que ofrezcan un panorama general sobre la situacion
legal, operacional y financiera de la franquicia, y el enfoque se basa

primordialmente en el juicio y la experiencia que se tiene en el campo.

Independientemente del resultado matemético de las férmulas y procedimientos
aplicados se profundizara en los aspectos financieros, operaciones y legales de

la (s) franquicia (s).

REVISION FINANCIERA

El ambito financiero, es amplio en relacién a las actividades que genera la
franquicia; nuestra actividad no consiste en recomendar, sino en dar un
panorama amplio al interesado, de manera que sea él quien tome la decision de
donde invertir, proporcionandole con las herramientas necesanas para
entrevistas y evaluaciones de la inversién, para el aprovechamiento de los

recursos con que cuenta el inversionista.

Para la toma de decisiones se hace necesario reunirse con el interesado, a
efecto de analizar y discutir determinadas tacticas para la recoleccién de

informacion que pueda incidir en el resultado del andlisis de la informacién.

Asi también se considera necesario en la realizacion del analisis financiero a

través de procedimientos convenidos, lo siguiente:
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g)

h)

)

k)

VIL.

RUIZLOPFZ & ASOCIADOS,SC.
CONSULTORES FN FRANQUICIAS

Se aplicaran férmulas financieras para obtener informacion relevante sobre
la situacion financiera de la (s) franquicia (s), basadas en el flujo de fondos.
Se investigaran los resultados obtenidos, para brindar informacién objetiva
sobre la realidad financiera de la misma.

Derivado de los resuitados obtenidos y la investigacién realizada se
presentaran recomendaciones para obtener mejores beneficios en cuanto
al aprovechamiento de los recursos con que cuenta la franquicia.

La informacion obtenida se verificara con la documentaciéon que respalda
las ofertas de franquicia.

Revisar la documentacion de soporte de las marcas e insignias.

Evaluar la situacién de la franquicia para conocer el riesgo financiero a que

se encuentra sujeta, derivado de la falta de organizacion y otros.

INFORME

La ejecucion del trabajo se traducira en la emisién de un informe relacionado con

la situacién financiera y legal de la franquicia que desarrollaremos asi:

INFORME DE HECHOS

Al final de la revision, se emitira un Informe de Hechos el cual contiene lo

siguiente:

Informe sobre los resultados de nuestras pruebas aplicadas por medio de
las férmulas financieras y con ello determinar la situacién financiera de la
franquicia.

Las observaciones y recomendaciones sobre los aspectos financieros que

estan afectando la posicién financiera de la franquicia.
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6. Las observaciones y recomendaciones sobre aspectos que puede incidir

negativamente en la marcha del negocio después de la adquisicion.

La habilidad para definir el resultado de nuestro trabajo dependera de los hechos

y circunstancias que existan a la fecha de nuestro informe.
Vill. HONORARIOS

Los honorarios se basan en el tiempo y categoria del trabajo a realizar, el cual
varia en relacién a las horas-consultor a incurrirse durante la ejecucién del
trabajo y de gabinete para la elaboracién del informe. Para ello los honorarios
se han fijado en Q.23,500.00 (Veintitrés mil quinientos quetzales exactos) mas
IVA.

La forma de pago es la siguiente:

50% a la aceptacién de nuestra propuesta,
25% al concluir el trabajo de campo y

25% contra entrega del informe.

Agradeciendo la atencién a la presente, se suscribe de usted,

Atentamente,

Licda. Fabiola Ruiz

Socia - Directora
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4.3 Carta de autorizacion del cliente

Guatemala, 25 de febrero de 2,010.

Ingeniero
Pablo Girén
Presente

Estimado Ingeniero Girén:

Esta carta es para confirmar nuestro entendimiento de los términos y objetivos
de nuestro trabajo y la naturaleza y limitaciones de los servicios que
proporcionaremos. Nuestro trabajo serd conducido de acuerdo con Norma
Internacional de Auditoria aplicable a trabajos con procedimientos convenidos y
asi lo indicaremos en nuestro informe.

Hemos convenido en realizar los siguientes procedimientos e informales los
resultados de hecho, resultantes de nuestro trabajo:

a)
b)

c)

d)

Se aplicaran férmulas financieras para obtener informacién relevante sobre
la situacion financiera de las franquicias, basadas en el flujo de fondos.

Se investigaran los resultados obtenidos, para brindar informacién objetiva
sobre la realidad financiera de fa misma. .
Derivado de los resultados obtenidos y la investigacion realizada se
presentaran recomendaciones para obtener mejores beneficios en cuanto
al aprovechamiento de los recursos con que cuenta la franquicia.

La informacion obtenida se verificara con la documentacion que respalda
las ofertas de franquicia.

Revisar la documentacion de soporte de las marcas e insignias.

Evaluar la situacion de la franquicia para conocer el riesgo financiero a que
se encuentra sujeta, derivado de la falta de organizacion y otros.
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Los procedimientos que realizaremos no constituiran una auditoria ni una
revision hecha de acuerdo con Normas Internacionales de Auditoria y, por
consiguiente, no se expresara ninguna certeza.

Esperamos toda la cooperaciéon de su persona y confiamos en que pondra a
nuestra disposicidon cualquier registro, documentacion y otra informaciéon
solicitada en conexién con nuestro trabajo.

Nuestros honorarios seran facturados conforme el trabajo progrese, se basan en
el tiempo requerido para efectuar el trabajo mas los gastos indirectos.

Favor de firmar y regresar la copia anexa de esta carta para indicar que
concuerda con su entendimiento de los términos del trabajo, incluyendo los
procedimientos especificos en los que hemos convenido sean realizados.

RUIZ LOPEZ & ASOCIADOS,SC.
CONSULTORES EN FRANQUICIAS

\)

TR
1

Licda. Fabiola Ruiz
Socia — Directora

Aceptado y aprobado:
Lugar y Fecha: Guatemala, 25 de Febrero 2010
Nombre del Cliente: Ingeniero Pablo Girén.
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o

EVALUACION PERSONAL

1|Es usted disciplinado 5v 0 2 3
2|Es usted organizado 5v 0 2 3
3|Tiene capacidad de trabajo 5v 0 2 3
4|Nivel de compromiso con el negocio 5v 0 2 3
5{Administrara el negocio de tiempo completo 5 1 2 3v
6}Usted tiene la ultima palabra en las decisiones 5 0 2 3v
7|Esta dispuesto a delegar totalmente la autoridad 5 0 1 2
8|Esta dispuesto a presentar reportes de operacion cada mes 5v 0 0 0
9|Esta dispuesto a someterse a auditorias regulares 5v 0 0 0
10|Esta dispuesto a seguir instrucciones sin objetarlas en lo absoluto 5v 0 0 0
11|Le gusta tratar con la gente 5v 0 1 3
12|Le gusta trabajar con la gente 5v 0 1 3
13|Esta dispuesto a hacer el trabajo de empleados ausentes 5v 0 0 3
Totales parciales:| 55 6
Total General: 61
¢Cuadl es su capacidad de inversion en délares?
0-10 mil 50-60 mii
10-20 mil 60-70 mil
20-30 mil 70-80 mil
30-40 mil De 80 mil & cien mil
40-50 mil Mas de cien milv’

Escriba en estas columnas sus preferencias iniciales
1 Negocios qué le llamen la atencion: a) Comida - Restaurante Los Rabanitos
b) Servicios - Multi-Tours (agencia de viajes)
c) Comida - Los tres chiflados

2 Negocios qué no le llamen la atencion: a) Servicios -reparaciones, arreglos, otros.
b) Comercializacién de muebles, otros que no sean ropa y calzado
c¢) Servicios - educacion
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MATRIZ DE EVAL UACION

Instrucciones: Ponderar las siguientes preguntas acorde a lo siguiente: 5= Excelente 4= Muy Bueno 3= Bueno

2= Regular 1=Malo 0 =Pésimo
: Franquicia ]
[ RESTAURANTE RABANITOS ] "MULTITOURS
Pond.| - Comentario " { Pond.| ~Comentario
A |Presentacién de la propuesta
Esta seccion frata sobre como le fue presentada fa
propuesta de franquicia.
Misién, vision, objetivos y valores: EI franquiciador
1 presenta una declaracion de su misibn como empresa, 5 5
acompafiada de su vision de negocio, sus objetivos y sus
valores.
2 El franquiciador presenta informacion sobre el nimero de 5 5
unidades franquiciadas.
La informacion
3 {E! franquiciador presenta informacion sobre las unidades| pﬁ:::as; 3 2‘22‘5‘3 ”’.“‘:::r'a
propias. ubicaciones, éunque nos poco tiempo de existencial
detallaron algunas.
4 El franquiciador informa sobre las lineas de ingreso de la 5 5
franquicia.
El franquiciador presenta folletos descriptivos de la ada un No toda fa informacion
5 franquicgl. P P S gegmwﬁtealf:t::g 3 m;"::‘f:‘g;“ sin
6 El matenal contesta todas las preguntas que el prospecto 3 5
pueda tener.
7 El franquiciador tiene bien definido el perfil de franquiciado 5 5
que desea para participar en su cadena.
8 El franquiciador comenta sobre su plan de crecimiento y su 5 5
estrategia para lograrlo.
El franquiciador ha determinado un nimero concreto de
9 |unidades que piensa franquiciar en la ciudad enlaque el] 5 5
prospecto tiene interés.
El franquiciador proporciona documentaciéon para orientar Et franquiciador, tiene un El franquiciador tiene
10 jal prospecto en la busqueda de la ubicacion para laj 5 m;fs?;m:::gz’a' o] 3 e‘i:.:f: ::fm
franquicia (cnterios de ubicacion). disponibles tiene lugares especificos.
E! franquiciador proporciona orientacion documentada para
11 |asistir al prospecto en la negociacion con el arrendadorde| 5 5
su local.
El franquiciador proporciona planos de distribucién a partir
12 |del levantamiento arquitectonico que el prospecto 5 5
presentara.
43 B! franquiciador proporciona normas y especificaciones de 5 3 rjg'fmﬁé’ﬁi;
materiales y terminado para la remodelacion. fumar la COF
14 Capacitacién inicial sobre todos y cada uno de los 5
. 5
aspectos de la franquicia.
15 Et franquiciador ofrece capacitacion a todo el personal 3 |Lecexitaciinesatodol o }Lacapaitacion es atodo
para la apertura. el personal & personal
16 El franquiciador ofrece Manual de Operaciones y lo 5 5
muestra al prospecto.
El franquiciador informa que dispone de las herramientas si los tienen pero no kos i los tienen pero no los
17 {para asegurar el abastecimiento de equipo, productos ef 3 irevlaporcompietohastaj 3 |revelapar completo hasta
insumos. firmar la COF famar la COF
18 El franquiciador ofrece capacitacion y actualizacion 4 Es un programa 5 Ofrece capacitacion
semestral trimestral

perigdica a sus franquiciados.
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Franquicia
RESTAURANTE RABANITOS MULTI TOURS
Pond.| Comentario . |Pond.] Comentario
19 El  franquiciador ofrece visitar al franquiciado 5 Las visitas son 5 Las visitas son
periédicamente y discute el alcance de cada visita. bimensuales mensuales
20 |E! franquiciador ofrece realizar auditorias al franquiciado| p::”rafn ma 5 Se audita el mansjo
para asistirle en el menor manejo de su franquicia. sorpresa timestraimente
24 Asistencia en la interpretaci6n de los resultados de la 5 5
operacion.
El franquiciador incluye en sus visitas una discusién con el
22 A . 5 5
franquiciado sobre ios resultados de la auditoria.
. 5 ) Sifos tiene pero es
El franquiciador organiza convenciones semestrales y/o Si pero adn no hay necesario incurTir en
23 q n 3 ‘ 3 inc
anuales para todos los franquiciados. programacion gastos de vige porque
son en e extranjero
24 E! franquiciador es responsable de la preparacion de 5 5
campaias y proporciona materiales a los franquiciados.
.. . Esta seria la primer
El franquiciador realiza permanentemente programas de Estafranquicia es més franquicia en e pais y la
25 investigacion de mercado, para a su vez desarrollare, 5 conocida en &f pais y 5 publicidad utdizada en
mercadotecnia, publicidad y nuevos productos y técnicas! ma‘mz:o:e"e ":;s"sig:l:% h;:d"
. . L. acep! i por e en
de ventas para beneficio de la cadena de franquicias. festro pais.
El franquiciadar tiene los
Como ya operan 2 conocimientos, ya fue
franquicias en el pais, & informado de los tramites
franquiciador ya tiene la pero no los ha puesto en
El franquiciador ofrece licencia o especificaciones de We“e":a a‘:_“,cegdﬁ Pféc‘icak:‘ cuanto a
P . . con Isis de | software, mput&smte
26 |software para operar y administrar el negocio, incluyendo} 4 resultado graficado 5 emite of sistema
analisis de los resultados del negocio en forma graficada. indicaron que si lo tienen presentan un resumen
pero no habia ningun graficado. Utiiza e
reporte impreso que lo sistema de Software
demostrara. muititours@ssistant en
Oracie.
El franquiciador incluye su catalogo de cuentas contables
i B Poseen manual contable Poseen manual contable
27 |Para que el franquuc_ia.do p}leda _mntrolqr sus ingresos yl o | e especificacomo| 5§ |donde se especifica como
gastos y pueda recibir asistencia efectiva de parte del proceder. proceder.
franquiciador.
La franquicia tiene un
El franquiciador trabaja departamento central que
E! franquiciador proporciona un manual para la seleccion, mrww:a:lmpffa;e P mz“da‘_a o
R R .. . iento, ocumentacion, sigue
28 (reclutamiento, contratacion, administracion y control de los{ 5 franquiciado tiene la 5 Iproceso de seteccion y en
recursos humanos. ulima patabra luego de conjumto con el
los resuitados. franquiciador seleccion al
personal.
. . T Si, pero también et Si, ademas tiene cuadros
Ei ﬁanquncrad_o_r ofrece una guia de auditoria a efecto de franquiciador obliga a de evaluacion para
29 {que el franquiciado disponga de las normas de lamismay] 5 |redizarauditoriaeema|{ 5  [efectuarla, también obliga
P . B Barac alos EF y tiene normas a reatizar auditoria a los
pueda, asimismo, realizar sus propias. auditorias intemas qus son auditadss. CF aadments
30 El franquiciador presenta el temario del programa de 5 3 Lo revela por completo
capacitacion, por lo menos en forma esquematica. hasta firmar la COF.
El franquiciado no ofrece .
. L A - N Ef franquiciado no ofrece
31 El franquiciador ofrece financiamiento total o parcial a sus 0 ﬁ“m::i:‘{“‘;“ o | mancamientoynoesta
franquiciados. o o dispuesto a trabajar con
posea por lo menos = ok
80% de capital propio
El franquiciador mantiene una bolsa de trabajo disponible
32 {para los casos en que el franquiciado pueda requerirf 5 5
nuevo personal.
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.Franquicia
RESTAURANTE RABANITOS . MULTI TOURS
, Pond.| . Comentario |Pond.| Comentario
El franquiciador ofrece al franquiciado la oportunidad de o o
. . L. El franquiciador tiene El franquiciador tiene una
33 |consultar a su personal para asistirle en la interpretacion| 5 soparte en linea 5 linea de ayuda
de los resultados del negocio.
El franquiciador proporciona criterios de ubicacion
34 lespecificos para asistir al franquiciado en la seleccién delf 5 5
local para abrir la franquicia.
El franquiciador ofrece un listado de los inventarios ) )
35 [iniciales para la puesta en marcha del negocio dell 5 oS e ostan 3
franquiciado.
El franquiciador dispone de una fuerza de ventas S, o franquiciador Io
36 |centralizada cuya labor se convierte en beneficio para laj] 5 realiza a través de los 5
cadena en su conjunto. esfiidios de mercado.
E! franquiciador ofrece al franquiciado la preparacion El franquiciador ya tiene El franquiciador ya tiene
37 |conjunta de un plan de negocios para la unidad] 5 [“Pdencgstespaml g5 funpndenegocos pam
franquiciada. franquicia. franquicia.
3g [E! franquiciador ofrece al franquiciado un manual para el 5 3 r:;":m::ga
manejo de la imagen de fa marca firmar la COF
El franquiciador ofrece al franquiciado asistencia en la
39 o - P - 5 5
organizacion del evento de inauguracion de la franquicia.
El manual de Recursos Humanos contiene todas los
40 periiles y descripciones de puestos para que el 5 5
franquiciado logre reclutar a su personal con eficiencia y
certeza.

