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INTRODUCCION

Las franquicias son una modalidad de negocios que se han incrementado
sustancialmente en nuestro pais en un tiempo relativamente corto, siendo estas de gran
diversidad y actividad econémica, segun la Asociaciéon Guatemalteca de Franquicias a
excepcion de Panama, Guatemala cuenta con el mercado mas grande de franquicias de
Centroamérica, en cuestion de franquicias posee trescientas (300) franquicias instaladas

de trescientas cincuenta (350) existentes en la region.

Las empresas son los principales motores de la economia en Guatemala, y ha cambiado
mucho afio con afio. La globalizacion ha permitido la expansion de grandes empresas
transnacionales a nuestro pais, y con ello la incursién de franquicias que ofrecen bienes
y servicios mediante el libre comercio, estimulando la inversion nacional y extranjera,

asegurando al consumidor la recepcion de un buen servicio a precio justo.

La franquicia, es una opcidn de negocio para una persona con vision e iniciativa
empresarial, que posee capital propio para invertir y desea ampliar sus conocimientos,

habilidades y destrezas, buscando con ello alcanzar el éxito en su inversion.

El servicio de asesoria se esta convirtiendo en un campo de trabajo para el Contador
Publico y Auditor pues asume una responsabilidad estratégica dentro de la toma de
decision para la persona individual o juridica, ya que es considerado un profesional
capacitado que brinda informacién precisa y de alta calidad, esto debido a la experiencia
adquirida a su paso por diferentes empresas la cual pone a disposicion del empresario

para ayudarles a superar sus problemas que afecten la toma de decision.

Derivado de la necesidad que posee el empresario en asesorarse para realizar una
adecuada inversion, el Contador Publico y Auditor juega un papel importante como
Asesor, pues posee amplia experiencia y conocimientos adquiridos en su formacién
académica universitaria, en investigacion, y la opinion sobre la mejor forma de invertir su

capital de trabajo.



Por lo anteriormente expuesto, el objetivo de la presente tesis es dar a conocer no solo
al Contador Publico y Auditor, estudiantes, catedraticos y demas interesados en conocer
las implicaciones favorables y desfavorables en la adquisicion de una franquicia, los retos

qgue se presentan, asi como la adecuada asesoria.

Los resultados de la presente tesis se presentan en cuatro capitulos: el capitulo |, indica
las generalidades de las franquicias, los antecedentes desde su inicio en la edad media
hasta el siglo XXI, segun la Asociacion Guatemalteca de Franquicias en Guatemala hay
300 franquicias funcionando exitosamente lo cual es muy positivo para incentivar la
inversion extranjera en nuestro pais, asi mismo se muestran las leyes guatemaltecas

aplicables a las franquicias instaladas formalmente en territorio guatemalteco.

El capitulo I, presenta definiciones relacionadas con las funciones del Contador Publico
y Auditor en el analisis de la informacion financiera, describiendo su calidad, ética y
responsabilidad, dando a conocer los campos de actualizacién profesional, las fases y

tipos de asesoria que pueden realizarse dentro de cualquier empresa.

El capitulo Ill, se abordan las herramientas que el Contador Publico y Auditor utilizara
para el analisis, evaluacion y rentabilidad financiera de la franquicia a adquirir,
determinando si la franquicia de capacitacidon en informatica es viable para su

funcionamiento en la ciudad capital de Guatemala.

Y, por ultimo, el capitulo IV muestra el resultado del estudio, analisis de la informacion
administrativa y financiera proporcionada por el franquiciante, aplicando formulas para
los analisis financieros como lo son el VAN, TIR, RCB; asi como también el uso de
razones financieras tomadas de los estados financieros proforma, todo esto queda

plasmando en el informe presentado a la Gerencia.

Se incluyen las conclusiones, recomendaciones, referencias bibliograficas, anexos,

indice de tablas, asi como el indice de figuras usadas en esta tesis.



CAPITULO |
LAS FRANQUICIAS

1.1 Definicion de franquicias

La franquicia se define como un sistema de colaboracién entre dos partes juridicamente
independientes, vinculadas entre si a través de un contrato mediante el cual una de las
partes, la empresa franquiciadora cede a cambio de cierta remuneracién econoémica, el
derecho a utilizar su marca comercial y su “saber-hacer” o “know-how” empresarial, por

un tiempo limitado y en un territorio determinado.

“El contrato de franquicia es una estrategia o sistema de negocio, por el cual un
empresario (Franquiciante) otorga determinados derechos de uso de una marca y
transfiere tecnologia para la operacion de un negocio de éxito comprobado a otro

empresario (Franquiciado), a cambio de ciertas cuotas y regalias.” (16;67)

Basicamente el franschising (franquicia) es una suerte de simbiosis: una parte, que es
conocido como franchisor (Franquiciante) otorga licencia a un comerciante
independiente, llamado franchisee (Franquiciado), para que venda productos o servicios

de su totalidad.

Existira franquicia cuando con la licencia de uso de una marca se transmitan
conocimientos técnicos o proporcione asistencia técnica para que la persona a la que se
le conceda pueda producir, vender bienes, o prestar servicios de una manera uniforme y
con los métodos operativos, comerciales y administrativos establecidos por el titular de
la marca, tendientes a mantener la calidad, prestigio e imagen de los productos o socios

a los que se distingue.

Una franquicia es el derecho o privilegio recibido por una organizacion para efectuar en
exclusiva negocios en un area geografica determinada. Es un arreglo contractual bajo el

cual el Franquiciante otorga al Franquiciado el derecho de vender ciertos productos o



servicios, a usar cierta marca y nombres registrados, a desarrollar algunas funciones,

usualmente dentro de un area geografica determinada.

Existira una franquicia, cuando con la licencia de uso de una manera se transmitan
también los conocimientos técnicos o se proporcione asistencia técnica, para que a las
personas a quienes se les concede puedan producir o vender bienes o prestar servicios
de manera uniforme y con los métodos operativos comerciales y administrativos
establecidos por el titular de la marca, tendientes a mantener la calidad, prestigio e

imagen de los productos o servicios a los que este se distingue.

La franquicia es un sistema comercial que muchos emprendedores eligen para iniciarse
en una actividad, ya que reduce los riesgos a los que se enfrenta el que acomete esta
empresa de forma tradicional, al ser el franquiciador quien asume parte de las

responsabilidades del negocio.

El desarrollo que la franquicia ha experimentado en los ultimos afios es un claro sintoma
del interés hacia esta férmula por parte de un gran numero de individuos resueltos a
comenzar un negocio, que encuentran en este sistema ventajas importantes de cara a
operar en un mercado y asumir la gestion de su empresa. La franquicia es un método
por el cual se puede hacer crecer un negocio si se cumplen con exactitud las politicas y

los procedimientos establecidos por el Franquiciante.

1.2 Antecedentes histéricos de las franquicias

El origen de la palabra franquicia se remonta a la edad media, época en la cual un
soberano concedia un privilegio a sus subditos por medio de cartas francas, estas cartas
garantizaban ciertos privilegios a los ciudadanos, quienes en virtud de este podian
realizar en determinadas zonas del reino actividades tales como la pesca y la caza, estas

autorizaciones se designaban utilizando el término “franc”.