Actitud durante la negociacion

Este apartado trata sobre la forma en que el franquiciador se comporta durante la negociacién. Esto sera
El franquiciador debe exponer, desde un principio y muy claramente el procedimiento que se seguira para

Esta seccion debe ponderarse utilizando 2 criterios: Si=5 y NO=0

E! franquiciador abogado del

franquiciado lea y comente sobre la documentacion legal, y

recomendé que el

41
ofrece la disponibilidad de su propio abogado para S S
conversar con el abogado del prospecto.
42 El franquiciador presenta todo por escrito. Los escritos son 5 5
limpios, ordenados, redactados correctamente.
Ef franquiciador cumple con puntualidad las citas
43 personales y/o telefonicas con el prospecto (e! prospecto 5 5
debe cumplir con puntualidad) La impuntualidad es signo
de negligencia e imesponsabilidad
Las dficinas no estan en
¢l pais, sin embargo el
Las oficinas del franquiciador estan bien montadas, franquickador esta en
44 L 5 5 disposicion de vigiar y
ordenadas, son limpias y agradables atender al franquiciatior
después de fa finnadeia
COF
45 El franquiciador ha transmitido seriedad y cortesia a o 5 5
largo de la negociacion
El franquiciador responde a todas las preguntas, inclusive
46 |si la respuesta es “no se lo puedo contestar porque esaes| 5 5
informacion privilegiada, reservada para los franquiciados”
47 Ei franquiciador proporciond la lista de sus franquiciados, 5 |sipronodelatoaidad| 5 |si peronodeiatotaicad

incluyendo teléfonos y direcciones
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" Franquicia
RESTAURANTE RABANITOS MULTI TOURS
Pond.]  Comentario = |Pond.| = Comentario

E! grupo del franquiciador con el que trata el prospecto se

; 5
48 aprecia organizado y sus respuestas con consistentes 5
49 El franquiciador tiene a manos todos los documentos que 5 5
entregara al prospecto
50 Cuando el franquiciador entrega la Circular de Oferta de 5 5

Franquicia, se ocupa de recabar firma de recibido

El franquiciador tiene disponible un ejempiar de su Manual
51 [de Operaciones y permite que el prospecto lo repase{ 5 5
brevemente (no espere una copia)

El franquiciador presenta el prospecto una carta de
intencién (y, probablemente solicite un depédsito sobre la 5 5
cuota inicial) para su fitna, antes de proporcionar cierta
informacion operacional y/o financiera

El franquiciador presenta un contrato de confidencialidad,
53 |para firma del franquiciado, antes de proporcionar] 5 5
informacién operacional y/o financiera

Si el franquiciador piensa tener muchas mas tiendas;
54 |propias que franquiciadas el franquiciado serad apenas un| 0 0
complemento y no fendra mucho éxito

E! franquiciador le muestra al prospecto las instalaciones
de capacitacion y otros necesarios para el manejo de la

52

55 B . . 5 5
cadena y las instalaciones parecen adecuadas, limpias y
eficientes
El franquiciador piensa mantener una tienda propia por

56 cada 7 a 10 tiendas franquicias (Bueno), una propia por 5 5

cada 20 franquiciadas, (regular) o bien una tienda propia
por cada 50 franquiciadas 0 mas (malo).

El franquiciador ofrece opcién para que el prospecto pueda
57 [abrir en el futuro una o mas tiendas adicionales. (Noj 5 5
necesariamente en territorios contiguos).

C. |Aspectos legales
Todos estos temas deben estar cubiertos en la Circular de

Oferta de Franquicia

El franquiciador presenta la Circular de Oferta de
58 {Franquicia y estad completa segln el reglamento de la Ley] 5
de Propiedad Industrial.

Si, esta acorde con el del 5
pais de origen

El franquiciador solicita la firma de una carta de intencion
59 {durante el proceso de negociacion. (solicitar un anticipo| 5 5
total o parciaimente reembolsable es aceptable)

El franquiciador presenta evidencia de la tituiaridad de la
marca franquiciada. (El abogado del prospecto debera
60 |verificar su validez) No acepte firmar si la marca “esta en{ 5 5
proceso de registro” No hay garantia de que el
franquiciador obtendra el registro oficial de la marca.

Pregunte si hay alguna otra empresa que esté utilizando
las mismas marcas para franquiciar. Si existe otra, usted
61 |quiere saber cual es. (no firme hasta no estar seguro dej O 0
que efectivamente tendra usted seguridad juridica en

cuanto a las marcas)

El franquiciador explica claramente los criterios para

62 establecer el territorio de la franquicia

El franquiciador expiica la duracion del contrato de

63 . g
franquicia y las condiciones para renovarlo.
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Si existe un costo por la renovaciéon del contrato, el
64 {franquiciador debe explicarlo y esto debe estar contenido{ O ¥
en la Circular de Oferta de Franquicia

El franquiciador explica que existe una clausula en el
contrato que prevé la forma en que se evitard que nuevos
65 {franquiciados simplemente contraten al personai de los| 5 5
franquiciados existentes, generando nuevos costos de
reclutamiento y capacitacion.

El franquiciador explica que sus normas especifican que el
66 |negocio debera ser administrado personalmente por elf 0 0
franquiciado

El franquiciador exige que, en el caso de que el prospecto
tenga varios socios, habrd una sola persona que firmara
por ka franquicia y respondera por el cumplimiento del
contrato, con el 51% o més de las acciones

67

El franquiciador presenta al prospecto una forma impresa
para solicitar oficialmente la franquicia (debe haber un
68 parrafo en el que se explique que este es solamente un] 5 5
documento de solicitud y no implica obligacion de comprar|
1a franquicia)

Los franquiciadores solicitaran ia firma de una carta de
intencion 'y convenios de confidencialidad vy,
probablemente un depdsito a fos prospectos antes de
69 [proporcionar cierta informacion operativa y financiera. Esto] 5 5
es aceptable. Si usted tiene interés, firmela y siga
adelante. (El depésito debe ser por lo menos, parcialmente
reembolsable

D. |Territorio

El franquiciador informa que existe un territorio exclusivo
para la franquicia y que no otorgara otra franquicia ni abrira 5 5
una tienda propia en ese temitorio. (Esto debe estar
contenido en la Circular de Oferta de Franquicia

70

Ei franquiciador explica claramente los criterios para 5 5
establecer los territorios

Si el temitorio contiguo al que busca el prospecto esta
72 jdisponible, debera preguntar si es posible atender ese| 5 5
territoric hasta en tanto se otorga oficialmente

4!

Si se presenta el caso anterior, pregunte si al ser otorgado
73 |el otro temitorio usted sera compensado por haberlo] 5 5
desarroliado (No es mandataria la compensacion).

E. |Tratamiento a franquicias

El franquiciador confitna que las unidades franquiciadas
recibiran exactamente el mismo tratamiento que las tiendas 5 5
propias en lo referente a publicidad, abastecimientos y
capacitacion.

74

F. {Abastecimientos

El franquiciador sera el dnico proveedor de la franquicia y
75 lasegura el abastecimiento. Tiene planes de contingencia| 0 0
en casos de interrupcién de abastecimiento
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Pond.] - Comentario .jPond.] Comentario
El franquiciador asegura que sus franquiciados recibiran
76 mejores condiciones de compra, condiciones y precios de 5 5
abastecimientos que los que ofrezca el mercado abierto,
{en condiciones idénticas de calidad).
£l corporativo de la
empresa ha podido definir
algunos acuerdos de
El franquiciador asegura tener contratos de abastecimiento con aerolineas, grupos
77 lcon ofros proveedores, incluyendo clausulas de| 5 5 | mayoristas y hateles que
. .. se traducen en precios
incumplimiento. preserencisies y igunas
comisiones especiales a
faver de los miembros de
{a red.
78 El franquiciador asegura que los proveedores son seros y 5 5
cumplidos.
- . . . El proveedor El proveedor
E! franquiciador debe informar si comercializa sus mega,m sus comercialializa sus
79 |productos a través de tiendas de autoservicio of S productos en otros 5 productos en otros
departamentales, ademas de en las franquicias. fugares, pero con precios fugares, pero con precios
mas altos mas altos
. ) i A Cuando los precios, Cuando los precios,
80 E! franquiciador informa que, en cualquier caso, existen 5 caducidad y calidad, no 5 caducidad y cafidad, no
politicas de devoiucién de productos. son fos adectados y son los adecuados y
pactados pactados

G. |Opinidn de los franquiciados
Este capitulo trata sobre la evaluacién que el prospecto debera hacer entre los franquiciado existentes de la
Poderar las siguientes preguntas a corde a lo siguiente: 5= Excelente 4= Muy Bueno 3= Bueno 2=
Califigue cada una de las preguntas que siguen en base a un promedio de las respuestas que haya obtenido
La asistencia en algunos
81 |Del servicio y calidad de asistencia en el pre-operativo 4 casas no fue 5
personaiizada.
82 |Del servicio y calidad de asistencia en la inauguracion 5 5
83 |Del soporte de publicidad en la inauguracion 5 5
84 [Del soporte y asistencia en la basqueda de ubicacién 5 5
85 Del soporte y asistencia en la remodelacién y montaje del 5 5
negocio
86 |Del soporte y asistencia en la negociacién del local 5 5
87 |De la calidad de la capacitacion 4 4
La informacion se
88 |Calidad det Manual de Operaciones 5 3 | complementa durante las
capacitaciones.
N Algunos franquiciados ya
89 En general los entrevistados ;comprarian otra vez la 5 cuentan con otra yio 5
franquicia? estan en un nuevo
proceso de adquisicion.
H. |Evaluacion de la Circular de Oferta de Franguicia
Esta seccién se presenta para evaluar la Circular de oferta de franquicia. El franquiciador debe proporcionaria
La Franquicia debera proporcionar a los interesados previa celebracién det convenio respectivo, por lo menos,
Nombre, denominacibn o razén social, domicilio y
90 L - X 5 5
nacionalidad del Franquiciador;
91 |Descripcion de la Franquicia; 5 5
Antigiedad de la empresa Franquiciador de origen y, en su
92 |caso, Franquiciador maestro en el negocio objeto de la] 5 1965 5 1996
Franquicia;
03 Derechos de propiedad intelectual que involucra Ila 5 |Tenenlicenciasydemas) | Tienen licencias y demds

Franquicia;

documentos en orden

documentos en orden
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Tipos de asistencia técnica y servicios que el Franquiciador|
94 . L 5 5
debe proporcionar al Franquiciado.
Definicion de la zona temitorial de operacion de la
95 S L 5 5
negociacion que explote la Franquicia;
Derecho del Franquiciado a conceder o no subfranquicias Las franquicias no son Las franquicias no son
96 {a terceros y, en su caso, los requisitos que deba cumplirp 5 maestras, por o que no maesiras, por lo que no
para hacerio. &s posible subfranquiciar es posible subfranquiciar
Obligaciones del Franquiciado respecio de la informacion
97 : . . - 5 5
de tipo confidencial que le proporcione el Franquiciador, y
08 En general las obligaciones y derechos del Franquiciado 5 5
que derniven de la celebracion del Contrato de Franquicia."

1. jEvaluacion del contrato de franquicia
No existe tal cosa como un modelo (inico 0 un "machote” de contrato de franquicia. Cada empresa

E! contrato establece claramente el territorio, incluyendo

g9 N . 5 5
los limites teritoriales
El contrato establece claramente la vigencia con fechas

100 ! 5 5
definidas
El contrato establece la opcién para operar una unidad

101§ .~ 5 5
adicional

102 El contrato indica que el franquiciado ha recibido 5 5

previamente {a Circular de Oferta de Franquicia
El contrato establece claramente las condiciones de

103 . 5 5
renovacion
E! contrato contiene clausulas de proteccién para el caso

104 N 5 5
de contratacién desleal de recursos humanos
El contrato establece las obligaciones y condiciones para

105 L 5 5
la capacitaciéon

106 El contrato hace referencia al Manual de Operaciones 5 5
COMO un anexo
El contrato contiene un anexo listando las marcas objeto

107 . L . . 5 5
de la licencia, incluyendo nimero de registro
El contrato establece claramente los servicios que el

108 . : 5 5
franquiciador proporcionara
E! contrato describe claramente las bases para el calculo

109 . 5 5
del pago de regalias y otras cuotas

110 El contrato establece la facultad del franquiciador para 5 5
otorgar licencia de uso de marca
El contrato (o bien el Manual de Operaciones) establece

111 , . imi 5 5
las penalidades por incumplimiento

112 El contrato contiene un calendario de apertura con 5 5
responsabilidades de ambas paries

13 El contrato contiene una clausula que define las 5 5

promociones y descuentos especiales
El contrato describe los programas de mercadotecnia y 5 No, Io presenita como un 5
publicidad anexo en e manual.
El conirato especifica los montos de cuota inicial de 5 5
franquicia

El contrato establece las normas y montos para el caso de
transferencia de la franquicia

El contrato especifica las normas para la modificacion
accionario del franquiciado

114

115

116

117
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118]Al contrato contiene los siguientes anexos, como minimo: 5 5

a.- Listado de marcas otorgadas en licencia
b.- Circular de Oferta de Franquicia (Texto integro)
c.- Carta de intencion
d.- Convenio de confidencialidad
e.- Croguis del territorio
f.- Criterios de ubicacion del local
g.- Calendario de apertura
h.- Contratos de comodato (anuncios, software, etc)
i.- Poder irrevocable para registrar al franquiciado como
usuario de las marcas
j.- Especificaciones de los seguros y fianzas que el
franquiciado debe proporcionar
El contrato es consistente con lo expuesto en la Circular de 5 5
Oferta de Franquicia
Ei franquiciador entrega el Manual de Operaciones

. . 5 5
precisamente en el momento de la firma del contrato
El franquiciador entrega un ejemplar completo dei contrato
121 ]al franquiciado para sus expedientes (en el momento de la} 5 5
firma)
El franquiciador recaba un recibo firmado por el 5 5
franquiciado el entregar el Manual de Operaciones

1SRN
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120
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J. |Evaluacion de Manuales de Operacién
Cada franquiciador preparara sus Manuales de Operacion de acuerdo a su experiencia, su capacidad y sus
Si se observa que el franquiciador no sabe responder a estas preguntas, o no parece tener idea de fo que se

123 Ef manual contiene todo el conocimiento del franquiciador 5 5
respecto al negocio
El manual contiene un listado de los servicios que el

124 .. . 5 5
franquiciador proporcionara
El manual especifica la forma en que sera actualizado

125 ) . 5 5
{posiblemente via internet)

i : R {as sugerencias deben Las sugerencias se

126 E! manual contiene formulanos para que el franquiciado 0 o las 0 o
someta sus sugerencias Convenciones f reuniones
El manual contiene una reproduccion de las clausulas de

1274 . 5 5
obligaciones del franquiciado

128 El manual contiene todas y cada una de las formas y 5 5
formularios para administrar el negocio
Ei manual contiene descripcion detallada de las acciones

129 . 5 5
de pre-apertura del negocio

130 El manual contiene un listado de los permisos y licencias 5 5
necesarios para abrir y operar el negocio
El manual contiene un listado de los seguros que el

131 .. 5 5
franquiciado deba comprar
El manual contiene las normas para el manejo de los

132 . - . 5 5
logotipos y otros gréficos de la franquicia

133 El manual contiene un listado detallado del inventario 5 5
inicial
El manual contiene un listado de proveedores y las

134 L , . ) 5 5
condiciones en que éstos proporcionaran el abastecimiento
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RUIZLOPFZ & ASOCIADOS,SC.
CONSULTORES EN FRANQUICIAS

Franquicia
RESTAURANTE RABANITOS| MULT!I TOURS
Pond.| Comentario |Pond.! Comentario

El manual contiene una seccién de Recursos Humanos

135 que contiene a su vez, como minimo:
a.- Procedimiento de reclutamiento
b.- Procedimientos de seleccion 5 Esto se maneja con la 5 Esto estaa cargo ded
c.- Perfiles de puesto y descripciones de puesto 'presa de reciutamiento, franquiciador

d.- Técnicas y papeleria para enfrevistas y evaluaciones
e.- Administracion de los Recursos humanos de acuerdo a
la legislacion vigente

El manual contiene los procedimientos para llevar la

136 - 5 5
contabilidad
Ei manual contiene todos y cada uno de los

137 L X § X 5 5
procedimientos y sistemas operativos del negocio
El manual contiene los procedimientos y acciones de

138 L - 5 5
mantenimiento de la unidad
El manual contiene todas las técnicas de ventas de

139 . 5 5
productos y servicios
E! manual contiene los procedimientos de auditoria interna

140 5 5
y extema

141 El manual contiene las politicas de compras de mercancia 5 5
e insumos, incluyendo especificaciones
El manual contiene formularios para someter reportes ai

142 . 5 5
franquiciador

143 |El manual contiene procedimientos en caso de siniestro
144 Otros contenidos del manual (anotar si son diferentes o
adicionales a los anteriores

RESUMEN DE PUNTUACIONES

A Presentacion de la propuesta 184 177
B jActitud durante la negociacion 80 80
C |Aspectos legales 45 45
D [Territorio 20 20
E |Tratamiento a franquicias 5 5

F }Abastecimientos 25 25
G {Opinidn de los franquiciados 43 42
H [Evaluacion de la Circular de Oferta de Franquicia 45 40
I {Evaluacion del contrato de franquicia 120 120
J [Evaluacién de Manuales de Operacion 100 100

TOTAL 667 654
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4.6 Informacion basica de las franquicias:

La informacion basica de las franquicias que se obtuvo y se presentd en la
matriz de evaluacion, llenada por el cliente durante sus entrevistas con los
franquiciadores, sirvié de base para resumir los datos importantes relativos a la
estructura organizacional, datos generales e informacién financiera presentada
en la cartas de ofertas de franquicias y toda la informacién financiera recibida del

franquiciador.

4.6.1 Presentacion de las franquicias

OPCION A
RESTAURANTE RABANITOS

Actividad: Proceso y venta de bebidas y alimentos dentro del
establecimiento y para llevar, con servicio a domicilio, cafeteria y una carta
de platillos nacionales, internacionales, especialidades, cortes finos y las
tortas tradicionales.

Constitucion de la empresa: 1965 en Tijuana Baja California, México.
Constitucion de la cadena: 1982.

Numero de establecimientos: 28 propios y 84 franquiciados.

Inversion total necesaria: US$.1,500,000

Canon de entrada: US$5,000.00

Royalty: regalia permanente y continua libre de impuestos del 5% mensual
de las ventas, con un minimo de US$.100.

Canon de publicidad: permanente y continua mensual libre de impuestos
del 1% de las ventas.

Rentabilidad estimada: 5% mensual.

Vigencia del Contrato: 5 afios
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Costo de Renovacidon: No hay costo por renovacion.

Dimensién minima del local: desde 65 m? (50 m? de sala + 15 m? de
cocina)

Poblacién minima: 50,000 habitantes y grandes centros comerciales
Zonas de expansion preferentes: Todo el territorio guatemalteco.

Aumento anual en sueldos: 3%

La estructura organizacional de la unidad debera contemplar los
' siguiente puestos:

v Gerente

Jefe Administrativo
Auxiliar de Compras
Cajero

Capitan de Meseros
Anfitrion

Mesero 1

Mesero 2

Mesero 3

Mesero 4

Jefe de Cocina
Encargado de Sartenes
Encargado de Area Fria
Preparador General
Mozo lavatrastos

Jefe de Bebidas
Encargado de frutas
Encargado de extraccion general
Agente de Seguridad 1

AN YN U N N N U N N N N N N N N

Agente de Seguridad 2
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OPCION B
MULTI-TOURS

Actividad: Prestacibn de servicios turisticos, representada como
mayorista de destinos como Cuba y Europa, entre otros.

Constitucion de la empresa: Monterrey, Nuevo Ledn, México el dia 26
de julio de 1996.

Constitucion de la cadena: en el aio 2000.

Nuamero de establecimientos: Actualmente cuenta con 27 unidades de
negocio distribuidas en varias ciudades de la Reptublica Mexicana, Europa
y América del Sur, 5 unidades propias y resto son franquiciados.
Inversion total necesaria: US$.125,000.00

Canon de entrada: US$10,000.00

Royalty: US$2,000 anuales pagaderos mensuales (US$167 al mes)
Canon de publicidad: US$.500 anuales

Rentabilidad estimada: 8% mensual.

Vigencia del Contrato: 5 afos

Costo de Renovacion: En caso de renovacion el costo de la franquicia
sera solamente el 50% del costo que en ese momento tenga una
franquicia de la misma caracteristica, inciuye 1 afo de regalias.
Dimension minima del local: 35 mts®

Poblacion minima: 200,000 habitantes

Zonas de expansion preferentes: Todo el territorio guatemalteco.

Aumento anual en sueldos: 5%

137



La estructura organizacional de la unidad debera contemplar los

siguiente puestos:

v Gerente de la Unidad
v" Contador

v Ejecutivo de Ventas 1
4 Ejecutivo de Ventas 2
v" Agente de seguridad
4 Mensajero

v

Encargado de Mantenimiento
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4.7. RESTAURANTE RABANITOS
FLUJO DE FONDOS ESTIMADO

Cifras Expresadas en Quetzates
ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 | “ANOS

INVERSION INICIAL (TC.Q.8.30*US$.1.00) (12,450,000)
Saldo de Efectivo al Inicio del Ao 12,450,000 | 15,683,936] 20,042,699| 25,611,081 33,388,038
INGRESOS ESTIMADOS
Ingresos Estimados por Ventas* 9,500,000{ 10,925,000| 13,110,000{ 17,043,000} 22,155,800
Deposito por amendamiento (66,400) 66,400
Total ingresos Estimados 9,433,600] 10,925,000 13,110,000} 17,043,000} 22,222 300
COSTOS Y GASTOS ESTIMADOS
Instalaciones del local™ 125,000
Gastos por inauguracion** 20,000
Licencias y Tramites de apertura™ 90,000
Canon de Entrada 41,500
Suministros (Cuadro 5) 1,951,031] 2,243,685 2,692,422} 3,500,149 4,550,194
Cristaleria y Utensilios (Cuadro 6) 40,303 8,061 8,061 8,061 8,061
Publicidad 95,000 109,250 131,100 170,430 221,559
Regalias 475,000 546,250 655,500 852,150 1,107,795
ISR no domidliados 147,250 169,338 203,205 264,167 343,416
Sueldos y Salarios (Cuadro 1) 888,000 914,640 942,079 970,342 999 452
Prestaciones Laborales (Cuadro 1) 372,960 384,149 395,673 407,543 419,770
Gastos Generales (Luz, agua, teléfono, basura) 90,000 91,800 93,636 95,509 97,419
Combustibles (Cuadro 2) 95,000 109,250 131,100 170,430 221,559
Amrendamiento (Cuadro 3) 298,800 298,800 298,800 298,800 298,800
Capacitacion de Personal (Cuadro 1) 74,700 74,700 74,700 74,700 74,700
Honorarios Auditoria Externa 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000
ISR mensual 475,000 546,250 655,500 852,150; 1,107,795
VA por pagar (Cuadro 4) 719,120, 869,064] 1,058,842 1,400,613] 1,844,978
Seguros y Fianzas 96,000 96,000 96,000 96,000 96,000
Ofros gastos administrativos 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000
Total costos y gastos 0] 6,199,664 6,566,237 7,541618] 9,266,043 11,496,497
Saldo de Efectivo al Final del Afio 12,450,000] 15,683,936{ 20,042,699 25,611,081} 33,388,038] 44,113,841
Flujo Neto de Fondos (12,450,000)] 3,233,936 4,358,763| 5,568,382] 7,776,957{ 10,725,803

*(Fuente: Franquiciador)

** Cuota fija a cancelar al franquiciador y él realiza los arreglos
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4.7.1. RESTAURANTE RABANITOS
CALCULO DEL VALORACTUAL NETO
Cifras Expresadas en Quetzales

INVERSION INICIAL

INGRESOS ESTIMADOS

COSTOS Y GASTOS
Fiujo Neto de Fondos

Factor de Descuento*
Factor de Descuento
Flujo neto actualizado™

*(1+0.25)"

(12,450,000)
9,433,600 10,925,000 13,110,000 17,043,000 22,222,300
6,109,664| 6,566,237 7541618 9,266,043 11,496,497
(12,450,000)] 3,233,936 | 4,358,763 | 5,568,382 | 7,776,957 | 10,725,803
(1+025° | (1+025" | 1+025)2 | (1+025)° | (1+0.25)"| (1+0.25)°
1 0.8 0.64 0.512 0.4096 0.32768
(12,450,000)] 2,587,149 | 2,789,608 | 2,851,011 3,185,442 3,514,631

2,477,842

** Es el resultado de multiplicar el Flujo neto de Fondos con el factor de descuento.

Ingresos Estimados
Factor de Descuento*
Factor de Descuento
Valor actual

Egresos Estimados
Factor de Descuento*
Factor de Descuento
Valor actual

4.7.2. RESTAURANTE RABANITOS

CALCULO DE LA RELACION BENEFICIO/COSTO
Cifras Expresadas en Quetzales

9,433,600/ 10,925,000 13,110,000} 17,043,000] 22,222,300
(1+025° | (1+025)" | (1+025) | (1+025° | (1+0.25)"| (1+0.25)7°
1.0000 0.8000 0.6400 0.5120 0.4096 0.3277
0] 7,546,880 6,992,000 6,712,320] 6,980,813] 7,281,303| 35513816
(12,450,000)] (6,199,664) (6,566.237)| (7.541,618)| (9,266,043) (11,498,:97)
(1+025° | (1+025" | 1+0252 | (1+025)° | (1+025"| (1+0.28°
1.0000 0.8000 0.6400 0.5120 0.4096 0.3277
(12,450,000)] (4,959,731)] (4,202,392) (3,861,309)! (3,795,371} (3.767,172)] (33,035,975)
La relacion Beneficio/ Costo (division de los ingresos actualizados entre los egresos actualizados) 1.07500434

4.7.3. RESTAURANTE RABANITOS )
CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Saldo de la Inversién Inicial al inicio def afio 12,450,000 9,216,064 | 4,857,301 0 0
Flujo neto de Fondos 3,233,936 4,358,763| 5,568,382 7.776,957] 10,725,803
Saldo de la Inversion Inicial al inicio del afio 9,216,064 | 4,857,301 (711,081)
Flujo Fondos Meses

5,568,382 12 El Periodo de recuperacion

4,857,301 X para el proyecto se estimara

en 2 anos y 1[0 meses.
12 * 4,857,301 = 58,287,609 = 10
5,568,382 5,568,382
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4.7.4. RESTAURANTE RABANITOS
CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO

4.7.4.1. CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO POR FORMULA

| Flujo Neto de oy | Factor de Descuento Factor de Descuento
Afio| * E dos Factor de Descuento (25 %) | (30%) (35%)
0| (12,450,000) 1] (12,450,000) 1{-12,450,000 1} (12,450,000)
1 3,233,936 08 2,587,149| 0.769230769y 2,487,643} 0.74074074] 2,395,508
2 4,358,763 0.64 2,789,608] 0.591715976] 2,579,150} 0.54869685, 2,391,640
3 5,568,382 0.512 2,851,011| 0.455166135] 2,534,539} 0.40644211 2,263,225
4 7,176,957 0.4096 3,185,442} 0.350127796f 2,722,929} 0.30106823] 2,341,395
5 10,725,803 0.32768 3,514,631| 0.269329074] 2,888,771 02230135 2,391,999
VAN 2,477,842 763,031 -666,234
TIR: R1+ [ (R2-R1)* VAN +
| (VAN +—-VAN -
TIR: 030+ | (0350.30)* 763,031
R 763,031 - -666,234
TIR = 0.30 + ; 0.05 * 763,031
| 1,429,265
TIR: 030+ { 0.05 - 0533862654 |
TIR: 0.30 + 0.02669313
TIR: 0.326693133 *> 100 En donde:
R1 = Tasa de descuento que origina el VAN +
TIR:=  3267% R2 = Tasa de descuento que origina el VAN-
VAN + = Valor actual neto positivo de fondos
VAN - = Valor actual neto negativo de fondos
474.2. CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO EN EXCEL
Cifras Expresadas en Quetzales
A B ~C D E F.
1 ANO 0 ANO1 | ANO2 ANO3 | ANO4 | ANOS
2 |Inversion Inicial FLUJO DE FONDOS NETO
3 | (12.450,000) | 3,233,936 | 4,358,763 | | 5,568,382 | 7,776,957 ] 10,725,803
: +32.56%{TIR

NOTA: Para efectuar este calculo en excel, se inserta la formula: TIR(A3:F3), como en este
caso y excel automaticamente hace el calculo, sin embargo es necesario dar formato, para
que el resultado se exprese en porcentaje
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RESTAURANTE RABANITOS
SUELDOS, SALARIOS, PRESTACIONES Y CAPACITACION

CUADRO 1
Cifras expresadas en Q.
SALARIO PRESTACIONES | CAPACITACION
coLABO RADOR‘ MENSUAL ** | - ANUAL LABORALES* AI‘!UAL"“"r

Gerente de la Unidad 15,000; 180,000 75,600 4,150
Jefe de Oficina Administrativa 7,000 84,000 35,280 4,150
Capitan de Meseros 5,000 60,000 25,200 4,150
Auxiliar de Compras 3,000 36,000 15,120 4,150
Cajero 2,000 24,000 10,080 4,150
Jefe de Cocina 7,000 84,000 35,280 4,150
Jefe de Bebidas 4,500 54,000 22680 4,150
Anfitrion 2,000 24,000 10,080 4,150
Mesero 1 2,000 24,000 10,080 4,150
Mesero 2 2,000 24,000 10,080 4,150
Mesero 3 2,000 24,000 10,080 4,150
Mesero 4 2,000 24,000 10,080 4,150
Encargado de Sartenes 3,500 42,000 17,640 4,150
Encargado de Area Fria 3,500 42,000 17,640 4,150
Preparador General 3,500 42,000 17,640 4,150
Mozo lavatrastos 2,000 24,000 10,080 4,150
Encargado de frutas 2,000 24,000 10,080 4,150
Encargado de extraccién general 2,000 24,000 10,080 4,150
Agente de Seguridad 1 2,000 24,000 10,080 0
Agente de Seguridad 2 2,000 24,000 10,080 0
74,000{ 888,000 372,960 74,700

*Calculado en 42% aproximadamente, incluye lo siguiente:

Prestacion "%

Indemnizacion 8.33
Bono 14 8.33
Aguinaldo 833
Vacaciones 416
Cuota Patronal IGSS 10.67
intecap 1.00
irtra 1.00
Suma 41.82

** Este dato fue otorgado por la franquicia y se presenta acorde a los datos
que la empresa reclutadora de personal proporciona.
***1JS$.500.00 Anuales por empleado a TC.8.30 * US$.1.00
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RESTAURANTE RABANALES

CUADRO 2
CONSUMO DE COMBUSTIBLES
Cifras expresadas en Q.
Aﬁé Ingresos Estimados |Ingresos por Ventas a| Costos Estimados en
Netos Anuales Domicilio (20%) Combustibles (5%)
1 9,500,000 1,900,000 95,000
2 10,925,000 2,185,000 109,250
3 13,110,000 2,622,000 131,100
4 17,043,000 3,408,600 170,430
5 22,155,900 4,431,180 221,559
72,733,900 14,546,780 727,339
I
RESTAURANTE RABANALES
CUADRO 3
ARRENDAMIENTO

Cifras expresadas en Q.
Ao (| Renta Mensual (S8). | Renta Anual (USS). ,(‘o;:esgi;;.?.boy [
Deposito - 8000 8000 66,400
1 3,000 36,000 298,800
2 3,000 36,000 298,800
-3 3,000 36,000 298,800
4 3,000 36,000 298,800
5 3,000 36,000 298,800
23000 188,000 1,560,400

En el caso de terminar el contrato de Franquicia, también se terminara el contrato
de amrendamiento, por lo que, se deja previsto que en el ultimo afo se pagara el
arrendamiento y se recibira el reintegro del depésito.
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RESTAURANTE RABANITOS

CUADRO 4
CALCULO DEL IVA POR PAGAR
Cifras Expresadas en Quetzales
ANOt1 | ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5§

INGRESOS ESTIMADOS 9,500,000} 10,925,000 13,110,000} 17,043,000} 22,155,900
IVA Débito Fiscal (12%) 1,140,000] 1,311,000} 1,573,200] 2,045160] 2,658708
COSTOS Y GASTOS ESTIMADOS