Algunos autores consideran que el primer antecedente de franquicia surgié en los
Estados Unidos, por medio del otorgamiento a particulares por via legislativa para la
explotacion de algunos servicios publicos, tal como fue el caso de los ferrocarriles y los
bancos. Sin embargo, el auge surgié en la década de 1850 a 1860 la Singer Swing
Machine Company, para dar solucion a los problemas que afrontaba para organizar el
mantenimiento de estas maquinas y cambiar las piezas rotas en el mismo lugar no era
rentable, de modo que fue organizada una red de franquicias que ofrecia a los
empresarios independientes el derecho de vender las maquinas de coser y arreglarlas
en un territorio concreto a cambio del pago de un canon. Sembrado las bases del actual

sistema de franquicia, convirtiéndose en una franquicia de producto y marca.

En el afio 1898 la corporacion General Motors inicié la colaboracion en la distribucion
con las empresas independientes para vender sus coches en un territorio concreto. Los
distribuidores estaban obligados a invertir su propio capital para mantener una alta
calidad de servicio y de esta manera apoyar la imagen del productor. Gracias a la
franquicia, la empresa General Motors amplié la red de distribucion sin gastar su propio
capital. “De hecho, algunos autores consideran que el primer franquiciador
norteamericano fue la corporacion General Motors y no la empresa Singer Swing
Machine Company.” (22;23)

Al principio de los afios 90 la empresa Coca Cola tomé la decision de permitir el
embotellado de su bebida a los empresarios independientes, que recibieron el derecho
exclusivo de la actividad en un territorio a cambio del pago y la aceptacion de ciertos

riesgos.

El primer franquiciador en la esfera del comercio al por menor fue la red de tiendas Ben
Franklin, que aparecié en el mercado en el ano 1920. El primer franquiciador en el
mercado de la comida rapida fue la compafia A&W Root Beer, creada en 1924; en la
esfera de los restaurantes Howard Johnson, que nacié en 1953; y en el sector de la

franquicia de servicios la compafiia Arthur Murray Dance Studio, creada en el afo 1938.



El momento de gran expansidn de la franquicia como forma de organizar el negocio en
los Estados Unidos fueron los afios 50 — 60 del siglo XX. Exactamente en este periodo
se crean las famosas redes de franquicias, tales como Tastee Freez, KFC, McDonald’s

y Burger King.

La historia de McDonald’s resulta de especial interés. Esta empresa fue creada por los
hermanos Richard y Moris McDonald, que eran los propietarios de un bar de carretera.
Decidieron reducir la variedad de los platos a tres, estandarizando las recetas y el
proceso de cocina. Por ejemplo, las hamburguesas pesaban exactamente 1.6 onzas y
contenian no mas de 19% de grasa. Los empleados se vestian de camisas blancas y

cada uno se dedicaba a una tarea especifica.

El estilo unitario de McDonald’s cred una nueva generacién de clientes que sabian que
con independencia del establecimiento en el que estuviesen, McDonald’s les garantizaria
un servicio rapido y de calidad con una variedad estandar. Este tipo de organizacién ha
permitido mejorar la efectividad y minimizar los gastos. La primera franquicia de los
hermanos McDonald fue comprada por un distribuidor que vendia los aparatos para la

elaboracion de los cocteles de leche Rey Cock.

El éxito tan grande de las franquicias estaba relacionado con el desarrollo de la publicidad
televisiva y vallas publicitarias en las autopistas. Pero por desgracia algunos
Franquiciantes creaban las redes, vendian las franquicias y luego se cerraban. Este
comportamiento caus6 grandes pérdidas. Para poner fin a este tipo de practicas, el
legislador estadounidense en los afios 70 aprobd una serie de normas en la esfera de
las franquicias. La primera investigacion sobre las actuaciones no transparentes por
parte de los franquiciadores fue realizada por la Comisién Federal de Comercio (the
Federal Trade Commission, en adelante the FTC) en el afio 1975. Y es entonces cuando
fue propuesto el proyecto de “The Uniform Franchise Offering Circular”, (en adelante the
“‘UFOC”), que se convirtio en la forma estandar de ofrecer la informacion precontractual

al potencial franquiciado.



La franquicia se ha desarrollado con éxito no solamente en Estados Unidos, Canada y
los paises europeos. El desarrollo rapido de los mercados de los paises de América

Latina también se debe a las franquicias.

Segun los datos de la Federacion Iberoamericana de Franquicias son siete los paises
donde la franquicia tiene una mayor presencia en su economia, destacando por encima
de todos ellos Brasil y México. Les siguen Argentina, Uruguay, Chile, Colombia y

Venezuela.

1.3 Elementos basicos de las franquicias

Las franquicias constituyen una red o cadena en la que todos estan interesados en la
conservacion del renombre de la franquicia, convirtiéndose para las empresas en un
activo intangible, de esto depende el éxito del negocio. La franquicia traslada derechos
y obligaciones para cada una de las partes las cuales se originan en el contrato, existe
una serie de obligaciones que se ejecutan conjuntamente para ambos sujetos en la
franquicia: relaciones de ayuda mutua, confianza, fidelidad, resolucién de problemas

legales de buena voluntad.

Entre los elementos que conforman una franquicia podemos mencionar los siguientes:

1.3.1 El Contrato

‘Es este medio el documento que determina la relacion entre Franquiciante y
Franquiciado, en dicho documento queda plasmado la autorizacion del Franquiciante al
Franquiciado, que le permite ser representando bajo su razén social y vender sus
productos o servicios con un sistema de trabajo concreto y previamente experimentado a
cambio de una remuneracién determinada y por ultimo es obligacién del Franquiciado
seguir las normas, sistemas y procedimientos del Franquiciante.” (23). Para efecto de

ejemplo se adjuntd contrato en el anexo 1.



1.3.2Circular de oferta de Franquicia

La circular oferta de franquicia es el instrumento idéneo para comunicarle al inversionista
el contenido del negocio, lo que el Franquiciante espera, los derechos que el
franquiciatario tendra y la asistencia o transmision de conocimientos que este recibira.

Es un documento privado que no se requiere estar registrado en ninguna entidad publica.

1.3.3 El Franquiciante

Es una persona individual o juridica emprendedora quien ha generado su concepto de
negocios y quiere replicarlo en el mundo entero, tiene un enfoque de negocios. Para ser
un Franquiciante no solo es necesario disponer de una empresa solvente y con prestigio
comercial en el sector, hace falta también un excelente concepto de negocio, que aporte
novedades y valores diferenciales en el producto, en el servicio o en la manera de

comercializarlo.

1.3.4 El Franquiciado

Es toda aquella persona juridica o individual que compra la franquicia y obtiene el derecho
a comercializar y explotar productos o servicios de una marca bajo técnicas uniformes y
experimentadas con una rentabilidad probada y con un activo intangible debidamente

protegido.

1.3.5 Derecho Inicial o Inversion inicial

En general se acostumbra a fijar un monto fijo inicial para tener derecho a la franquicia,
esta suma en parte compensa al Franquiciante por todo lo invertido con anterioridad para
poner en marcha el sistema de negocios bajo este método, el monto inicial es
recomendable que sea un monto menor, la idea es construir un negocio rentable y que
los beneficios surjan de un crecimiento comun y no generar un pago inicial excesivo para

obtener un lucro rapido.



1.3.6 Zona Asignada

El Franquiciado debe desarrollar su negocio en una zona establecida, esta porcion de
territorio debe tener la caracteristica de ser lo suficientemente grande para producir la
expansion del negocio, para todos estos aspectos hay clausulas de exclusividad a fin de

asegurar al Franquiciado la no competencia dentro de su zona.

1.3.7 Marca

La marca es una de las variables estratégicas mas importantes en una empresa ya que
dia a dia adquiere un mayor protagonismo, segun la Asociacion Americana de Marketing,
marca es un nombre, un término, una senal, un simbolo y un disefio que combinado de
alguno de ellos identifican el producto o servicio de una empresa y lo distingue de los

competidores.