Instalaciones del local 125,000

Gastos por inauguracion 20,000

Canon de Entrada 41,500

Suministras 1,951,031] 2,243,685] 2,692,422] 3,500,149] 4,550,194
Cristaleria y Utensilios 40,303 8,061 8,061 8,061 8,061
Publicidad 95,000 109,250 131,100 170,430 221,559
Regalias 475,000 546,250 655,500 852,150 1,107,795
Gastos Generales (Luz, agua, teléfono, basura) 90,000 91,800 93,636 95,509 97.419
Combustibles 95,000 109,250 131,100 170,430 221,559
Arrendamiento 298,800 298,800 298,800 298,800 298,800
Capacitacion de Personal 74,700 74,700 74,700 74,700 74,700
Honorarios Auditoria Externa 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000
Seguros y Fianzas 96,000 96,000 96,000 96,000 96,000
Otros gastos administrativos 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000
Total de Costos y Gastos 3,507,334] 3,682,796] 4,286,319} 5,371,229} 6,781,086
IVA Crédito Fiscal (12%) 420,880 441,936 514,358 644,547 813,730
IVA por pagar 719,120 869,064] 1,058,842} 1,400,613] 1,844,978

144




RESTAURANTE RABANITOS

RESUMEN DE SUMINISTROS
CUADRO 5
SUMINISTROS CUADRO|  sEmaNaL ANUAL

STOCK DE SUMINISTROS APERTURA 7 1945407
CARNES 8 |Q 594085 Q 308,924.20
PAN, GALLETAS, HARINAS 9 Q 76125 | Q 39,585.00
FRUTAS Y VERDURAS 10 Q 282757 | Q 147,033.38
PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS 11__|Q 80255 |Q 41,732.60
POSTRES 12 Q 220.00 | Q 11,440.00
EMBOTELLADOS Y ENLATADOS 13 |Q 325041 | Q 169,021.32
MARISCOS 14 Q 7,473.50 | Q 388,622.00
CERVEZAS Y GASEOSAS 16 Q 4,478.00 | Q 232,856.00
LICORES 16 |Q 588051 | Q 305,786.562
BEBIDAS VARIAS 17__|Q_ 2,361.30 | Q 122,787.60
ESPECIES 18 |Q 74117 |Q 38540.84
LACTEQOS 19 Q 2,408.60 | Q 125,247.20
TOTAL GASTOS EN SUMINISTROS ANUAL Q 37,145.71 | Q1,951,030.73
TOTAL APROXIMADO Q1,951,081

RESUMEN DE UTENSILIOS Y CRISTALERIA

CUADRO 6

* UTENSILIOS Y CRISTALERIA CUPDRO| ToTAL
MESEROS 20 Q 11,255.00
SEGURIDAD 21 Q 3,825.00
COCINEROS - 22 |Q 2745.00
BAR 23 |Q_7,011.25
EMPAQUES 24 Q 822860
PAPELERIA 25 |Q 3792.00
LIMPIEZA 26 |Q 321500
MEDICINA 27 |Q 23150
TOTAL Q40,303.35
TOTAL APROXIMADO 40,303
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RESTAURANTE RABANITOS

COMPRAS DE APERTURA
LISTADO DE REQUERIMIENTOS
CUADRO 7

No INGREDIENTE = DESCRIPCION UNDMED | CANT. f,ﬁﬁf;g PT%F:&'LO

1 |ACEITE OLMECA GALON 4 Q53.00 Q212.00
2 |ACEITE INDUSTRIAL BIDON PARA FREIR TAMBO | 0 Q345.95 Q0.00
3 [ACEITEOLWVA EXTRA VIRGEN BOTELLA 2 Q129.95 Q259.90
4 |ACEITUNA RELLENA IMPORTADA FRASCO 2 Q25.00 Q50.00
5 [ACEITUNA VERDE IMPORTADA [FRASCO 2 Q20.98 Q20.98
6 |ALITAS DE POLLO FILM ROLLO 2 Q33.95 Q67.90
7 |CAFE EXTRA MOLIDO PAQUETE 10 Q48.95 Q489.50
8 |AGUA SALVAVIDAS GARRAFON 3 Q14.00 Q42.00
.9 |AGUA MINERAL DOBLE LITRO DOBLE LITRO 12 Q13.35  Q160.20
' 10 {AGUACATE MEXICANO “{CAJA 4 Q4795 Q191.80
11 |AJO NATURAL BOLSADE Z LIBRAS  |LiBRA 6 Q.45 Q68.70
|12 JALBAHACA NATURAL “{LIBRA 05 Q2.95 Q1.48
13 |ALCAPARRAS LIBRA 1 Q6.75 Q6.75
14 |ALITAS DE POLLO - LIBRA 10 Q9.80 Q98.00
15 |ALMEJAS LIBRA 10 Q12.35 Q123.50
16 |ANCHOAS LIBRA 0 Q15.35 Q0.00
17 JAPIO UNIDAD 12 Q2.45 Q29.40
18 |PERULERO - UNIDAD 25 Q1.00 Q25.00
19 |GUISQUIL L UNIDAD | 25 Q24.95 Q623.75
20 |ARROZ GALLO DORADO ARROBA | 1 Q75.95 Q75.95
21 JATOL INA LIBRA 0 Q5.55 Q555
22 |ATOL SABE MAS LIBRA 0 Q9.95 Q9.95
23 |ATOL CORAZON TRIGO |VARIOS LIBRA 0 Q555 Q5.55
24 |AZUCAR QUINTAL 1 Q210.00 Q210.00
25 |BALANZA ELECTRONICA UNIDAD 0 Q1,300.00] Q1,300.00
26 [BANANO CAJA 1 Q30.00] Q1,300.00
27 [BIJOL CAJA 0 Q24.50 Q2450
28 |BOLSA PARA BASURA CAJA IR 2 Q32.00 Q64.00
29 |BOLSAS ABREFACIL PAQUETE 1 Q18.00 Q18.00
30 |BROCOLI UNIDAD 8 Q2.30 Q18.40
31 |CONSOME MAGGUI BOTE 1 Q22.00 Q22.00
32 |CANASTO DE MIMBRE UNIDAD 30 Q9.00 Q270.00
33 |CARBON BOLSA5LBS 1 Q24.00 Q2400
34 |CARNE MOLIDA LiBRA 10 Q25.90 Q259.00
35 |CASCARA DE CAMARON [COCINEROS LIBRA 0 Q0.00 Q0.00
36 |CEBOLA CON TALLO LIBRA 25 Q5.00 Q125.00
37 |CEBOLLIN BANDEJA 15 Q18.95 Q284.25
38 |CEREAL KELLOKS VARIOS PAQUETE 2 Q15.55 Q31.10
39 |CHAMPINONES NATURAL LIBRA 3 Q25.95 Q77.85
40 {CHILE COBAN POLVO LIBRA 1 Q47.75 Q47.75
41 [CHILE GUAQUE LIBRA 1 Q20.50 Q20.50
42 |CHILE PASA ENTERA LIBRA 1 Q24.67 Q24.67
43 |CHILE JALAPENO BOLSA 1 Q1.00 Q4.40
44 {CHILE PIMIENTO VERDE CAJA 1 Q11.90 Q21.06
45 |CHILE PIMIENTO CAJA 1 Q100.00 Q100.00
46 {CHILE TABASCO _{BOTELLA 4 Q22.00 Q88.00|
47 JCHILTEPE LIBRA 1 Q11.50 Q11.50
48 |CHORIZO LIBRA 10 Q28.75 Q287.50
49 |CHULETA LIBRA 5 Q31.45 Q17.30
50 ICILANTRO MANOJO 6 Q5.05 Q30.30
51 |COLIFLOR 2.16 LIBRA UNIDAD 6 Q11.12 Q66.72




RESTAURANTE RABANITOS

COMPRAS DE APERTURA
LISTADO DE REQUERIMIENTOS
CUADRO 7

No. INGREDIENTE DESCRIPCION UNDMED - | CANT. ::f:/:g ?;ET(;’:LO .

52 |CONSOME POLLO BOTE 2 Q12.00 Q20.75
53 |ARVEJA PELADA LIBRA 2 Q18.90
54 {COSTILLA DE CERDO B LIBRA 10 Q21.15 Q32.15
| 55 |CREMA FERM o LTRO 6 Q4575 Q45.75
56 |CREMA DE MARISCOS CAJAS 2 Q4.25 Q8.50
57 |CREMA DE ESPARRAGOS CAJAS 2 Q4.25 Q850
58 |CREMA DE COCO CAJA 1 Q3.95 Q3.95
59 |SALSA INGLESA BOTELLA 6 Q5.35 Q5.35
60 |CROUTONES BOLSA 6 Q15.80 Q94.80
61 |DESINFECTANTE 7 BOTELLA Q11.15 Q11.15
62 |ESPARRAGOS o "|FRASCO 2 Q26.25 Q52.50
63 [ELOTE BANDEJA 10 Q475 Q4750
64 [ELOTITOS FRASCO 4 Q25.95 Q103.80
65 |ESPAGUET! FINO CAJA 1 Q11.55 Q11.55
66 |ESPATULAS - MISERABLE 7 {uNIDAD Q8.95 Q0.00
67 |ESPINACA UNIDAD 8 Q33.25 Q266.00
68 |[FOSFOROS CAJA 2 Q7.25 Q14.50
69 |[FRESAS LIBRAS 5 Q10.35 Q51.75
70 |[FRIJOL NEGRO LATA  |DEL MONTE 5 LIBRAS CAJA 1 Q140.00 Q140.00
71 |PAPAYA UNIDAD 10 Q13.00 Q130.00
72 |MELON UNIDAD 15 Q6.00 Q90.00
73 |SANDIA |UNIDAD 6 Q350  Q51.00
74 [PINA UNIDAD 15 Q6.00 Q90.00
75 |GALLETA SALADA CAJA 1 Q28.50 Q28.50
76 |GALLETA SODA CAJA 1 Q28.50 Q28.50
77 |JENGIBRE LIBRA 0 Q38.25 Q0.00
78 |GRANOLA CAJA 1 Q43.00 Q43.00
79 |GUANTES DE COCINA PAR 2 Q16.00 Q32.00
80 |GUISQUIL UNIDAD 25 Q1.00 Q25.00
81 |PAN HMBURGUESA PAQUETE DE 5 PAQUETE 6 Q6.00 Q36.00
82 |PAN BOLLITOS PAQUETE DE 5 PAQUETE 6 Q9.25 Q55.50
83 |PANBAGGET PAQUETE 10 Q5.75 Q57.50
84 |PAN PIRUJO PAQUETE 100 Q0.80 Q80.00
85 |HARINA DE PAN LIBRA 10 Q1.75 Q17.50
86 |HARINA PANQUEQUE CAJA 4 Q35.65 Q142,60
87 |HIERVA BUENA MANOJO 10 Q2.00f  Q20.00
88 |CREMA DE COCO SOBRE 6 Q12.10 Q72.60
89 |HUEVOS 2 CARTONES 30 HUEVOS |CAJA 1 Q252.00 Q252.00
90 [JABON ANTIBACTERIAL |LIQUIDO UNIDAD 0 Q9.85 Q9.85
| 91 [JALEA FRESA FRASCO 2 Q12.65 Q25.30
92 |JALEA PINA - FRASCO 2 Q11.85 Q23.70
93 |JAMON NORMAL LIBRA 5 Q17.05 Q85.25
94 |JAMON VIRGINIA LIBRA 3 Q54.95 Q164,85
95 [JUGO V8 T T leada 24 Q3.45 Q82.80
96 |KETCHUP HELMANS GALON 2 Q52.95 Q105.90
97 |EMPANIZADOR LIBRA 6 Q16.25 Q97.50
98 |LECHE PRADERA 34.25 DE TOTAL CAJA 1 Q136.00 Q136.00
| 99 |LECHE ENTERA 2 PINOS CAJA 1 Q136.00 Q136.00
100 {LECHUGA BOLA UNIDAD 12 Q3.95 Q47.40]
101 [LECHUGA ESCAROLA UNIDAD 12 Q675 Q81.00
102 |LECHUGA ROMANA UNIDAD 12 Q5.05 Q60.60
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103 |LIMON RED 2 REDES CIENTO 5 Q25.00 Q125.00|
104 |LIMON PERSA BOLSA CIENTO 2 Q30.00]  Q60.00
105 |LIMPIADORES UNIDAD 12 Q1.50 Q18.00
106 |LiIMPIOL Jabon de trastos UNIDAD 24 Q5.75 Q138.00
107 [LOMITO COMPRA 3.5 LB LIBRA 40 Q41.00{ Q1,640.00
108 |LONGANIZA LIBRA 5 Q19.95 Q19.95)
109 [MANTEQUILLA CUADRITO BOTE 4 Q15.75 Q63.00
110 |MANZANA UNIDAD 12 Q150 Q18.00
111 [MARGARINA BOTE 4 Q16,55 Q66.20
112 [MAYONESA GALON 3 @61.95 Q185.85
113 |MIEL ABEJA FRASCO 6 Q28.95 Q173.70
114 |MIEL MAPLE "~ |FRASCO 6 Q28.95 Q173.70
115 |MIGA DE PAN BOLSAS 4 Q4.85 Q19.40
116 |MILTOMATE BANDEJA 6 Q7.25 Q43.50
117 ]MOSTAZA HELLMANS BOTE 2 Q6.15 Q12.30
118 |MOSTAZA DIJON BOTELLA 2 Q25.95 Q2595
119 INARANJA CIENTO 5 Q40.00 Q200.00
120 |OCOTE MANOJO ) Q2.50 Q2.50
121 |BARBACOA ~ JuBRA | 4 Q32.60 Q130.40]
122 |OREGANO POLVO LIBRA 2 Q15.50 Q31.00
123 |CLAVO LIBRA 1 Q19.50 Q19.50
124 |PALILLOS DE DIENTES CAJA Q13.85 Q13.85
125 [PALMITO FRASCO 6 Q49.95 Q299.70
126 |PAN HAMBURGUES varios tamarios PAQUETE 6 Q8.70 Q52.20
127 |PAN PARA HOT DOG PAQUETE 6 Q8.70 Q52.20
128 |PAPA FRITA BOLSA CAJA 2 Q374.00 Q748.00
129 |PAPA LOMA LIBRA 100 Q225 Q225.00)
130 [PAPEL ALUMINIO ROLLO 6 Q9.25 Q55.50
131 |PAPRICA LIBRA 3 Q30.49 Q91.47
132 |PASTA DE TOMATE LATA 24 Q4.25 Q102.00
133 |PEPINILLO FRASCO 1 Q3455 Q34.55
134 |PEPINO BOLSA 4 Q8.10 Q32.40
135 |PEREJIL MANOJO 5 Q175 Q8.75
136 |PEREJIL COLOCHO MANOJO 5 Q3.05 Q15.25
137 |PIMIENTA NEGRA MOLIDA LIBRA 1 Q26.80 Q26.80
138 |PINCHOS utensilio UNIDAD 12 Q3.75 Q45.00
139 |PLATANO DOCENA 10 . Qlao Q12.00
140 |PUYAZO COMPRA DE 3.5 LIBRAS |LIBRA 40 Q3875] Q1,550.00
141 JPUERRO LIBRA 8 Q6.45 Q51.60
142 |QUESO FRESCO ENTERO 8 Q20.95 Q167.60
| 143|QUESO KRAFT - PAQUETE 6 Q12.35 Q74.10
144 |QUESO MOZARELA LIBRA 4 Q53.40 Q213.60
145 |QUESO PARMESANO LIBRA 4 Q54.95 Q219.80
146 {REPOLLO ~ UNIDAD 12 Q6.60 Q79.20
147 |SAL DE COCINA LIBRA 15 Q2.35 Q35.25
148 |SAL DE MESA SULLY LIBRA 20 Q2.05 Q41.00
149 |SALCHICHA LIBRA 10 Q17.05 Q170.50
150 |SERVILLETAS cienio PAQUETE Q4.05 Q4.05
151 |SOYA BOTELLA 6 Q4.85 Q29.10
152 {TOCINO LIBRA 10 Q2425 Q24250
153 |TOMATE CAJA 1 Q75.00 Q75.00
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154 |GUICOY UNIDAD 12 Q2.00 Q24.00
| 155 |TOMATE MANZANO CAJA 1 Q150.00 Q150.00
156 [TOMILLO 3 UNIDADES .85 POLVO |RAMITA 4 Q12.50 Q50.00

157 |TORTILLA MASECA LIBRA 25 Q3.17 Q79.25

158 [UVAS LIBRA 6 Q15.00 Q90.00

159 [ZANAHORIA NORMAL  |COMPRA DE 3.7 LB CAJA 1 Q25.00 Q25.00

160 |[ARBEJA CHINA LIBRA 2 Q10.45 Q20.90

161 [VADIA ESPECIES BOTELLA 4 Q37.75 Q151.00

162 |VINAGRE SHARP COCINA BOTELLA 4 Q9.45 Q37.80

163 [VINO JEREZ LOS REYES |BOTELLA BOTELLA 4 Q3425]  Q137.00
| 164 |VINO BLANCO PRESIDENTE BOTELLA 4 Q1855 Q74.20

165 |[VINO TINTO BOTELLLA 2 Q29.95 Q59.90

166 | YOGURT LITRO 4 Q15.05 Q60.20
I TOTAL Q19,454.07
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COMPRA DE CARNES
CUADRO 8