La marca es uno de los factores basicos de la franquicia, la marca es la palabra usada
por los consumidores para pedir los productos o servicios en determinado
establecimiento, permite distinguir y diferenciar de productos que son parecidos o

idénticos en cuanto a su fabricacion.

La marca puede ser una figura, una palabra, una letra, un numero, un sonido un color o
incluso algunas veces una fragancia que identifica la fuente de los bienes o servicios a
los que se aplique la marca, todo signo o combinacion de signos que sirva para distinguir

productos o servicios de sus similares en el mercado.

Aca se ve inmerso los lemas comerciales, estos estan compuestos por frases, cuya
funcidn es publicitar un bien o servicio, la proteccién previa de los signos distintivos en el
pais en que se pretende establecer la franquicia es un requisito indispensable para el
inicio de las negociaciones, para poder iniciar la negociacion tiene que estar segura de

que su signo esta protegido en el pais que operara.



La marca es propiedad del Franquiciante y esta debera ser inscrita en el registro
correspondiente a su nombre, en Guatemala las marcas, patentes y disefios industriales
estan protegidos por la “Ley de Propiedad Industrial”, acuerdo gubernativo 57-2000, esta
ley tiene como objetivo la proteccién, estimulo y fomento a la creacion intelectual, dicha
ley proporciona lineamientos legales relacionados con la adquisicién, mantenimiento y

proteccion de signos distintivos, patentes de invencion.

1.3.8 Saber Como (Know How)

El saber como o saber hacer (Know How) es de importancia central en un contrato de
franquicia. El “Know How” es un término originario de Estados Unidos que, a pesar de
su adopcion en todo el mundo, no tiene un significado unico. Se puede afirmar que es
una habilidad técnica o conocimiento especializado en un campo determinado de los
negocios, un conocimiento practico de como lograr un objetivo especifico, y en general,

todo conocimiento técnico que es secreto, de uso restringido y confidencial.

Constituye uno de los elementos mas valiosos dentro del contrato de Franquicia, consiste
en el conjunto de conocimientos técnicos, métodos o procesos, industriales, operativos,
comerciales, administrativos, derivados de la experiencia del Franquiciante, sean estos
patentables o no. Es el saber practico de un empresario que es susceptible de ser
transmitido total o parcialmente, de manera temporal o definitiva, a través de la prestacion
de servicios o por via contractual, este debe de transmitirse al Franquiciado en forma de

manuales operativos, el cual recogido en el Manual del Franquiciante.

Todos los manuales que se detallan a continuacion son proporcionados por el
Franquiciante debidamente detallados:

a) Manual Técnico: Este manual debera contener informacién relacionada al
producto, el local del negocio, las instalaciones, el mobiliario y equipo, gestiones
de permisos municipales y de salud publica, asi como la personalidad juridica.

b) Manual de Logistica: Contiene las politicas de compras, listado de proveedores

homologados por el Franquiciante, determinacion del stock minimo, la operativa



para realizar los pedidos y para su recepcion, asi como actuar ante uno defectuoso
y control del inventario.

c) Manual de Marketing: Este es sin duda la clave del éxito de una franquicia, recoge
las acciones de marketing y publicidad del negocio y de sus Franquiciados, un
estudio de mercado que aborda aspectos valiosos relacionados con la
competencia, posicionamiento, publico objetivo y politica comercial. Incorpora el
uso de los signos identificativos de la marca e imagen corporativa tanto interior
como exterior del local, gestién de las quejas y reclamos, definicion de las
acciones publicitarias y promociones locales, herramientas de fidelizacion,
politicas de precios y colocacion de precios.

d) Manual de Gestidn: Este contiene informacion sobre la gestion diaria del negocio
y de los soportes informaticos que pondra el Franquiciante al servicio del
Franquiciado. Incluye como llevar un correcto control de ventas hasta el
mantenimiento y limpieza de las instalaciones pasando por la supervision de los
empleados, gestidon y prevision de la tesoreria, gestion de los pagos a
proveedores, pago del royalty mensual a la franquicia, abonos y descuentos por
volumen de compras, la contabilidad, control de gestidn, analisis de la evolucion
de las ventas, calculo del margen sobre las ventas, gestion del stock y una guia

practica para emprender en la empresa. (Ver anexo 2)

1.4 Empresas Guatemaltecas Desarrolladas como Franquicias

Segun la Federacién Iberoamericana de Franquicias (Fiaf), la industria de franquicias en
Guatemala ha crecido al mismo ritmo que el crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB),
en los ultimos 4 anos. Guatemala tiene la experiencia de desarrollar el modelo de
franquicia con éxito en muchos ambitos, ya que a nivel centroamericano existen por lo
menos 350 marcas de franquicias instaladas reconocidas, de ellas 300 estan

funcionando exitosamente en Guatemala provenientes del exterior.

En el ano 2007 se funda en Guatemala la Asociacién Guatemalteca de Franquicias

(AGF), quien es miembro de la Federacion Iberoamericana de Franquicias desde el afo



2009 y en el afno 2012 la Asociacion Guatemalteca de Franquicias es aceptada como
miembro del Consejo Mundial de Franquicias, dentro de sus principales objetivos esta la
promocion, creacion y desarrollo del sistema de franquicias dentro de la Republica de
Guatemala, representar a la industria nacional de franquicias ante entidades privadas

como publicas y gobierno, velando por los intereses del sector y sus asociados.

Actualmente hay cerca de 13 franquicias guatemaltecas, siendo la pionera Pollo
Campero desde 1994, a partir del afio 2000 se franquician giros de alimentos, servicios,

manufacturas y distribucién, siendo las siguientes: (25)

Tabla 1
Franquicias guatemaltecas
Empresa Nombre Giro del Negocio
Comercial
Corporacion Multi-Inversiones Pollo Campero Restaurante de comida, pollo,
ensaladas y pizza
Operadora Especializada de Al Macarone Restaurante de comida
Franquicias de Restaurantes S.A. rapida, pizza y pasta
Industrias el Castillo, S.A. VRC Motoshop Venta de vehiculos de dos
ruedas
Inversiones Moka Café Gitane Bebidas a base de café y
pasteleria
Citymax Real Estate CityMax Bienes Raices
Inversiones Y Cosechas Guatemala, Cosechas Frutas Frescas envasadas
S.A.
Auto Hotel Primavera Suite Primavera Servicio Hoteleria
Suite
Trazo y Corte Distefano Prendas de vestir casual y
deportiva
Restaurante Los Cebollines Los Cebollines Restaurante
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Nombre

Empresa . Giro del Negocio
Comercial
Tiendas Mass Tiendas Mass  Tienda de conveniencia
/barrio

Pasteleria Milano, S.A. Milano Pasteles y postres
Restaurantes y Servicios Kloster, Kloster Restaurante gastronémico
S.A.
Restaurante Tacontento, S.A. Tacontento Comida al estilo mexicano

Fuente: Asociaciéon Guatemalteca de Franquicias/Congreso de Franquicias, mayo 2019

Las franquicias que se mencionan en la Tabla 1 corresponde a empresas guatemaltecas,

que han iniciado a ofrecer su modelo de negocio en franquicia.

1.5 Tipos de franquicias

Existen diversos tipos de franquicias. A continuacion, se muestra una propuesta de
clasificacion de estas que puede ayudarte a conocer mejor las distintas modalidades que

existen actualmente:

Segun la actividad desarrollada:

Franquicia de produccioén: El Franquiciante es el propietario de la marca y fabrica los
productos que comercializa en los establecimientos franquiciados, por lo que otorga el

Know How para que el Franquiciado produzca los productos.

Franquicia de distribucion: El Franquiciante actia como intermediario en las compras
y selecciona los productos que son fabricados por otras empresas, negociando las
condiciones con los proveedores. Los productos son distribuidos a través de los

establecimientos que integran su red.
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Franquicia industrial: El Franquiciante y el Franquiciado son industriales. El primero
cede al segundo el derecho a utilizar y comercializar el producto con su marca original.
El traspaso incluye tecnologia, nombre, marca; procedimientos administrativos, de

gestion.

Franquicia de servicios: El Franquiciante ofrece a los Franquiciados el derecho a
utilizar una férmula o sistema de cualquier tipo de servicio, con un método experimentado
y de probada eficacia, este tipo de franquicia es el que mas auge tiene en la actualidad,

es dinamico y con mas proyeccion.

Segun los derechos que se otorgan:

Franquicia individual: Es concedida por el propietario de una franquicia master o por el
franquiciante inicial a un inversionista individual para el manejo y operacién de un solo

establecimiento, o en un area determinada.

Franquicia master: Es el resultado de exportar una franquicia de un pais extranjero a
otro, a través de la presencia de un master franquiciado, a quien el franquiciante duefo
de la marca vende los derechos de sus franquicias para que lo desarrollen en el pais que
fue adquirida. El franquiciado master esta encargado del establecimiento piloto, es el
responsable de la seleccion de nuevos franquiciados, de la inversion, publicidad global

de la red y de todas las relaciones con sus franquiciados de la zona.

1.6 Registro de la Propiedad Industrial

El franquiciante permite al franquiciado usar su propiedad intelectual, como lo es la
marca, identidad corporativa por un periodo determinado de tiempo. El franquiciado firma

un contrato de franquicia por un periodo de cinco, diez o hasta veinte anos.

El Decreto Numero 57-2000 del Congreso de La Republica, Ley de Propiedad Industrial,

el cual entro en vigor el primero de noviembre del afio dos mil. Guatemala forma parte
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del Convenio de Paris para la proteccion de Propiedad Intelectual en el cual se establece

la proteccion de las indicaciones demograficas.

El articulo 17 de dicha ley, Adquisicion del Derecho, en el cuarto parrafo establece que
“El titular de una marca protegida en un pais extranjero, gozara de los derechos y de las
garantias que esta ley otorga siempre que la misma haya sido registrada en Guatemala,
salvo el caso de las marcas notorias y lo que disponga algun tratado o convencion en

que Guatemala sea parte.” (9;10)

El articulo 45 de dicha ley, “Licencia de Uso de Marca. El titular del derecho sobre una
marca registrada puede conceder licencia a un tercero para usar la marca. El contrato
de licencia debe constar por escrito, pero si es otorgado en idioma distinto al espafiol

debera ser debidamente legalizado y contar con traduccion jurada.” (9;26)

El articulo 71 de dicha ley, “Derecho sobre Nombre Comercial. El derecho exclusivo
sobre un nombre comercial se adquiere por su primer uso publico en el comercio y
unicamente con relacion al giro o actividad mercantil de la empresa o establecimiento
que identifica. El derecho exclusivo sobre un nombre comercial termina en caso de
clausura del establecimiento o suspension de actividades de la empresa por mas de seis
meses.” (9;36)

Cuando la marca es Internacional no es necesaria la inscripcion del nombre comercial
en el Registro de La Propiedad, para ejercer los derechos que esta Ley otorga el titular,
el hecho de no ser necesaria la inscripcién del nombre comercial en el registro de la
Propiedad para ejercer los derechos del nombre comercial otorga una proteccion mas
sencilla y conveniente para el Franquiciado, ya que su derecho nace en el momento en

que hace el uso del signo distintivo frente al publico.
Sin embargo, cuando las marcas son creadas en Guatemala es necesario el registro de

ésta ante el Registro Mercantil, el cual después resolvera por medio de un certificado,

para lo cual se debe de cumplir una serie de requisitos.
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1.7 Regalias o Royalties

“Es la tasa que debe pagar mensual o anualmente el franquiciado por uso de la marca
que le fue otorgada. Generalmente representa un porcentaje que se calcula en base al
total de los ingresos por local franquiciado, depende de la politica de la empresa puede
ser entre un 1 al 20%.” (24)

Son pagos periddicos porcentuales respecto a una variable que se considera relevante.
El valor sobre el que se fija ese porcentaje puede ser aplicado sobre las ventas o ingresos
netos, ya sea sobre lo devengado o percibido, también puede aplicarse sobre las
utilidades, esto debe quedar perfectamente establecido dentro del contrato de franquicia;
dicho valor debe ser lo suficientemente equilibrado para que sea conveniente a ambas
partes, dado que estamos ante un contrato de colaboracion y no de competencia, por lo

tanto el éxito de uno esta intimamente relacionado a la expansion del otro.

1.8 Franquicias de Servicio de capacitacion

La capacitacion es una de las funciones claves de la administracion y desarrollo
profesional y del personal en las organizaciones y, por consiguiente, debe operar de
manera integrada con el resto de las funciones de este sistema. La capacitacion no es
patrimonio exclusivo de las empresas a la hora de entrenar a sus colaboradores, sino
que en realidad la capacitacion es una cuestion que se encuentra a rigor de verdad
disponible para todo aquel que desee aprender algo especifico o que quiera obtener mas

conocimiento sobre alguna tematica.

En la actualidad, como consecuencia de la gran cantidad de informacion y conocimientos
disponibles se han expandido de una manera increible las opciones de capacitacion, son
muchas las instituciones educativas o bien profesionales que, por su cuenta ofrecen al
publico capacitaciones acerca de diversas materias y ciertamente lo hacen con mucho
éxito dado que también es mucha la gente interesada por aprender cuestiones

especificas.
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También es una realidad que las personas quieran mejorar sus conocimientos y
habilidades sobre diferentes temas y entonces se inscriban para hacer una capacitacion

al respecto.

Las franquicias de capacitacién en computacion son empresas que ofrecen una amplia
seleccion de clases de los proveedores top en tecnologia, como Adobe, Cisco, Microsoft,
entre otros, tanto del area de aplicaciones como técnica. Cuentan con disponibilidad de
diferentes métodos de capacitacion o entrenamiento, el estudiante puede desarrollar sus
habilidades para los negocios y tecnologia en una manera que es conveniente para ellos
y para la empresa, la capacitacion o entrenamiento se entrega en las siguientes
metodologias:

a) Metodologia presencial: Son impartidas por un instructor en un aula del centro del
Franquiciado.

b) Metodologia Online Live: Son clases Online (en linea) con interaccidn en vivo con
el instructor y los estudiantes.

c) Metodologia @Distance: Son clases donde un curso especifico ha sido grabado
con ejercicios y guiado por el instructor, esta modalidad no requiere asistencia
fisica al centro, el estudiante lo puede tomar donde quiera.

d) Metodologia Incompany: Son capacitacion en las oficinas del cliente, con

soluciones personalizadas.