T A S e an | PRECIO| PRECIO

INGREDIENTE DESCRIPCION UND/MED | CANT UNIDAD| TOTAL
ALITAS DE POLLO LIBRA 10 Q9.80 Q98.00
CARNE MOLIDA LIBRA 15 Q2580 Q388.50
CHORIZO LIBRA 10 Q35.00f Q350.00
CHULETA 2 oz. Aprox. Cada pieza LIBRA 10 Q31.45{ Q314.50
COSTILLA DE CERDO  |Peso promedio 8 onzas LIBRA 10 Q21.15f Q211.50
JAMON VIRGINIA para sandwiches LIBRA 3 Q54.95] Q164.85
JAMON NORMAL Para desayunos LIBRA 10 Q17.05} Q170.50
LOMITO cortes de 8 oz. 30 Ibs y de 120z 10 Ibs JLIBRA 40 Q41.00}] Q1,640.00
LONGANIZA LIBRA 5 Q23.00] Q115.00
POLLO ENTERO Rey o Pio Lindo ENTEROS | 15 Q35.00] Q525.00
PUYAZO cortes de 8 oz. 30 lbs y de 120z 10 lbs |LIBRA 40 Q38.75} Q1,550.00
SALCHICHA Para Hot Dog LIBRA 10 Q17.05] Q170.50
TOCINO LIBRA 10 Q24.25] Q24250
TOTAL Q5,940.85

COMPRAS DE HARINAS, PAN Y GALLETAS
CUADRO 9
o St ‘ : ‘ e e PRECIO | PRECIO
INGREDIENTE » , DESCR!P(T.IQN , UﬂDIMED QANT. UN',.P AD. TOT AL

CEREAL CAJA 2 15.55 Q31.10
CROUTONES BOLSA 6 Q15.80 Q94.80
GALLETA SALADA CAJA 1 Q28.50 Q28.50
GALLETA SODA CAJA 1 Q28.50 Q28.50
HARINA DE PAN LIBRA 10 Q1.75 Q17.50
HARINA PANQUEQUE CAJA 4 Q35.65] Q14260
MIGA DE PAN - BOLSAS 4 | qass| Q1940
PAN BAGGET ’ PAQUETE | 10 Q575 Q57.50
PAN BOLLITOS PAQUETE DE 5 PAQUETE 6 Q9.25 Q55.50
PAN HAMBURGUES | varios tamafios PAQUETE 6 Q8.70 Q52.20
PAN PARA HOT DOG PAQUETE 6 Q8.70 Q52.20
PAN PIRUJO PAQUETE | 100 Q0.80 Q80.00
TORTILLA MASECA LIBRA 25 Q3.17 Q79.25

GALLETA PIHELADO CAJA 1 2221Q 2220
TOTAL Q761.25
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VERDURAS Y LEGUMBRES
CUADRO 10
' i . PRECIO {- PRECIO
INGREDIENTE ’ : DESCRIPCION UND/MED CANr - | uniDaD | TOTAL

AGUACATE MEXICANO |{1madura, 1 Sarazay 2 Verde |[CAJA 4 Q47.95] Q191.80
AJO NATURAL Bolsa de 2 Lbs. 2 LIBRA 6 Q11.45] Q68.70
ALBAHACA Natural LIBRA 0.5 Q2.95 Q1.48
APIO UNIDAD 16 Q2.45] Q38.20
ARBEJA CHINA LIBRA 2 Q10.45f Q20.90
ARVEJA PELADA ~ LIBRA 2 Q8.75f Q19.50
BANANO CAJA 1 Q30.00f Q30.00
BROCOLI UNIDAD 8 Q2.30] Q18.40
CEBOLIA CON TALLO LIBRA 25 Q5.00{ Q125.00
CEBOLLIN CENTO 2 Q50.00] Q100.00
CHAMPINONES Natural LIBRA 3 Q25.95| Q77.85
CHILE COBAN Polvo LIBRA 1 Q47.75] Q47.75
CHILE GUAQUE LIBRA 1 Q20.50f Q20.50
CHILE PASA ENTERA LIBRA 1 Q24.67] Q24.67
CHILE PIMIENTO rojo CAJA 1 Q100.00;§ Q100.00
CHILE PIMIENTO VERDE CAJA 1 Q11.80f Q11.90
CHILTEPE LIBRA 1 Q11.50] Q11.50
CILANTRO MANOJO 6 Q5.05] Q30.30
COLIFLOR 2.16 LIBRA UNIDAD 6 Q11.12] Q66.72
ELOTE BANDEJA 10 Q4.75f Q47.50
GUICOY UNIDAD 12 Q2.00f Q24.00
GUISQUIL UNIDAD 25 Q1.00] Q25.00
H!IERBA BUENA MANOJO 10 Q2.00f Q20.00
LECHUGA BOLA CAJA 1 Q70.00f Q70.00
LECHUGA ESCAROLA UNIDAD 12 Q6.75] Q81.00
LECHUGA ROMANA UNIDAD 12 Q5.05f Q60.60
LIMON PERSA CIENTO 1 Q30.00f Q30.00
LIMON RED 2 redes maduros y 3 verdes  {CIENTO 5 Q25.00f Q125.00
MANZANA UNIDAD 12 Q1.50] Q18.00
MELON UNIDAD 20 Q5.00f Q100.00
MILTOMATE BANDEJA 6 Q7.25f Q43.50
NARANJA CIENTO 300 0.8] Q240.00
PAPA LOMA LIBRA 100 Q2.25] Q225.00
PAPAYA UNIDAD 12 Q12.00f Q144.00
PEPINO BOLSA 4 Q8.10f Q32.40
PEREJIL MANOJO 5 Q1.75 Q8.75
PEREJIL COLOCHO MANOJO 5 Q3.05f Q15.25
PERULERO UNIDAD 25 Q1.00f Q25.00
PINA UNIDAD 12 Q5.00f Q60.00
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VERDURAS Y LEGUMBRES
CUADRO 10
o , IR ~} PRECIO | PRECIO
INGREDIENTE DESCRIPCION UND/MED | CANT. | & AD | TOTAL
PLATANO 4 maduro , 4 sarazo y 2 verde {DOCENA 10 Q1.20 Q12.00
PUERRO LIBRA 8 Q6.45/ Q51.60
REPOLLO i UNIDAD 8 Q660 Q52.80
SANDIA UNIDAD 6 Q10.00] Q860.00
TOMATE CAJA 1 Q75.00f Q75.00
TOMATE MANZANO CAJA 1 Q150.00] Q150.00
ZANAHORIA NORMAL |37 Ibs. por caja CAJA 1 Q25.00] Q25.00
TOTAL [Q2,827.57
COMPRAS PRODUCTOS VARIOS
CUADRO 11
e - - e -~ | PRECIO | PRECIO
. INGREDIENTE ‘ DESCRIPCION UND/MED | CANT. | /0 * s A
ARROZ GALLO DORADO ARROBA 1 Q75.95] Q75.95
ATOL CORAZON TRIGO  |VARIOS LIBRA 0 Q5.55 Q0.00
ATOL INA LIBRA 0 Q5.55 Q0.00
ATOL SABE MAS LIBRA 0 Q9.95 Q0.00
CARBON BOLSA5LE 4 Q25.00] Q100.00
CREMA DE ESPARRAGOS ) CAJAS 2 Q4.25 Q8.50]
CREMA DE MARISCOS CAJAS 2 Q4.25 Q8.50
ESPAGUETI CAJA 2 Q11.55] Q23.10
FOSFOROS CAJA 2 Q7.25] Q1450
HUEVOS 2 CARTONES 30 HUEVOS CAJA 2 Q252.00f Q504.00
NACHOS BOLSA 4 |a1700|Q 6800
TOTAL Q802.55
COMPRAS DE POSTRES
CUADRO 12
- ~ ‘ | PRECIO | PRECIO
INGREDIENTE DESCRIPCION UND/MED | CANT. | yuinan | ToTAL .
PASTEL CHOCOLATE ENTERO ENTERO 1 Q60.00]  Q60.00
PASTEL DE QUESO ENTERO ENTERO 1 Q75.00] Q75.00
PASTEL 3 LECHES ENTERO ENTERO 1 085.00] 085.00
TOTAL Q220.00
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CUADRO 13
o PRECIO | PRECIO
INGREDIENTE DESCRIPCION | PRESENTACION |CANT.| o TOTAL
ACEITE OLMECA GALON 4 Q53.00] Q212.00
ACEITE OLIVA EXTRA VIRGEN BOTELLA 2 | Q129.95] Q259.90
ACEITUNA RELLENA IMPORTADA FRASCO 2 Q25.00 Q50.00
ACEITUNA VERDE IMPORTADA FRASCO 2 Q2098] Q41.96
AGUA MINERAL DOBLE LITRO DOBLE LITRO 12 Q13.35] Q16020
ALCAPARRAS LIBRA 1 Q6.75 Q6.75
CHILE TABASCO BOTELLA 4 Q22.00f Q88.00
|ICREMA DE COCO SOBRE 6 Q12.10] Q72.60]
ELOTITOS FRASCO 4 Q25.95] Q103.80
ESPARRAGOS FRASCO 2 Q26.25] Q52.50
FRIJOL NEGRO LATA  |DEL MONTE 5 LIBRACAJA 1 ] Q140.00f Q140.00
JALEA FRESA FRASCO 2 Q1265 Q25.30
JALEA PINA FRASCO 2 | Q11.85] Q23.70]
JUGO V8 CAJA 24 Q3.45] Q82.80
KETCHUP HELMANS GALON 2 Q52.95! Q105.90
LECHE ENTERA 2 PINOS CAJA 1 | Q146.00] Q146.00
LECHE PRADERA 3425 DE TOTAL  |CAJA 1 1 Q146.00] Q146.00
MANTEQUILLA CUADRITO BOTE 4 Q15.75] Q63.00
MARGARINA ] BOTE 4 Q16.55] Q66.20
MAYONESA GALON 3 Q61.95] Q185.85
MIEL ABEJA FRASCO 6 Q2895 Q173.70
MIEL MAPLE FRASCO 6 Q28.95| Q173.70
MOSTAZA DIJON BOTELLA 2 Q25.95] Q51.90
MOSTAZA HELLMANS BOTE 2 Q6.15] Q12.30
PALMITO FRASCO 6 Q49.95] Q299.70
PASTA DE TOMATE LATA 24 Q4.25] Q102.00
PEPINILLO FRASCO 1 Q34.55] Q3455
SALSA INGLESA BOTELLA 6 Q5.35] Q32.10
SOYA BOTELLA 6 Q4.85] Q29.10
VINAGRE SHARP COCINA BOTELLA 4 Q9.45/ Q37.80
VINO BLANCO PRESIDENTE BOTELLA 4 Q18.55| Q74.20
VINO JEREZ LOS REYES [BOTELLA BOTELLA 4 Q34.25] Q137.00
VINO TINTO BOTELLLA 2 Q29.95| Q59.90
TOTAL [Q3,250.41
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COMPRAS DE MARISCOS

CUADRO 14
j PRECIO PRECIO
INGREDIENTE DESCRIPCION| UND/MED CANT. UNIDAD TOTAL
ALMEJAS LIBRA 10 Q12.35 Q12350
CALAMAR LIBRA 10 Q35.00 Q350.00
CAMARON BLANCO | “|UBRA 20 Q35.00] _Q700.00
CAMARON CHACALIN LIBRA 30 Q35.00]  1,050.00
CAMARON DE RIO GRANDE LIBRA 20 Q35.00 Q700.00
CAMARON JUMBO LIBRA 30 Q35.00] Q1,050.00
CARACOL LIBRA 20 Q35.00 Q700.00
CASCARA DE CAMARON COCINEROS |LIBRA 0 Q35.00 Q0.00
CUCARACHA LIBRA 0 Q35.00 Q0.00
FILETE DE PEZ DORADO LIBRA 20 Q35.00 Q700.00
JAIBA LIBRA 20 Q35.00 Q700.00
LANGOSTIN LIBRA 20 Q35.00 Q700.00
PARGO CAJA 20 Q35.00 Q700.00
TOTAL Q7,473.50
COMPRAS DE CERVEZAS Y GASEOSAS
CUADRO 15
i ) ; e .| PRECIO .- “PRECIO
DETALLE DEL PRODUCTO . MARCA 7 UND/MED CANT: UNIDAD. | TOTAL
CERVEZA GALLO BOTELLA GALLO CAJA 6 144 |Q  864.00
CERVEZA GALLO LATA GALLO CAJA 2 144 Q 288.00
CERVEZA BRAHVA BOTRAN CAJA 3 136 Q 408.00
CERVEZA CORONA CORONA CAJA 2 165 |Q _ 330.00
CERVEZA DORADA DRAFT DORADA CAJA 2 165 |Q 33000
CERVEZA BUDWEISER BUDWEISER CAJA 1 180 Q 180.00
GASEOSA COCA COLA BOTELLA |[COCACOLA | CAJA | 10 _ 71 |Q 71000
GASEOSA LIFT BOTELLA LIFT CAJA 2 71 |a  142.00
GASEOSA FANTA BOTELLA FANTA CAJA 3 71 |Q_ 213.00
GASEOSA FANTA UVA BOTELLA FANTA CAJA 3 71 Q 213.00
GASEOSA EN LATA COCACOLA | CAJA 4 80 |Q  320.00
GASEOSA EN LATA FANTA NARAN CAJA 2 80 Q 160.00
GASEOSA EN LATA FANTAUVA | CAJA 2 80 |Q  160.00
GASEOSA EN LATA COCA LIGHT CAJA 2 80 Q 160.00
TOTAL Q 4,478.00
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LISTADO DE REQUERIMIENTOS SEMANALES
COMPRAS DE LICORES Y VINOS

CUADRO 16
' , , PRECIO | PRECIO
DETALLE DEL PRODUCTO MARCA UND/MED . [CANT. UNIDAD TOT AL
AMARGO ANSOTURA RUM PUNCH RUM PUNCH BOTELLA 1 |Q 6539|Q 6539
KALHUA (LICORDE CAFE) |xnaLua BOTELLA 2 |Q sas9|Q 16978
RON BOTRAN AREJO 12 ANOS BOTRAN BOTELLA 4 |Q 8100]Q 32400
RON BOTRAN EXTRA LIGHT BOTRAN BOTELLA 6 |Q 47.00]Q 282.00
RON VENADO ESPECIAL VENADO BOTELLA 4 |Q 3150 Q 126.00
TEQUILA ( TRADICIONAL ) triple seco JOSE CUERVO BOTELLA 2 |Q 9500]Q 190.00
TEQUILA ( BLANCO CLASICO ) reposada JOSE CUERVO BOTELLA 2 1Q 9500]Q 190.00
[ VINO BLANCO ( CHARDONAY BLANCO SECO) |UNDURRAGA BOTELLA 2 |Q 4717]Q 9434
VINO BLANCO FRONTERA BOTELLA 2 |Q 4500]/Q 90.00
VINO BLANCO CASILLERO DEL DIABLO | BOTELLA 2 |Q 7100{Q 142.00
VINO TINTO { MERLOT ) UNDURRAGA BOTELLA 2 [Q 413]|Q 8826
VINO TINTO FRONTERA BOTELLA 2 |Q 4500/Q 90.00
VINO TINTO CASILLERO DEL DIABLO BOTELLA 2 la 71.00|Q 142.00
VODKA ABSOLUT BOTELLA 2 |Q 9000]Q 180.00
VODKA FINLANDIA FINLANDIA BOTELLA 2 {Q 7500{Q 150.00
VODKA STOLISHNAYA BOTELLA 2 |aQ 7000} Q 140.00
WHISKY CHIVAS REGAL CHIVAS REGAL BOTELLA 2 |Q195.00] Q 390.00
WHISKY ETIQUETA NEGRA JOHNNIE WALKER BOTELLA 2 | Q 195.00] Q 39000
WHISKY ETIQUETA ROJA JOHNNIE WALKER BOTELLA 4 | Q 100.00 | Q 400.00
WHISKY OLD FRIEND BOTELLA 2 |Q 7500]Q 150.00
WHISKY SMIR ROYAL BOTELLA 2 |Q 6500]Q 130.00
RON BOTRAN AREJO 12AROS BOTRAN 12BOTELLA| 4 |Q 4600]Q 184.00
RON BOTRAN EXTRA LIGHT BOTRAN _ 12BOTELLA| 6 |Q 26.00]Q 156.00
RON VENADO ESPECIAL VENADO 12BOTELLA| 6 |Q 1648|Q 9888
VINO BLANCO FRONTERA 12BOTELLA| 4 |Q 2500]Q 10000
VINO BLANCO CASILLERO DEL DIABLO 12BOTELLA| 4 |Q 3900|Q 156.00
VINO TINTO ( CABERNET SAUVIGNON ) UNDURRAGA 12BOTELLA| 4 |Q 3348[Q 133.92
VINO BLANCO ( SAUVIGNON BLANCO ) UNDURRAGA 12BOTELLA| 4 | Q 3348|Q 13392
VINO TINTO CASILLERO DEL DIABLO w2 BOTELLA| 4 | Q 3900]{Q 156.00
WHISKY CHIVAS REGAL 12BOTELLA| 2 | Q 10365} Q 207.30
WHISKY ETIQUETA NEGRA JOHNNIE WALKER 12BOTELLA| 2 | Q 11000] Q 220.00
WHISKY ETIQUETA ROJA JOHNNIE WALKER 12BOTELLA| 6 |Q 60.00[Q 360.00
APERITIVO CAMPAR BOTELLA 1 |Q1611|Q 116.11
TOTAL | Q5,880.51
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RESTAURANTE RABANITOS