Todas las capacitaciones son impartidas por instructores con experiencia y certificados
por los proveedores del Franquiciado, lo cual garantiza al estudiante que esta recibiendo
informacion actualizada para aplicar en situaciones reales. Este tipo de franquicias

ofrecen todo conocimiento al franquiciante para poder iniciar el negocio.
1.9 Tecnologia de la informaciéon y comunicacién (TIC)
La tecnologia de la informacion y comunicacion es un término (TIC) que contempla el

conjunto de tecnologias que se desarrollan para gestionar la informacion y comunicacion,

para crear, almacenar, intercambiar y procesar informacion por medio de datos, redes y
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software. Las TIC ayudan mucho en las tareas que las personas realizan de forma diaria,
pues desde un dispositivo electronico tableta o celular pueden acceder a plataformas de
aprendizaje conectados a cualquier hora del dia, efectuar operaciones bancarias de
forma electrénica; asi como también conectarse a un servidor virtual para efectuar

respaldos de informacion.

Las personas individuales o juridicas sin importar su tamafo pueden adoptar
herramientas aplicando las TIC, identificando procesos donde desean ser mas agiles y

productivos.

Gracias al crecimiento de las TIC los datos que se tienen se transforman en informacion
agil y en una herramienta importante para la toma de decisiones empresariales, y
aplicarse en todas las areas de gestion, que van desde producir mas rapido con mejor
calidad y en menor tiempo hasta mejorar la comunicacion con los clientes, derivado de
dicho crecimiento de las TIC, dos de los métodos que aplica la franquicia son las
siguientes modalidades:

a) La capacitacién a distancia: Representa un modelo de educacién que tiene en comun
la separacion fisica del instructor y los estudiantes, la educacion a distancia se realiza
cuando el instructor y los estudiantes estan separados por la distancia fisica y la
tecnologia como la voz, video, datos y diapositivas son usadas para el aprendizaje.
Para poder llevar a cabo el aprendizaje a distancia como el que ofrece la franquicia
se usa la plataforma MOODLE, ya que es un sistema de gestion de cursos cuya
plataforma permite la conexion de muchas personas a cursos previamente grabados.

b) La capacitacion Online LIVE (en linea en vivo): es una metodologia de aprendizaje
en la cual el alumno y el estudiante tienen interaccion de forma remota en vivo, el
curso es impartido desde la sede de la franquicia y el cliente puede acceder a su
capacitacion conectado por medio de un dispositivo electrénico, estos cursos quedan
grabados para uso del estudiante durante un tiempo determinado en caso este se
ausente un dia a su clase, la plataforma que se usa es Skype Business o Zoom, la

ventaja de este tipo de capacitacion es que desde cualquier ordenador con conexion
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a internet se reducen los gastos de traslado y permite aprender desde cualquier

lugar.

1.9.1 Tecnologia de la Informacion (TI):

La tecnologia de la informacion llamada por sus siglas Tl, se refiere a las técnicas para
procesar rapidamente grandes cantidades de informacion, almacenaje, manipulacion de
datos, recuperacion y transmision de informacién por medio de herramientas
electronicas, como lo son servidores, computadoras, redes, telecomunicaciones entre

otras.

Para lograr todo este uso de técnicas es necesaria la capacitacion en software y
hardware, o en otros programas que ayudan al profesional a realizar de forma exitosa la

aplicacion del Tl en el medio informatico.

1.10 Leyes aplicables a las franquicias en Guatemala

Las empresas constituidas en Guatemala se deben regir a la legislacién aplicable, para
el desarrollo de este capitulo se incluiran las mas importantes, sin embargo, esto no
significa que sean solo estas las que se relacionan con las franquicias, para nuestro tema

en particular se aplican las siguientes:

1.10.1 Constitucion Politica de la Republica de Guatemala y sus reformas

En el titulo |, “articulo 43 Libertad de industria, comercio y trabajo. Se reconoce la libertad
de industria, de comercio y de trabajo, salvo las limitaciones que por motivos sociales o
de interés nacional impongan las leyes.” (1;10)

Es obligacion del estado orientar la economia nacional para lograr la utilizacion de los

recursos naturales y el potencial humano, para incrementar la riqueza y tratar de lograr

el pleno empleo y la equitativa distribuciéon del ingreso nacional.
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La seccion décima, articulo 119 obligaciones del estado en el inciso | “Promover el
desarrollo ordenado, y eficiente del comercio interior y exterior del pais, fomentado

mercados para los productos nacionales.” (1;25)

El articulo 130 “Prohibicion de monopolios. Se prohiben los monopolios y privilegios. El
estado limitara el funcionamiento de las empresas que absorban o tiendan a absorber,
en perjuicio de la economia nacional, la produccion en uno o0 mas ramos industriales o
de una misma actividad comercial o agropecuaria. Las leyes determinaran lo relativo a
esta materia. El Estado protegera la economia de mercado e impedira las asociaciones

que tiendan a restringir la libertad del mercado o a perjudicar a los consumidores.” (1;29)

1.10.2 Decreto numero 2-70, Cédigo de Comercio de Guatemala y sus reformas

La finalidad de esta ley es fomentar el desarrollo econémico del pais, la institucién que
se encarga de velar por el cumplimiento de dicha ley es el Registro Mercantil General de
la Republica de Guatemala, es la entidad estatal encargada de llevar a cabo el registro,
certificacion, brindar seguridad juridica a todos los actos mercantiles que realicen las

personas individuales o juridicas dentro del pais. Esta adscrito al Ministerio de Economia.

Su principal funcién es la inscripcion de todas las sociedades nacionales y extranjeras,
los respectivos representantes legales, las empresas mercantiles, los comerciantes
individuales y todas las modificaciones que de estas entidades se quieran inscribir. Esta
entidad publica esta normada por el Cédigo de Comercio de Guatemala, creandose y
funcionado a partir de 1971 cuando entra en vigor dicho codigo, en octubre del aio dos

mil diecisiete se publicé el Decreto 18-2017 que contiene reformas al codigo de comercio.

1.10.3 Decreto numero 6-91, Coédigo Tributario y sus reformas

Dentro de las funciones principales de la administracion tributaria estan: planificar,

programar, organizar, dirigir, ejecutar, supervisar y controlar todas las actividades que
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tengan vinculacion con las relaciones juridico-tributarias, que surjan como consecuencia

de la aplicacion, recaudacion y fiscalizacion de los tributos.

El Codigo Tributario, ha sufrido varias adiciones, modificaciones y derogaciones de su
articulado original, impulsadas segun lo justifican los legisladores, principalmente de la
necesidad de una mayor recaudacion o bien para controlar y sancionar a contribuyentes

evasores; por lo que el actual dista en buena parte de los modelos y ley original.

Esta serie de modificaciones también se han justificado con el objeto de modernizar el
sistema tributario, por ser éste dinamico y no estatico, debido a los avances tecnologicos
de la ciencia y al constante crecimiento econdémico; las mas reciente e importante fue la
introducida por el Decreto Numero 4-2012, denominado “Disposiciones para el
Fortalecimiento del Sistema Tributario y el Combate a la Defraudacion y al Contrabando”,
impulsada por la Superintendencia de Administracion Tributaria conocida por su siglas
SAT, que incluye registro fiscal de imprentas y autorizacidon de facturas por medio de
sistemas informaticos; bancarizacion en materia tributaria, referente al uso de medios
bancarios para sustentar pagos que respaldan gastos o créditos fiscales, entre otros

aspectos.

1.10.4 Decreto numero 4-2012, Disposiciones para el Fortalecimiento del Sistema

Tributario y el Combate a la Defraudacién y al Contrabando

Es necesario adecuar las normas tributarias con la finalidad que las mismas permitan a
la Administracion Tributaria, ser mas eficiente en el control y fiscalizacion que la ley le
impone, en especial en la eliminacién del contrabando y la defraudacion aduanera que
ponen en grave riesgo la economia y la estabilidad del pais, y que tienen como
consecuencia la pérdida de empleos, la reduccién de las inversiones y la pérdida de

competitividad del pais.

Las reformas que contiene dicha ley son las siguientes:

a) Ley del Impuesto sobre la renta, decreto 26-92 del Congreso de la Republica.
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Ley del Impuesto al Valor Agregado, decreto 27-92 del Congreso de la Republica.
Disposiciones Legales para el Fortalecimiento de la Administracion Tributaria,
decreto 20-2006 del Congreso de la Republica.

Ley del impuesto sobre Circulacién de Vehiculos Terrestres, Maritimos y Aéreos,
decreto 70-94 del Congreso de la Republica.

Caddigo Tributario, decreto 6-91 del Congreso de la Republica.

Caddigo Penal.

Ley del Impuesto de Timbres Fiscales y Papel Sellado especial para Protocolos,

decreto 37-92 del Congreso de la Republica.

1.10.5 Decreto numero 10-2012, Ley de Actualizacion tributaria

“Que es necesario adecuar y sistematizar las normas tributarias con la finalidad que las

mismas puedan ser aplicadas de manera simplificada, que permitan el mejor

conocimiento de estas para el contribuyente, y otras disposiciones que le permitan a la

Administracién Tributaria ser mas eficiente en la administracién, control y fiscalizacion de

los impuestos establecidos en dichas leyes.” (11;1)

Las reformas que contiene dicha ley son las siguientes:

a)

Impuesto sobre la renta, para actividades lucrativas, rentas del trabajo en relacion
de dependencia, rentas de capital, ganancias de capital y rentas de no residentes.
Impuesto especifico a la primera matricula de vehiculos automotores terrestres
IPRIMA.

Ley Aduanera Nacional.

Reformas a la ley del IVA inmuebles.

Reformas a la Ley del impuesto de circulacion de vehiculos terrestres, maritimos
y aéreos.

Ley del impuesto sobre timbres fiscales y papel sellado especial para protocolos.
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1.10.6 Decreto numero 42-92, Ley de Bonificacion Anual Para Trabajadores del
Sector Publico y Privado

Esta prestacion laboral es obligatoria e irrenunciable, tanto para el sector publico y

privado. Esta bonificacién llamada coloquialmente como Bono 14 es una prestacion

laboral irrenunciable que el patrono del sector publico y privado esta obligado a pagarle

al trabajador, el cual equivale al cien por ciento (100%) del sueldo o salario mensual que

el empleado devengue por un afio o el proporcional correspondiente.

Podra ser pagada entre el primero al quince de julio de cada afio, y el periodo que debe
tomarse de base para el calcular su pago es del primero julio de un afio al treinta de junio

del afo siguiente.

1.10.7 Decreto numero 76-78, Ley Reguladora del Aguinaldo

El Aguinaldo es una prestacién laboral irrenunciable que el patrono del sector privado
esta obligado a dar al trabajador y que equivale al 100% del salario ordinario mensual
después de un afo ininterrumpido de laborales o la parte proporcional correspondiente
si los servicios no llegaren a un afo. El periodo que debe tomarse de base para calcular

su pago es del primero de diciembre de un afio al treinta de noviembre del afo siguiente.

Podra pagarse de dos formas:
a) El 100% en la primera quincena del mes de diciembre;
b) ElI 50% en la primera quincena del mes de diciembre del afio corriente y el 50%

restante en la segunda quincena del mes de enero del aino siguiente.

1.10.8 Decreto numero 37-2001, Bonificacion Incentivo Para Los Trabajadores del

Sector Privado y Publico
Con el objetivo de estimular y aumentar la productividad y eficiencia de los trabajadores,

se cred a través el Decreto 37-2001 el cual equivale a un monto fijo de Q 250.00

mensuales, los patronos encontraron un mecanismo para incrementar la remuneracion
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de los trabajadores, sin que al mismo tiempo se incrementaran las prestaciones laborales
a las que los trabajadores tienen derecho o las mismas estuviesen afectas a las cuotas

del seguro social.

Cabe mencionar que al entrar en vigor dicha modificacién, el Instituto Guatemalteco de
Seguridad Social, interpreté de manera extensiva que todos aquellos patronos que
estuvieran pagando un monto superior al antes indicado, deberian retener las cuotas
respectivas, ya que entendian que el mismo deberia darsele el trato de salario, sin
embargo la Corte de Constitucionalidad declaro con lugar una accién de
constitucionalidad presentada por distintos sectores, destacando lo siguiente, en primer
lugar el relacionado con que los derechos adquiridos (la ley de bonificacion incentivo
indicaba que no estaria sujeta a las cuotas del seguro social), no pueden modificarse o

disminuirse en detrimento de los derechos de los trabajadores.

1.10.9 Decreto numero 1441, Cédigo de Trabajo de Guatemala y sus Reformas

El Codigo de Trabajo permite establecer la importancia que todo trabajador posee
derechos y obligaciones, por lo tanto, el patrono debe regirse bajo este marco legal y

propiciar un ambiente adecuando para el desenvolvimiento de los trabajadores.

En el titulo primero, capitulo unico “articulo 1 El presente codigo regula los derechos y
obligaciones de patronos y trabajadores, con ocasion del trabajo, y que crea instituciones

para resolver conflictos.” (13;21)

La instituciéon de Gobierno que se encarga de todo lo relacionado al trabajo es el
Ministerio de Trabajo y Previsién Social, quien tiene asignadas las siguientes funciones:
a) Formular la politica laboral, salarial y de salud e higiene ocupacional del pais, es

el encargado de definir el salario minimo vigente en Guatemala.
b) Promover y armonizar las relaciones laborales entre los empleados y patrones,
proveyendo soluciones a los conflictos laborales e intervenir de conformidad con

la ley, en la solucioén extrajudicial de estos.
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c) Velar por el cumplimiento de la legislacion laboral en relacion con la mujer, nifios
y otros grupos vulnerables de trabajadores.
d) Formular y velar por la ejecucién de la politica de prevision social, propiciando el

mejoramiento de los sistemas de prevision social y previsién de accidentes de
trabajo.
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CAPITULO II
El CONTADOR PUBLICO Y AUDITOR COMO ASESOR

2.1 Definicion de Auditoria

El término Auditoria en concepto amplio consiste en verificar que la informacién
financiera, administrativa y operacional sea veraz, confiable y oportuna, evalua que las

politicas y procedimientos se hayan respetado y aplicado oportunamente.

“El origen de la auditoria surge con el advenimiento de la actividad comercial y por la
incapacidad de intervenir en los procesos tanto productivos como comerciales de una
empresa. Por estas razones surge la necesidad de buscar personas capacitadas, de
preferencia externas (imparciales), para que se desarrollen mecanismos de supervision,
vigilancia y control de los empleados que integran y desempefian las funciones relativas

a la actividad operacional de la empresa.” (20;10)

Se define también como auditoria a la actividad que consiste en la revision y verificacion
de los estados financieros de una sociedad por parte de auditores expertos e
independientes, con la finalidad de emitir una opinién sobre la veracidad, fiabilidad y
razonabilidad de la informacion econdmica y financiera contenida en los estados
financieros, el resultado de esta actividad se ve plasmado por medio de un informe de

auditoria.

2.2 Definicion del Contador Publico y Auditor

El Contador Publico y Auditor, es el profesional de las Ciencias Econdmicas, que puede
dedicase a aplicar, analizar e interpretar informacion contable y financiera de una
empresa o institucion, con el objetivo de disehar e implementar instrumentos y
mecanismos de apoyo al consejo de administracion de la empresa o institucién en el

proceso de toma de decisiones.