LISTADO DE REQUERIMIENTOS SEMANALES

PREPARACION DE BEBIDAS

CUADRO 17
; Si 1 PRECIO | PRECIO
D_ETALLE DEL PRQDUCTO - II_ARCA UND/MED | CANT. UNIDAD | TOTAL

AGUA SALVAVIDAS |GARRAFON 3 Q14.00 Q42.00
AGUA MINERAL DOBLE LITRO |DOBLE LITRO| 12 Q13.35¢ Q160.20
AZUCAR QUINTAL 1 Q210.00f Q210.00
CAFE EXTRA MOLIDO |[PAQUETE 10 Q48.95] Q489.50
CAJA DE TE VARIADOS AMERICANO CAJA 6 Q32.00] Q192.00
CHOCOLATE NACIONAL LiBRA 10 Q16.00f Q160.00
COCO NATURAL UNIDAD 12 Q3.00 Q36.00
COCOA NESTLE SOBRE 6 Q9.50 Q57.00
CONCENTRADO ROSA JAMAICA |BYB GALON 1 Q26.00 Q26.00
CREMA DE COCO SOBRE 6 Q12.10 Q72.60
ESENCIA VAINILLA BLANCA IMPERIAL BOTELLA 1 Q11.00 Q11.00
GUINDA AMERICANO FRASCO 4 Q27.00f Q108.00
HELADO CHOCOLATE CUBETA 1 Q72.00 Q72.00
HELADO DE FRESA CUBETA 1 Q72.00 Q72.00
HELADO VAINILLA 2 PINOS CUBETA 1 Q72.00 Q72.00
HORCHATA BYB GALON 1 Q26.00 Q26.00
JALEA FRESA ANABELY FRASCO 2 Q17.00 Q34.00
JARABE DE CHOCOLATE HERSHEYS BOTELLA 2 Q32.00 Q64.00
JUGO V-8 KERNS LATA 24 Q3.50 Q84.00
LECHE ( CONDESADA ) NESTLE LATAS 12 Q25.00] Q300.00
TAMARINDO BB GALON 1 Q26.00 Q26.00
TE NEGRO AMERICANO CAJA 1 Q18.00 Q18.00
TE FRIO LIPTON BOTELLA 1 Q29.00 Q29.00

TOTAL | Q2,361.30
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RESTAURANTE RABANITOS
LISTADO DE REQUERIMIENTOS SEMANALES

COMPRAS DE ESPECIES
CUADRO 18

- o ' g PRECIO | PRECIO

 INGREDIENTE DESCRIPCION UND/MED | CANT. | “o S0 | ot
BARBACOA LIBRA 4 Q32.60{ Q130.40
BIJOL CAJA 0 Q24.50] Q24.50
CLAVO LIBRA 1 Q19.50] Q1950
CONSOME MAGGUI BOTE 1 Q22.00] Q22.00
CONSOME POLLO BOTE 2 Q12.00] Q20.75
EMPANIZADOR LIBRA 6 Q16.25] Q97.50
LAUREL HOJA LIBRA 0 Q.15  Q0.00
LAUREL POLVO LIBRA 0 Q3625 Q.00
OREGANO POLVO LIBRA 2 Q15.50]  Q31.00
PAPRICA LIBRA 3 Q30.49] Q91.47
PIMIENTA NEGRA MOLIDA LIBRA 1 Q26.80] Q26.80
SAL DE COCINA LIBRA 15 Q2.35] Q3525
SAL DE MESA SULLY LIBRA 20 Q2.05]  Q41.00
TOMILLO 3 UNIDADES .85 POLVO [RAMITA 4 Q12.50] Q50.00
VADIA ESPECIES BOTELLA | 4 Q37.75] Q151.00
TOTAL Q74117

COMPRAS DE LACTEOS
CUADRO 19

T i, . T eane | PRECIO | PRECIO
- INGREDIENTE - ~ DESCRIPCION 'UNDIMED | CANT. | "ocii | Tl
CREMA FERM LITRO 6 Q45.75] Q274.50
LECHE ENTERA 2 PINOS CAJA 2 Q136.00] Q272.00
LECHE PRADERA 34.25 DE TOTAL CAJA 2 Q136.00] Q272.00
PAPA FRITA BOLSA CAJA 2 Q374.00] Q748.00
QUESO FRESCO ENTERO 8 Q20.95] Q167.60
QUESO KRAFT PAQUETE | 6 Q12.35] Q74.10
QUESO MOZARELA LIBRA 6 Q53.40] Q320.40
QUESO PARMESANO LIBRA 4 Q54.95]  Q219.80
YOGURT LITRO 4 Q15.05]  Q60.20
TOTAL | Q2,408.60
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RESTAURANTE RABANITOS
LISTADO DE UTENSILIOS BASICOS PARA APERTURA
PEDIDO DE PRODUCTOS PARA MESEROS

CUADRO 20
MESEROS UND/MED | PEDIDO VALOR TOTAL

CANASTOS DE MIMBRE UNIDAD 60 Q 9.00;jQ 540.00
CHAROLAS UNIDAD 12 Q 75.00{Q 900.00
CUCHARA PARA CAFE UNIDAD 240 Q 350]Q 840.00
CUCHARITA SALSA O EXPRESSO UNIDAD 240 Q 300}jQ 720.00
CUCHILLO PARA CARNE UNIDAD 240 Q 4001Q 960.00
PIMENTEROS UNIDAD 60 Q 450]Q 270.00
PLATO PARA SOPA UNIDAD 300 Q 6.501Q 1,950.00
INDIVIDUALES UNIDAD 300 Q 999/Q 2,897.00
SALEROS UNIDAD 60 Q 4501Q 270.00
SERVIDORAS ( ENSALADA ) UNIDAD 240 Q 7.00]Q 1,680.00
VINAGRETAS UNIDAD 8 Q 16.00]Q 128.00

TOTAL Q 11,255.00

PEDIDO DE PRODUCTOS PARA SEGURIDAD

CUADRO 21

’ .- - SEGURIDAD "] UND/MED | ‘PEDIDO | VALOR | ~TOTAL .=
ALFOMBRA DE HULE UNIDAD 4 Q 275.00| Q 1,100.00
AVISO DE PISO MOJADO UNIDAD 1 Q 125.00 | Q 125.00
CAPAS DE LLUVIA UNIDAD 2 Q 300.00§ Q@ 600.00
GUANTES DE TRABAJO PARES 2 Q 2500}Q 50.00
LAMPARA DE EMERGENCIA UNIDAD 6 Q 250.00 | Q@ 1,500.00
LAMPARA MANUAL UNIDAD 2 Q 25.00}Q 50.00
ORGANIZADOR LLAVES UNIDAD 1 Q 150.00 | Q 150.00
ROTULOS BANOS UNIDAD 4 Q 2500{Q 100.00
SOMBRILLAS UNIDAD 6 Q 2500fQ 150.00

TOTAL Q 3,825.00
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RESTAURANTE RABANITOS
LISTADO DE UTENSILIOS BASICOS PARA APERTURA
PEDIDO DE PRODUCTOS PARA COCINEROS

CUADRO 22

, COCINA UND/MED | PEDIDO VALOR TOTAL
AROS PARA HUEVOS UNIDAD 8 Q 16.00iQ 128.00
BANDEJAS DE ALUMINIO PAN UNIDAD 2 Q 3700iQ 74.00
BOLSA ABREFACIL PAQUETE PAQUETE 1 Q t1800{Q 18.00
BROCHITA PARRILLA UNIDAD 1 Q 1200;iQ 12.00
CHAIRAS UNIDAD 1 Q 125.00 1 Q 125.00
CORTADOR DE HUEVO UNIDAD 1 Q 29.00/Q 29.00
CUCHILLO DE SIERRA PEQ. UNIDAD 5 Q 500fQ 25.00
CUCHILLOS DE COCINAG Y P UNIDAD 5 Q 29.00}]Q 145.00
CUCHILLOS FILETEROS UNIDAD 2 Q 85.00f{Q 170.00
ESPATULAS PLASTICAS BLANCAS |UNIDAD 1 Q 900]Q 9.00
EXTERNOS P/CARBON UNIDAD 12 Q 250;Q 30.00
FRASCOS PARA CONDIMENT UNIDAD 8 Q 200jQ 16.00
FUETE DE ACERO INOXIDABLE UNIDAD 1 Q 6500f{Q 65.00
GUANTES DE COCINA PARES 3 Q 1200fQ 36.00
MANGA DE LONA UNIDAD 1 Q 29.00}Q 29.00
MEDIDORES BICKERS UNIDAD 4 Q 900j1Q 36.00
MOLINILLO UNIDAD 2 Q 350}Q 7.00
PALITA PARA BRASA UNIDAD 1 Q 18.00}Q 19.00
PINCHOS DE METAL UNIDAD 10 Q 4001Q 40.00
PIREX GRANDE UNIDAD 15 Q 38.00}jQ 570.00
PIREX MEDIANO UNIDAD 20 Q 29.00}Q 580.00
RELOJ DE PARED UNIDAD 1 Q 45.00}1Q 45.00
SACACENTRO UNIDAD 2 Q 19.00fQ 38.00
SALSEROS PACHAS PLASTICOS UNIDAD 4 Q 400}1Q 16.00
TABLAS DE PICAR UNIDAD 4 Q 39.001Q 156.00
TENAZAS DIFERENTE TAMANO UNIDAD 3 Q 9.00}Q 27.00
TERMOMETRO UNIDAD 2 Q 45.00}1Q 90.00
TERMOMETRO DE PENDULO UNIDAD 1 Q 60.00jQ 60.00
VASOS DE LICUADORA UNIDAD 2 Q 75.00}1Q 150.00
TOTAL Q 2,745.00
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RESTAURANTE RABANITOS

LISTADO DE UTENSILIOS BASICOS PARA APERTURA

PEDIDO DE PRODUCTOS PARA BAR TENDER

CUADRO 23
BAR UND/MED | PEDIDO VALOR “TOTAL .

CAMARA FRIA (Proveedor) UNIDAD 1 Q - Q -
CONGELADOR (Proveedor) UNIDAD 1 Q - Q -
COPA MARGARITA UNIDAD 30 Q 25.00]Q 750.00
COPA MARTINI UNIDAD 30 Q 25.00jQ 750.00
COPA TONGOLELE UNIDAD 100 Q 16.00 | Q1,600.00
CUCHARA DE BAR UNIDAD 6 Q 19.001Q 114.00
CUCHILLO FILETERO UNIDAD 1 Q 7500;Q 75.00
EXPRIMIDOR DE JUGOS ( Mesero) UNIDAD 1 Q 200.00 | Q 200.00
HIELERA PLASTICA UNIDAD 1 Q 200.00}Q 200.00
HIELERAS UNIDAD 10 Q 29.00]Q 290.00
JARRILLITA PARA LECHE UNIDAD 2 Q 26.00|Q 5200
MARCADOR DE ORILLAS UNIDAD 1 Q 125.00§Q 125.00
PALILLERO UNIDAD 1 Q 35.00{Q 35.00
PIMENTERO UNIDAD 1 Q 7500jQ 75.00
PORCELANA PARA EXPRESSO UNIDAD 10 Q 450{Q 45.00
REMOVEDORES ( Proveedor) UNIDAD 100 Q - Q -
TARRO CERVECERO UNIDAD 50 Q 950{Q 475.00
TAZA PARA CAFE UNIDAD 2 Q 1200]Q 24.00
TAZA PARA EXPRESSO UNIDAD 10 Q 800jQ 80.00
TECKILERO 1 ONZA UNIDAD 12 Q 650jQ 78.00
TECKILERO 2 ONZAS UNIDAD 12 Q 800jQ 96.00
TENAZA PARA HIELO UNIDAD 10 Q 700|]Q 70.00
TETERAS UNIDAD 10 Q 19.00{Q 190.00
VASITO DE JUGO UNIDAD 5 Q 250jQ 12.50
VASO NORMAL P/GASEOSA UNIDAD 240 Q 350{Q 840.00
VASO ROCKERO UNIDAD 120 Q 475{Q 570.00
VASOS DE LICUADORA UNIDAD 1 Q 7500}(Q 75.00
VASOS NEVADOS 12 ONZAS UNIDAD 12 Q 5650{Q 66.00
ONCERO DE BOTELLA UNIDAD 1 Q 2400(Q 2400
DESTAPADOR DE BOTELLA UNIDAD 2 Q 500]Q 10.00
ORGANIZADOR DE BAR UNIDAD 1 Q 65.001Q 6500
PALA DE HIELO PEQUENA ACERO UNIDAD 2 Q 1200 Q 24.00
SOMBRILLITAS CIENTO 1 Q 075]Q 0.75

TOTAL Q7,011.25
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RESTAURANTE RABANITOS
LISTADO DE UTENSILIOS BASICOS PARA APERTURA
PEDIDO DE PRODUCTOS PARA EMPAQUES

CUADRO 24
; : - EMPAQUES UND/MED| - PEDIDO VALOR TOTAL

AZUCAR EQUAL SOBRECITO SOBRES 3000 Q 015]Q 450.00
AZUCAR NORMAL SOBRECITO SOBRES 5000 Q 0.08]Q 400.00
AZUCAR SPLENDA SOBRECITO SOBRES 1000 Q 023]Q 230.00
BOLSA GABACHA GRANDE UNIDAD 500 Q 009]Q 45.00
BOLSA GABACHA PEQUENA UNIDAD 500 Q 006jQ 30.00
CAJA PARA PAPAS FRITAS UNIDAD 300 Q 065)Q 195.00
CAJA PARA PASTEL ENTERO UNIDAD 50 Q 200}jQ 100.00
CAJA PARA PIZZA UNIDAD 100 Q 200f{Q 200.00
CAJA PARA POLLO FRITO UNIDAD 300 Q 073]Q 219.00
CUCHARA DESECHABLE UNIDAD 1000 Q 006]Q 60.00
CUCHILLO DESECHABLE UNIDAD 1000 Q 0.06jQ 60.00
ENVASE PLASTICO CON TAPA PEQ. UNIDAD 3000 Q 0.18jQ 540.00
ENVASE PLASTICO PARA PASTEL PORC. UNIDAD 100 Q 035/Q 35.00
GUANTES DE ELSTICO UNIDAD 100 Q 150}Q 150.00
KETCHUP SOBRECITO SOBRES 2000 Q 023}/Q 460.00
PAJILLAS FORRADAS UNIDAD 3000 Q 012;Q 360.00
PALILLOS CAJITAS 12 Q 005])Q 0.60
PAPEL ALUMINIO ROLLOS 6 Q 19.00]Q 114.00
PLASTICO THERMOENCOGIBLE ROLLOS 2 Q 12500} Q 250.00
PLATO DUROPORT 4 ESPACIOS UNIDAD 300 Q 1.85}Q 555.00
PLATO PARA ENSALDA C/TAPA UNIDAD 100 Q 275|{Q 275.00
REMOVEDORES PARA CAFE UNIDAD 1000 Q 0.09{Q 90.00
SERVILLETAS DE SERVICIO UNIDAD 8000 Q 0.18]Q1,440.00
SERVILLETAS PARA LLEVAR UNIDAD 3000 Q 0.08{Q 240.00
TAZA DESECH. PARA SOPA UNIDAD 100 Q 1.15§jQ 115.00
TENEDOR DESECHABLE UNIDAD 1000 Q 0.09[Q 90.00
TOPERES ( VASO P/CEVICHE ) UNIDAD 500 Q 1257Q 625.00
VASO DESECHABLE 12 OZ. C/TAPA UNIDAD 1000 Q 075;Q 750.00
VASO DESECHABLE 8 OZ. C/TAPA C/OREJA |UNIDAD 1000 Q 0.15§Q 150.00