La preparacion académica y formativa del Contador Publico y Auditor, lo prepara para el
diagnéstico, disefio, construccion, implementacion y evaluacion de sistemas de
informacion y control relacionados a la gestion administrativa de organizaciones de
cualquier naturaleza, es el responsable de emitir una opinidn objetiva con respecto a los

Estados Financieros elaborados segun principios y normas vigentes en el pais.

Para llevar a cabo trabajos de asesoria el Contador Publico y Auditor debe reunir las
siguientes cualidades:
a) Integridad
b) Objetividad
c) Analitico
d)
)

e

Investigador
Madurez

f) Responsable
g) Ordenadoy
h) Logico

2.3 Campos de actuacion del Contador Publico y Auditor

El Contador Publico y Auditor por el campo de su actuacion profesional puede

desempenfarse en actividades dependientes e independiente.

2.3.1 Actividad Dependiente

Mediante la firma de un contrato de trabajo en el Sector Privado, se obliga al profesional
a desarrollar actividades laborales a cambio de una retribucion econdémica, su

participacion también abarca el Sector Publico, desempefiado actividades y cargos de la

siguiente forma:
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Tabla 2

Actividad laboral del profesional dependiente

Sector Privado Sector Publico
a) Contralor a) Ministro de Finanzas Publicas
b) Auditor Interno b) Contralor General de la Nacion
c) Tesorero c) Superintendente de Administracion
d) Contador de Costos Tributaria
e) Gerente Financiero d) Otras Actividades

f) Otras Actividades

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion

2.3.2 Actividad Independiente

Se dice que el Contador Publico y Auditor es independiente cuando de forma individual
0 asociada con otros profesionales, instala un despacho u oficina, contratando libremente
sus trabajos y percibiendo por ello remuneracion econémica por concepto de honorarios,

desempefando actividades y cargos de la siguiente forma:

Tabla 3
Actividad laboral del profesional independiente

Despacho Otros
a) Contabilidad a) Docencia
b) Auditoria b) Investigacion
c) Finanzas c) Otras Actividades
d) Consultoria
e) Docencia

f) Investigacion
g) Asesoria
h) Otras Actividades

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion
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2.4 Definicidon de asesor y asesoria

Las definiciones de asesor y asesoria son amplias y estas se detallan a continuacion:

2.41 EIl Asesor

“Se designa con el termino asesor aquel individuo que como actividad profesional se
encarga del asesoramiento y de brindar consejos a determinadas circunstancias,

preferentemente sobre imagen, gobierno, finanzas, politica, ciencia entre otras.” (29)

También se define como asesor al profesional de amplio conocimiento de una materia
determinada, que analiza un problema o situacién, propone alternativas de solucion y
auxilia en el proceso de implantacion de estas, a la persona o empresa que solicite sus
servicios. Los asesores, principalmente, pueden ser mas cercanos al cliente o lejanos en
funcion del tipo de servicio ofrecido y de la cantidad que esté dispuesta a gastar el cliente

en la fiabilidad y comprension de la informacion.

Evidentemente, si un asesor explica la informacion al cliente, éste se percatara mejor de
todas las caracteristicas que debe tener en cuenta de una forma mas completa, pero si
prefiere ahorrar tiempo y obtener simplemente las recomendaciones, le bastara con
acudir a una asesoria online, donde unicamente encontrara la informacién relevante para

ser directamente aplicada segun su criterio.

Se puede encontrar, varios tipos de asesores, entre los mas conocidos estan:

a) Los vendedores de un local comercial: se encuentran siempre en el
establecimiento, y tienen como mision vender el producto de la empresa, de modo
que el asesoramiento sobre cualquiera de ellos es gratuito.

b) Agentes/intermediarios: suelen estar vinculados a una empresa en particular, v,
por lo tanto, los productos que ofreceran seran de la misma empresa, pero a
diferencia de los vendedores habituales, no se encuentran en el establecimiento,

sino que son trabajadores externos a la empresa a través de un contrato mercantil
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que suelen tener un salario basado en la comisién por la venta de dichos
productos (normalmente financieros o de seguros) y no cobran por el servicio de
asesoramiento.

c) Los asesores/consultores: se dedican a dar el servicio de aconsejar de manera
informada (contrastando datos y justificando todas las opciones dadas al cliente)
con la caracteristica de la independencia de otras entidades como base
fundamental de la confianza que requiere el cliente. Normalmente, se trata de
personas con una especializacion en el campo en el que se pide el asesoramiento,
lo que da aun mas confianza al cliente, pero también es motivo del cobro de unos
honorarios por dicho servicio. Ademas, los asesores pueden dar un servicio
personalizado (cara a cara) o telematico (bien por teléfono o por internet), segun

las necesidades del cliente.

Cualquiera de las opciones es aceptable, dependiendo siempre de las circunstancias del
cliente y del tema a tratar.

La relacién entre el cliente y asesor debe estar basada en una estrecha confianza, el
asesor debe cuidar de los intereses del cliente como si fuesen de él, debe pensar con

objetividad y proponer siempre la mejor opcidn al cliente sobre el cual fue contratado.

2.4.2 La Asesoria

Consiste en la busqueda global de soluciones que permitan mejoras o bien brinden
soluciones a la persona o empresas, en determinado proceso. Un trabajo de asesoria
incluye la presentacion de lineamientos para minimizar los riesgos en el cumplimiento de

las obligaciones y el pago de estas, de manera que se eviten las sanciones y reparos.
Para él Contador Publico y Auditor la asesoria forma parte de una gama de servicios que

puede desempefiar en las distintas ramas empresariales, esto debido a su preparacion,

desenvolvimiento, conocimientos técnicos y cientificos, de tal manera que permite a los
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directivos de la empresa, contar con informacion adecuada y oportuna para la toma de

decisiones sobre lo que desea invertir.

Cuando se acuerda la prestacion de un servicio de asesoria, se crea una expectativa por
parte del cliente, sin embargo cuando el Contador Publico y Auditor presta un servicio de
asesoria, se debe definir clara y adecuadamente el alcance del trabajo,
consecuentemente la responsabilidad de su trabajo, pues la asesoria es una actividad
qgue consiste en dar una opinion, sin embargo, la responsabilidad de la decisién y el éxito

o fracaso que se obtengan correspondera a la administracién de la entidad.

2.5 Fases de la asesoria

El proceso de la asesoria es la actividad que realiza el asesor en conjunto con el cliente,
en la cual se conoce el objetivo de trabajo a realizar, se establece la relacion inicial y final

de la asesoria, las fases son las siguientes:

Tabla 4

Fases de la asesoria

Planificacion y

., Ejecucion Informe
Programacion
4 N
Diagnosticar Analizar — Implementacion
& J
(. 7
Determmauon Preparar — Seguimiento
Objetivo
& J

Fuente: https://es.slideshare.net/iep1/ciclo-de-la-asesoria-1345697
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2.5.1 Planificaciéon y Programacion

El diagndstico es el primer paso que debe dar el auditor, en esta fase el asesor determina
las necesidades y estrategias que el cliente desea implementar, esta informacion ayuda
a definir el proyecto, de tal forma que el asesor pueda llevar a cabo de forma exitosa la

asesoria.

La determinacién del objetivo consiste en el acercamiento con el cliente, creando
armonia y confianza, a efecto de determinar con precisién y objetividad el plazo del

trabajo a realizar.

2.5.2 Ejecucion

El analisis comprende una actividad muy importante en la asesoria, para el caso
particular el asesor, debe evaluar cuidadosamente todos los aspectos considerados en

el contrato de Franquicia, a efecto de salvaguardar los intereses el cliente.