TOTAL Q 8,228.60
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RESTAURANTE RABANITOS
LISTADO DE UTENSILIOS BASICOS PARA APERTURA
PEDIDO DE PRODUCTOS PAPELERIA Y UTILES

CUADRO 25

PAPELERIA Y UTILES UND/MED | PEDIDO | VALOR| TOTAL
Agenda p/teléfonos UNIDAD 2 101 Q 20.00
Almohadilla p/pizarron UNIDAD 1 71 Q 7.00
Almohadilla p/sellos UNIDAD 3 12{ Q 36.00
Bolsas de lona efectivo UNIDAD 2 751 Q 150.00
Borrador UNIDAD 3 11 Q 3.00
Caja p/ Kardex c/fichas UNIDAD 2 191 Q 38.00
Calculadoras UNIDAD 3 751 Q 225.00
Cartapacios UNIDAD 8 191 Q 152.00
Cartapacios p/archivo UNIDAD 8 6] Q 48.00
Clips UNIDAD 3 31 Q 9.00
Convertidores trifasicos UNIDAD 6 251 Q 15.00
Corrector UNIDAD 2 71Q 14.00
Cuadernos 100 horas c/lineas UNIDAD 6 31Q 18.00
Cuadernos 100 horas cuadros UNIDAD 6 31Q 18.00
Dispensador de Type UNIDAD 3 25 Q 75.00
Engrapadoras UNIDAD 3 401 Q 120.00
Extensién eléctrica UNIDAD 4 40| Q 160.00
Fasteners CAJA 3 151 Q 45.00
Folders t. carta UNIDAD 48 0.75|Q 36.00
Folders t. oficio UNIDAD 24 0.75]Q 18.00
Glicerina p/dedos UNIDAD 2 41 Q 8.00
Grapas CAJA 6 12 Q 72.00
Hojas de papel tamafio carta CAJA 1 85| Q 85.00
Hojas de papel tamafio oficio CAJA 1 85 Q 85.00
Hules CAJAS 10 10/ Q 100.00
Lapiceros CAJA 12 15/ Q 180.00
Lapiz CAJA 12 10f Q 120.00
Leitz UNIDAD 48 251 Q 120.00
Macadores de Pizarron UNIDAD 6 35/Q 21.00
Maquina p/revisar billetes UNIDAD 1 200{ Q 200.00
Marcadores Fluorecentes UNIDAD 4 5{Q 20.00
Marcadores Permanentes UNIDAD 3 5/]Q 15.00
Minas 0.5 CAJITA 1 41 Q 4.00
Papel carbon CARTA UNIDAD 24 0.5)Q 12.00
Perforador ( sacabocados ) UNIDAD 2 25| Q 50.00
Pizarron férmica UNIDAD 1 200{ Q 200.00
Porta tarjetas UNIDAD 2 251 Q 50.00
Pos It BLOCK 3 6iQ 18.00
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RESTAURANTE RABANITOS
LISTADO DE UTENSILIOS BASICOS PARA APERTURA
PEDIDO DE PRODUCTOS PAPELERIA Y UTILES

CUADRO 25
 PAPELERIA Y UTILES UND/MED | PEDIDO | VALOR| TOTAL

Prit ( pegamento ) UNIDAD 3 6]Q 18.00
Reglas UNIDAD 3 1Q 3.00
Regletas UNIDAD 3 351 Q 105.00
Repuesto tinta impresora UNIDAD 2 165 Q 330.00
Rollos de Type UNIDAD 12 2] Q 2400
Sacagrapas UNIDAD 2 41 Q 8.00
Sobres carta UNIDAD 60 11Q 60.00
Sobres t. oficio UNIDAD 60 11Q 60.00
Sumadoras UNIDAD 1 380] Q 380.00
Tablas Shanon UNIDAD 6 8]Q 48.00
Tel. inhalambrico UNIDAD 1 165 Q 165.00
Tijeras UNIDAD 3 8{Q 24.00

TOTAL | Q 3,792.00
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RESTAURANTE RABANITOS

LISTADO DE UTENSILIOS BASICOS PARA APERTURA

PEDIDO DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA

CUADRO 26
~LIMPIEZA UND/MED { PEDIDO VALOR TOTAL

Bolsa Jardinera paquete 12 13.5] Q 162.00
Bolsas de basura paquete 4 321 Q 128.00
Botes p/basura Unidad 5 45 Q 225.00
Botes p/cenizas Unidad 1 160] Q 160.00
Cubetas Unidad 2 0 Q -
Desinfectante Galon 4 40| Q 160.00
Detergente Bolsa 4 23{ Q g82.00
Escobas Unidad 3 141 Q 42.00
Esponjas de alambre Docena 2 241 Q 48.00
Esponjas p/cristaleria Docena 2 18| Q 36.00
Esponjas verdes Docena 2 12} Q 24.00
Fosforos Caja 2 6{ Q 12.00
Guantes de hule Unidad 2 141 Q 28.00
Gusano bafios Unidad 5 10] Q 50.00
Insecticida Galon 1 100} Q 100.00
Jabén antibacteriano blanco Unidad 3 221 Q 66.00
Jabén en pastilla bafios Unidad 6 51 Q 30.00
Jabén en trozo ( trapeadores ) Unidad 24 151 Q 36.00
Jabon piplatos Limpios Unidad 22 5| Q 110.00
Limpiadores de tela Unidad 24 21 Q 48.00
Limpiavidrios Galon 2 751 Q 150.00
Pala p/recoger basura Unidad 2 14] Q 28.00
Palos para trapeador Unidad 4 41 Q 16.00
Papel higiénico bafios Rollo 12 351 Q 420.00
Papel Higiénico Empleados rolio 48 1.251 Q 60.00
Papel toalla bafios Rolio 12 751 Q 900.00
Toallas Trapeadores Unidad 12 71 Q 84.00

TOTAL Q 3,215.00
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RESTAURANTE RABANITOS

LISTADO DE UTENSILIOS BASICOS PARA APERTURA

PEDIDO DE PRODUCTOS PARA BOTIQUIN

CUADRO 27
BOTIQUIN 'UND/MED | PEDIDO VALOR TOTAL -
Agua oxigenada Frasco 1 Q 6.00]Q 6.00
Alcohol Frasco 1 Q 600)Q 6.00
Algoddn Bolsita 4 Q 200}Q 8.00
Alka Seltzer caja 1 Q 14.00}Q 14.00
Aspirinas o caja 1 Q 8o00iQ 8.00
Crema quemaduras Sulfaplata Frasco 1 Q 75001}Q 75.00
Curitas unidad 25 Q 0501}Q 12.50
Dorival caja 1 Q 18.00}Q 18.00
Gasas - unidad | 6 Q 250}Q 15.00
Metafe Frasco 1 Q 14.00]Q 14.00 |
Paletas médicas unidad 12 Q 125]1Q 15.00
Pepto Bismol Frasco 1 Q 4000]Q 40.00
TOTAL Q 231.50
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4.8. MULTI-TOURS
FLUJO DE FONDOS ESTIMADO
Cifras Expresadas en Quetzales

ANO O ANO 1 ANC 2 | '‘ANO3 ANO4 | ANOS
INVERSION INICIAL (TC.Q.8.30*US$.1.00) (1,037,500)
Saldo de Efectivo al Inicio del Afio 1,037,500 1,335,268] 1,963,976| 2,843,223| 4,038,808
INGRESOS ESTIMADOS*
Ingresos Estimados por Ventas* 1,250,000{ 1,500,000| 1,875,000{ 2,343,750} 2,929,688
Deposito por arendamiento {3,500) 3,500
Total Ingresos Estimados 1,246,500{ 1,500,000 1,875,000{ 2,343,750| 2,933,188
COSTOS Y GASTOS
Instalaciones del local (Cuadro 29) 10,000
Gastos por inauguracion (Cuadro 29) 35,000
Licencias y Tramites de apertura 15,000
Canon de Entrada 83,000
Mobiliario y equipo (Cuadro 29) 42,370
Publicidad 4,150 4,150 4150 4,150 4,150
Regalias 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600
ISR no domiciliados 5,146 5,146 5,146 5,146 5,146
Sueldos y Salarios (Cuadro 28) 228,000 239,400] 251,370] 263,939} 277,135
Comisiones sobre ventas (12% s/ventas) 150,000 180,000 225,000f 281,250 351,563
Prestaciones Laborales (Cuadro 28) 95,760} 100,548{ 105,575] 110,854, 116,397
Gastos Generales (Luz, agua, teléfono) 42,000 42,840 43,697 44 571 45,462
Arrendamiento (Cuadro 29) 56,400 56,400 56,400 56,400 56,400
Capacitacion de Personal 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
Honorarios Auditoria Externa 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000
ISR mensual 62,500 75,000 93,750 117,188} 146,484
IVA por Pagar {Cuadro 30) 72,806] 121,207; 164,065] 218,068 286,025
Otros gastos administrativos 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Total costos y gastos 0] 948,732} 871,291 995,753] 1,148,165} 1,335,362
Saldo de Efectivo al Finai del Afo 1,037,500f 1,335,268} 1,963,976} 2,843,223| 4,038,808} 5,636,633
Flujo Neto de Fondos (1,037,500)] 297,768] 628,709 879,247| 1,195,585] 1,597,825

*(Fuente: Franquiciador}
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4.8.1. MULTI-TOURS
CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO
Cifras Expresadas en Quetzales

*(1+0.25)"
** Es el resultado de multiplicar el Flujo neto de Fondos con el factor de descuento.

4.8.2. MULTI-TOURS
CALCULO DE LA RELACION BENEFICIO/COSTO
Cifras Expresadas en Quetzales

= Aﬁ-f)"l

INVERSION INICIAL (1,037,500)
VENTAS ESTIMADAS 1,246,500 1,500,000f  1,875,000] 2,343,750 2,933,188
COSTOS Y GASTOS 948,732 871,291 995753] 1,148,165] 1,335,362 e
Flujo Neto de Fondos (1,037,500) 297,768 628,709 879,247 | 1,195585] 1,597,825
Factor de Descuento* (1+025° | (1+025)" | 1+0252 | (1+0.25° | (1+025* | (1+0.25)°
Factor de Descuento 1 0.8 0.64 0.512 0.4096 0.32768
Fiujo neto actualizado™ (1,037,500) 238,214 402,373 450,174 489,711 523,575

1,066,549

Ingresos Estimados 1,246,500  1,500,000f  1,875,000] 2,343,750 2,933,188
Factor de Descuento® (1+025° | (1+028" | (1+0252 | (1+0.25° | (1+0.25* | (1+0.25°

Factor de Descuento 1.0000 0.8000 0.6400 0.5120 0.4096 0.3277

Valor actual 0 997,200 960,000 960,000 960,000 961,147| 4,838,347
Egresos Estimados (1,037,500) (948,732) (871,291)]  (995,753) (1,148,165) (1,335,362)

Factor de Descuento* (1+025° | (1+025" | (1+0252 | (1+025° | (1+0.25° | (1+0.25°

Factor de Descuento 1.0000 0.8000 0.6400 0.5120 0.4096 0.3277

Valor actual (1,037,500)]  (758,986)] (557,627)  (509,826)| (470,289) (437,572)] (3,771,798)
La relacién Beneficio/ Costo (division de los ingresos actualizados entre los egresos actualizados) 1.282769307

4.8.3. MULTI-TOURS

CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Saldo de la Inversion Inicial al inicio de! afo 1,037,500 739,732 111,024 0 0
Flujo neto de Fondos 297,768 628,709 879,247 1,195,585 1,697,825
Saldo de la inversién Inicial al inicio del afio 739,732 111,024 (768,223)
Flujo Fondos Meses

879,247 12

111,024 X Et Periodo de recuperacion

para el proyecto se estimara
12 111,024 = 1,332,286 = 2 en 2 afios y 2 meses.
879,247 879,247
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4.8.4. MULTI-TOURS
CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO

4.8.4.1. CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO POR FORMULA

.| Flujo Neto de ' o 11 Factor de Descuento Factor de Descuento
Afo Fondos Factor de Descuento (25%) (55%) (60%)
0 (1,037,500) 1 (1,037,500) 14 -1,037,500 1] (1,037,500)
1 297,768 038 238,214| 0.64516129 192,108 0.625 186,105
2 628,709 0.64 402,373} 0.41623309 261,689 0.390625 245,589
3 879,247 0.512 450,174} 0.26853748 236,111 0.24414063 214,660
4 1,195,585 0.4096 489,711} 0.17324999 207,135 0.15258789 182,432
5 1,597,825 0.32768 523,575] 0.11177418 178,596¢f 0.09536743 152,380
VAN 1,066,549 38,139 56,334
TIR = R1+ [ (R2-R1)* VAN +
L (VAN + — VAN -)
TIR: 055+ [ (0.60-0.55)* 38,139
L 38,139 - -56,334
TIR = 0.55 + _' 0.05 * 38,139
L 94,473
TIR: 055+ { 0.05 * 0.40370408 }
TIR - 0.55 + 0.0201852
TIR= 0.570185204 * 100 En donde:
R1 = Tasa de descuento que origina el VAN +
TIR = 57.02% R2 = Tasa de descuento que origina el VAN-

VAN + = Valor actual neto positivo de fondos
VAN - = Valor actual neto negativo de fondos

4.8.4.2. CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO EN EXCEL
Cifras Expresadas en Quetzales

A B C D E E

1 ANO 0 ANO1 | ANO2 ANO3 | ANO4 ANO 5

2 |Inversion Inicial FLUJO DE FONDOS NETO

3| (1,037,500) 297,768 | 628,709 | | 879,247 ] 1,195585 | 1,597,825
~56.93%| TIR

NOTA: Para efectuar este calculo en excel, se inserta la formula: TIR(A3:F3), como en este
caso y excel automaticamente hace el calculo, sin embargo, es necesario dar formato, para
que el resultado se exprese en porcentaje
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MULTI-TOURS

SUELDOS, SALARIOS Y PRESTACIONES LABORALES

CUADRO 28
Cifras expresadas en Q.
SALARIO PRESTACIONES
_COLABORADOR MENSUAL ** |  ANUAL LABORALES*
Gerente de la Unidad 4,500 54,000 22,680
Contador 3,000 36,000 15,120
Ejecutivo de Ventas 2,500 30,000 12,600
Ejecutivo de Ventas 2,500 30,000 12,600
Agente de seguridad 2,500 30,000 12,600
Mensajero 2,000 24,000 10,080
Encargado de Mantenimiento 2,000 24,000 10,080
19,000 228,000 95,760

*Calculado en 42% aproximadamente, incluye lo siguiente:

Prestacion %

Indemnizacion 8.33
Bono 14 8.33
Aguinaldo 8.33
Vacaciones 416
Cuota Patronal IGSS 10.67
Irtra 1.00
Intecap 1.00
Suma 41.82

** Este dato fue otorgado por la franquicia y se presenta acorde a la

oferta actual

169



MULTI-TOURS

GASTOS DE APERTURA, ARRENDAMIENTO Y MOBILIARIO

CUADRO 29
MONTO
CANTIDAD CONCEPTO MENSUAL | ANUAL | TOTAL
GASTOS DE APERTURA 35,000.00
1 Estudio de Mercado 25,000.00
1 Prevision de Adecuaciones 10,000.00
GASTOS DE ARRENDAMIENTO 59,900.00
6 Pargueos Oficina 1,200.00} 14,400.00
1 Local Comercial (depésito)* 3,500.00
1 Local Comercial Renta (12 meses) 3,500.00] 42,000.00
MOBILIARIO Y EQUIPO 42,370.00
2 Estacién de Trabajo 10,000.00
1 Conmutador 9,000.00
1 Anuncio Luminoso 670.00
1 Equipo de Audio 2,500.00
1 Fax 150.00
3 Lineas telefonicas 4,500.00
1 Archivero 1,300.00
2 Computadoras 14,000.00
1 Impresora 250.00
Inversién para inicio de Operaciones 137,270.00

*En el caso de terminar el contrato de Franquicia, también se terminara el contrato de
arrendamiento, por lo que, se deja previsto que en el Ultimo afio se pagara el
arrendamiento y se recibira el reintegro del depésito.
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MULTI-TOURS
CALCULO DEL IVA POR PAGAR

CUADRO 30
Cifras Expresadas en Quetzales
ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS

INGRESOS ESTIMADOS 1,250,000} 1,500,000} 1,875,000} 2,343,750 2,929,688
IVA Débito Fiscal 150,000f 180,000] 225,000{ 281,250f{ 351,563
COSTOS Y GASTOS

Instalaciones del local 10,000

Gastos por inauguracion 35,000

Canon de Entrada 83,000

Mobiliario y equipo 42,370

Pubilicidad 4,150 4,150 4,150 4,150 4,150
Regalias 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600
Sueldos y Salarios 228,000f 239,400f 251,370{ 263,939) 277,135
Prestaciones Laborales 95,760; 100,548{ 105,575{ 110,854] 116,397
Gastos Generales (Luz, agua, teléfono) 42,000 42840 43,697 44,571 45,462
Arrendamiento 56,400 56,400 56,400 56,400 56,400
Capacitacion de Personal 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
Honorarios Auditoria Externa 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000
Otros gastos administrativos 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Total costos y gastos 643,280{ 489,938] 507,792} 526,513| 546,144
IVA Crédito Fiscal 77,194 58,793 60,935 63,182 65,537
IVA por pagar 72,806 121,207} 164,065/ 218,068f 286,025
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INFORME DE RESULTADOS DE HECHOS
ANALISISY EVALUACIONDE
FRANQUICIAS

Estrictamente Confidencial:

Esta prohibida su reproduccion total o parcial, o bien, copia ajena a:
INGENIERO PABLO GIRON
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RUIZ LOPEZ & ASOCIADOS, SC.
CONSULTORES ENFRANQUICIAS

Ingeniero
Pablo Gir6on
Presente

Hemos realizado los procedimientos convenidos con ustedes y que enumeramos
abajo con respecto de las franquicias Restaurante Rabanitos y Multi-Tours, con
la informacion presentada por los franquiciadores al 31 de diciembre del ano
2009.

Nuestro compromiso se llevé a cabo de acuerdo con la Norma Internacional de
Auditoria aplicable a trabajos con procedimientos convenidos. Los
procedimientos fueron realizados unicamente para ayudarle a evaluar las

franquicias y se resumen como sigue:

1. Revisamos y verificamos la suma de las ponderaciones de los diferentes

incisos de la matriz de evaluacién de franquicias.

2. Comparamos la informacion obtenida en dicha matriz con la informacién
disponible en medios de comunicacién, internet, materiales

proporcionados por la franquicia, revistas, etc.

3. Efectuamos pruebas sobre la informacion financiera obtenida de ambas

franquicias.

4. Analizamos los resultados obtenidos de las pruebas financieras.
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Informamos de nuestros resultados abajo:

a) Con respecto al punto uno las ponderaciones sumaron de la siguiente
manera, la franquicia A, denominada Restaurante Rabanitos sumé 667
puntos, y la franquicia B Multi-Tours, sumaba 654, es decir, que existe
una diferencia de 13 puntos a favor de la franquicia A, como resultado de
las diferencias que existen en la evaluacion de los aspectos de

presentacion de la franquicia, siendo éstas las siguiente:

La franquicia Restaurante Rabanitos (A), presenté un detalle
pormenorizado de los gastos y costos que deberan efectuarse para la
puesta en marcha del negocio, el valor de la inversién inicial, varié
significativamente, a un valor menor, ya que el local interés del futuro
franquiciado, es de menor tamafio al estimado, pero se encuentra dentro

del rango de medidas requeridas por el franquiciador.

El franquiciador A esta interesado en ampliar las tiendas en nuestro pais,
ya cuenta en la actualidad con dos tiendas que operan exitosamente y
esa misma experiencia ha generado que tenga deseo de expansion y por
tanto ha hecho que prepare informacién mas completa, sobre nuevos
puntos de venta, el franquiciador, cuenta con un listado actualizado de

locales disponibles para llevar a cabo la expansién.

Ademas de lo anterior, el franquiciador asegura que al llevar a cabo la
firma del contrato, estaria preparado para poner el negocio en marcha en
30 dias, que podrian ser prorrogables, Gnicamente por inconvenientes de

fuerza mayor.
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La franquicia Multi-Tours (B), atn no tiene ninguna tienda de la red en el
pais y entre los gastos que habria que sufragar en la inversion inicial, se
incluiria el estudio de mercado, para determinar si los puntos sugeridos de
ubicacién por la franquicia, estaran acordes a las exigencias del mercado

actual.

A diferencia de la franquicia A, Multi- Tours, no amplié la informacién del
plan estimado para la puesta en marcha del negocio, ya que considera
parte de esa informacion es confidencial y la trataria directamente con el
franquiciado, después de la firma de la carta oferta de franquicia. Uno de
los factores que indica el prospecto que influiria positiva o negativamente
en la puesta en marcha, es que el estudio de mercado, ya que sera su
punto de partida y de los resultados que se encuentren en él, se

procedera a buscar la ubicacion adecuada.

En cuanto a organizacion, administracién, operacion contable - financiera,
operatoria del negocio, ambas franquicias tienen un plan bien definido que

permite transmitir sus conocimientos de una forma adecuada.

Los franquiciados del Restaurante informan que la asistencia en algunos
casos no fue personalizada, que la mayoria de soluciones a los
problemas mas comunes se encuentran expuestas en los manuales y en
los casos en que la informacion no es comprendida y se solicita soporte,
el soporte es informacién escrita complementaria a la que se presenta en

los manuales.

b) Con referencia al punto 2, no encontramos ninguna variacion.
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d)

RUIZLOPFZ & ASOCIADOS, SC.
CONSULTORES ENFRANQUICIAS

Con relacién al punto 3, obtuvimos los siguientes resuitados:

Franquicia A:

Valor Actual Neto: Q. 2,477,842.00
Periodo de Recuperacion: 2 anos y 10 meses
Tasa Interna de Retorno: 32.56%

Relaciéon Costo/ Beneficio: 1.07500434217327
Franquicia B:

Valor Actual Neto: Q. 1,066,549.00
Periodo de Recuperacion: 2 afos y 2 meses
Tasa Interna de Retorno: 56.93%

Relacion Costo/ Beneficio: 1.28276930696856

El punto cuatro se presenta de la siguiente forma:

Observamos que la inversidbn a desembolsar de la franquicia A es 12
veces, la inversion de la franquicia B, sin embargo, la inversién de la
franquicia A, incluye gastos de operacién para un afio de operaciones y

se encuentran debidamente desglosados y especificados.

Si hoy decidiera invertir en la franquicia A, el valor se obtendria un
rendimiento esperado de Q. 2,477,842.00, la inversiéon podria recuperarse
en 2 anos y 10 meses y se obtendria aproximadamente Q.32.56 por cada
Q.100.00 invertidos.

Ademas de lo anterior, se debe considerar que al actualizar los ingresos y

los egresos, el proyecto presenta aun una rentabilidad del 7.50%, es
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decir, los ingresos cubren en 107.50% al 100% de los egresos, lo que

significa que es un proyecto aceptable.

La inversion en la franquicia B, muestra un rendimiento en la inversion
equivalente a Q. 1,066,549.00 el dia de hoy, el tiempo de recuperacion de
la inversion seria aproximadamente de 2 afios y 2 meses y representaria
una tasa de rendimiento del 56.93%, es decir, por cada quetzal invertido

se obtendria aproximadamente Q.0.57 de beneficio.

Con lo que respecta a la relacion beneficio/costo de Multi-tours, el
proyecto representaria un rendimiento de 28.28%, lo que significa que,
después de cubrir Q.1.00 de costos y/o gastos, con Q.1.00 de ingresos,
obtendria aiin Q.0.28 por cada Q.1.00 invertido.

Al considerar anicamente el aspecto financiero de los proyectos, la mejor
opcion para invertir es la franquicia B, porque provee una mayor
rentabilidad al inversionista. Sin embargo, considerando la estabilidad,
experiencia, retorno de la inversiéon y demas factores, consideramos que
el proyecto que llenaria sus expectativas y que podria considerar

seriamente es la franquicia A.

Porque los procedimientos antes citados no constituyen ni una auditoria, ni una
revision hecha de acuerdo con Normas Internacionales de Auditoria, no

expresamos ninguna seguridad sobre las franquicias evaluadas.

Si hubiéramos realizados procedimientos adicionales o hubiéramos realizado
una auditoria o revisidon de los estados financieros de acuerdo con Normas
Internacionales de Auditoria, otros asuntos podrian haber surgido a nuestra

atencion que habrian sido informados a usted.
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Nuestro infforme es Unicamente para el propésito expuesto en el primer parrafo
de este informe y para su informacién y no debe usarse para ningin otro
propésito ni ser distribuido a ningunas otras partes. Este informe se refiere a
ciertas caracteristicas de las franquicias no se extienden a los estados

financieros de las franquicias auditadas, tomadas como un todo.

Guatemala, 15 de Marzo de 2,010.
18 Calle 24-69, Empresarial Zona Pradera Torre 2 Nivel 12, zona 10

Licda. Fabiola Ruiz
Contador Publico y Auditor
Colegiado 21167

Socia - Directora
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CONCLUSIONES

Franquicia es una férmula de negocio ya utilizada y rentable, en donde el
franquiciado invierte un capital a cambio de obtener un sistema de
comercializacidon de un franquiciador en condiciones especiales, en un
territorio y tiempo determinado, con una marca reconocida, distinﬁvos,
servicios regulares, publicidad y los conocimientos necesarios, know how,
para manejar el negocio sin obligacion de tener experiencia previa, entre
otros; todo lo anterior plasmado y representado en un contrato, en donde
ambas partes se obligan a respetar los lineamientos del negocio, a cambio

de trasladar una remuneracion, directa o indirecta, durante dicha explotacion.

El Contador Publico y Auditor, en su papel de consultor, acepta el
compromiso de orientar en forma adecuada y profesional a quien requiera
sus servicios, ofreciendo una solucion especifica, con seguimiento al trabajo
o sin él. Qué se diferencia de su papel de asesor, en donde se compromete
a prestar un servicio en forma especifica y proporcionando soluciones en
conjunto, ya que no se limita a un aspecto, sino a varios, verificando en
forma periodica el cumplimiento, implementacion y/o aplicacion de las
recomendaciones y supervisando constantemente la aplicacion de las

recomendaciones y planteando las soluciones sobre la marcha.

Algunos de los aspectos financieros que debe observar un inversionista
antes de adquirir una franquicia son los siguientes:

No se obtendran beneficios inmediatos, la recuperacion minima del capital
invertido en la mayoria de las franquicias, oscila de 3 a 5 afos, como se

representod en el caso practico.
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La mayoria de las franquicias no estan dispuestas a franquiciar con quienes
no cuentan con una inversion propia que por lo menos supere el 80%, ya
que los beneficios obtenidos y los planes del negocio, no daran los mismos
resultados.

La cuota inicial de inversién no cubre, en la mayoria de franquicias, los
gastos de funcionamiento (sueldos, gastos generales, etc.), el franquiciado
debera contar con capital suficiente para afrontar el egreso de efectivo de

por lo menos cuatro meses.

Al comparar la inversion entre franquicias, se debe considerar que no
siempre la opcion mas rentable sera la mas conveniente, ya que el
franquiciado debera estar inmerso en el manejo del negocio y por ende,
trabajar en algo que le satisfaga y a la vez le apasione, hard mas rentable y

estable el negocio.

Por medio de la investigacién logramos comprobar que uno de los factores
qgue influyen en el valor inicial de la inversion inicial son los costos de
adquisicion de la franquicia, sin embargo, este elemento considerado por
separado no influye positjvamente 0 negativamente, es necesario estudiar el

conjunto de factores en torno a la franquicia.

También se comprob6é que el acuerdo de compra, mejor denominado,
contrato de franquicia, no se encuentra esquematizado ni normado en el
Codigo de Comercio, pero reune algunos elementos necesarios, para
tranquilidad del inversionista, que respaldan su inversion y que influyen
financieramente en la negociacion, dentro de estos se encuentran los
derechos a que tendra acceso el inversionista, los pagos que efectuara, las
retribuciones que recibira, la vigencia del contrato y el tipo de franquicia que

se contrata.
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RECOMENDACIONES

Al inversionista, consultor, estudiante o profesional, que antes de invertir en
una franquicia, o bien, recomendar la inversion, se consideren que todos los
dias salen al mercado nuevas franquicias que desean expandirse y que
ofrecen mejores beneficios que las ya existentes, pero al igual que las mas
antiguas deben evaluarse previamente, ya que si bien es cierto, al invertir se
busca rentabilidad, pero que mejor, que sea en un negocio estable que

pueda conservarse como patrimonio.

Al Contador Publico y Auditor que al aceptar dar una consultoria, se
considere que es trabajo especifico, que no obliga a darle seguimiento a las
soluciones planteadas, pero que al realizar un trabajo consiente, genera
valor agregado que contribuye a plasmar una imagen adecuada y en sus
diversos roles como profesional, puede recomendarse a si mismo, para otros

trabajos relacionados con la profesion.

Al inversionista que debe tenerse claro, que si bien es cierto, la franquicia es
una férmula de negocio exitosa, al igual que todo negocio, también requiere
tiempo para recuperar la inversion inicial, segun las pruebas efectuadas a las

franquicias objeto de estudio, varia de 3 a 5 anos.

Al Consultor que no limite al inversionista a observar los aspectos que
financieramente influiran en el negocio, sino que, también sea capaz de
observar los aspectos generales, legales y externos que influyen, para que
tenga una inversion que le satisfaga no solo econdmicamente, sino

emocionalmente.
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5. Al consultor, estudiante, profesional, o interesados en el tema, no estudiar de
forma separada los elementos que integran la franquicia (inversion inicial,
regalias, cuotas, etc.), sino estudiarlos como un todo, de manera que permita

una visibn mas amplia de donde y en que se invertira.

6. Al inversionista, consultor o personas interesadas en la adquisicion de una
franquicia, que utilice los servicios de un abogado, para que evalué los
aspectos legales que el contrato de la franquicia implica para ambas partes,

franquiciado y franquiciador.
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ANEXO |
GLOSARIO

CASUAL DINNING: Un nuevo concepto de comida rapida con servicio

maximo en ocho minutos.

CATERING: Servicio profesional que se dedica preferentemente al
suministro de comida preparada, pero también puede abastecer de todo lo

necesario para organizar un banquete o una fiesta.

CIRCULAR DE OFERTA DE FRANQUICIA (Uniform Franchise Offering
Circular): Informacién confidencial previa al contrato. Asegura que la
franquicia cuenta con los recursos para hacer valida su promesa. Incluye
un historial, constancias del propietario o titular de la marca, formatos con

los que opera, recursos técnicos, cuotas y regalias.

COMODATO: es un contrato por el cual una parte entrega (franquiciante) a
la otra (franquiciado) gratuitamente una especie, mueble o bien raiz, para
que haga uso de ella, con cargo de restituirla en el estado inicial la misma

especie después de terminado el uso.

FREE STANDING: Es una pequeifia tienda. Un kiosco que puede
establecerse en centros comerciales o lugares con afluencia peatonal, que
no cuenta con todas las caracteristicas de una tienda convencional de la

red.

FUERZA DE VENTAS CENTRALIZADA: Conexién interpersonal entre el
vendedor y el comprador, que produce comunicacion en doble sentido que

permite verificar y adaptar los cambios del mercado al negocio.
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10.

11.

12.

HOMOLOGACION:  Verificacion del cumplimiento de ciertas
especificaciones o caracteristicas por una autoridad oficial.

PLAN DE NEGOCIOS: Es el documento en donde el empresario detalla la
informacién relacionada con su empresa. El plan de negocio organiza la
informacién y supone la plasmacién en un documento escrito de las
estrategias, politicas, objetivos y acciones que la empresa desarrollara en

el futuro.

RETAIL: Comercializacion al por menor. Usualmente utilizado para

referirse al rubro de supermercados y tiendas por departamentos
SOMERA: Ligero, superficial.

SHOPERS: las personas que realizan las compras en las diferentes salas
de venta y que puede ser totalmente diferente a las personas que

consumen los productos.

STOCK: Conjunto de mercancias en depésito o reserva.
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