La preparacion consiste en la elaboracién de indicadores financieros a efecto de
establecer la rentabilidad y viabilidad del proyecto objeto de estudio, aplicacion de la

normativa al tipo de franquicia a adquirir.

Como parte del trabajo, se realizd6 una matriz de evaluaciéon que contiene preguntas
abiertas del inversionista para el representante de la franquicia, estas fueron
segmentadas por bloques de preguntas identificadas con letras, estos se muestran en el
indice de anexos, el resultado de esta matriz de evaluacion la cual para nuestro caso
practico es considerado como el estudio de factibilidad, nos permitira tener la certeza que
la franquicia cumple con los requisitos basicos o bien satisface dudas o inquietudes por
parte del franquiciado ver “MATRIZ DE EVALUACION/ESTUDIO DE FACTIBILIDAD”
(Anexo 7).
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2.5.3 Informe

Es el resultado de las fases de diagndstico, determinacion del objetivo, analisis y la
preparacion durante el trabajo de asesoria, en esta fase se expresa su opinion respecto

al trabajo realizado en funcion a los objetivos trazados.

2.6 Caracteristicas del trabajo de una asesoria

El asesor, es el profesional mas cercano al cliente o lejano en funcién del tipo de asesoria
ofrecida; asi como de la cantidad que esté dispuesta a pagar el cliente en la fiabilidad y

compresion del cliente.

El asesor o el personal de un departamento de asesoria debe poseer ciertas
caracteristicas o habilidades personales para poder llevar a cabo el trabajo de asesoria
de forma oportuna y eficiente, dichas caracteristicas deben ser:

a) Independencia: no depender o tener vinculacion con ninguna entidad objetivo de
asesoria.

b) Responsabilidad: se basa en realizar el servicio de forma rapida, efectiva y
oportuna, aplicando los conocimientos y herramientas financieras necesarias para
concluir el trabajo, con plena seguridad que estad preparado con apego a la
legislacion vigente y demas leyes correspondientes.

c) Honorabilidad: el asesor debe velar por el interés del cliente, para lo cual el
asesor debe apegarse al cédigo de ética.

d) Objetividad: los desacuerdos y problemas no deben hacer perder la vision del
objetivo del trabajo realizado.

e) Accesibilidad: se han de explicar las cosas de un modo didactico y adecuado,
de modo que se entienda bien.

f) Analitico: identifica y define los limites a los cuales esta sujeto el cliente.

g) Con conocimiento del cliente: en cuanto a necesidades personales,

patrimoniales y financieras.
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h) Generador de alternativas: proponer todas las soluciones que se deriven del
estudio realizado al cliente.

i) Vocacion al servicio: proporciona al cliente el servicio que espera recibir con
base a la propuesta de servicios, buscando siempre la satisfaccion del cliente.

j) Valor agregado: significa que el servicio se ha cumplido a cabalidad, ofreciendo
al cliente servicios adicionales, asi como servicios de valor agregado a la

propuesta de negocios establecido.

2.7 Tipo de Asesoria

Por el tipo de servicio prestado la asesoria se divide asi:

2.7.1 Asesoria financiera

Tiene el objetivo de mostrar al cliente una manera racional de manejar los ingresos y
egresos de la empresa. El profesional podra ayudar a analizar la situacion financiera y
trabajar con el duefio del negocio o responsable de las finanzas, para preparar un

programa que contribuya a alcanzar el objetivo propuesto.

Desarrollando politicas internas y procesos de gestion empresarial, es posible planear,
organizar y controlar las actividades financieras, fijando objetivos, monitoreando

resultados y, principalmente, diagnosticando problemas.

2.7.2 Asesoria contable

Trata de dotar a la empresa de la informacion necesaria para la obtencién de buenas
inversiones, asi como de obligaciones con la administracion que puedan surgir como

resultado de la actividad de la sociedad. También podria realizar o asesorar acerca de la

tarea del tratamiento de los libros contables.
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2.7.3 Asesoria laboral

Se puede ocupar de determinados aspectos de un departamento de recursos humanos
o de todos, en funcién del tamafio de la empresa cliente. Entre sus tareas se encuentran:
gestion de perfiles para los distintos puestos de trabajo, la formacion, contratacion y

despido de los recursos humanos.

2.7.4 Asesoria técnica

Cuando la empresa cliente es una empresa industrial, es recomendable acudir a un
asesor técnico que pueda dar la informacion relativa a los mejores recursos técnicos para
llevar a cabo la actividad, asi como informacion de indole sectorial. También podria
resultar de gran ayuda en el caso de necesitar resolver un problema técnico muy

especializado y que no puedan solucionar los propios empleados en planilla.

2.7.5 Asesoria juridica

Es la asesoria por excelencia. Suele representar el "staff de apoyo" de casi cualquier
empresa, dado que tener un abogado en némina puede ser mas caro para la empresayy,
muy probablemente, menos eficaz que un grupo de abogados con experiencia

especializados en distintas materias.

Es muy util para la gestion de tramites, para obtener informacion de aquello que puede
ser incorrecto a nivel civil, mercantil y técnico. Ademas, en casos de litigio suelen
encargarse de la resolucion con la aportacion de muchas estrategias e ideas diferentes

que facilitan el buen fin de las operaciones.
De esta forma, se encargan de prestar un servicio que tenga que ver con el

asesoramiento de cualquier controversia con las personas y las empresas que estén

involucradas.
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2.7.6 Asesoria de marketing

Proporciona el conjunto de tacticas y estrategias que permiten a la empresa llevar a cabo
una exitosa distribucion y comercializacion del producto. Puesto que esta es
probablemente la tarea mas importante que se encuentre la empresa para mantenerse
en el mercado, dicho éxito dependera del grado de libertad y comunicacién con la

empresa que ésta le permita a la asesora.

2.7.7 Asesoria en informatica

Para poder lograr con éxito esta asesoria el Contador Publico y Auditor debe contar con
conocimientos y habilidades en temas de informatica, y sus funciones van desde la
sugerencia para la implementacién de algun software contable, asi como otros
programas informaticos que necesitemos para el desarrollo de nuestra actividad
empresarial, su opinién es muy importante en el cierre o entrega de procesos que

intervienen en el ciclo contable sistematizado.

2.7.8 Asesoria fiscal

La asesoria fiscal ofrece un asesoramiento totalmente personalizado sobre cuestiones
en materia fiscal. Por ejemplo, gestionan los tramites para la realizacion de la declaracion
de la renta del cliente. También la gestion del IVA. El asesor fiscal informa al cliente sobre
cualquier actualizaciéon en la normativa de impuestos. Es un profesional que informa los

aspectos complejos en un lenguaje accesible.

2.7.9 Asesoria en Franquicias

Adquirir una franquicia, es una decisidén importante para una persona porque significa la
oportunidad de crear un patrimonio personal o familiar, ya que se efectua una inversion

considerada de dinero para su adquisicioén, es por ello por lo que la asesoria para la

adquisicion debe ser personalizada. Dentro de los conceptos importantes de la franquicia

34



es el uso de imagenes que la identifican, se debe asesorar al franquiciante la manera

adecuada de proyectar la misma imagen ante los consumidores.

El asesor debera recolectar toda la informacién relacionada a la franquicia a obtener,
debe analizar cuanto es el canon de entrada y las regalias (royalty) a pagar segun lo
estipulado en la propuesta de oferta, elaborar cuadros de analisis en funcion a las ventas

propuestas por el franquiciante y determinar si es rentable o no la inversion.

Debe sostener reuniones con el franquiciante para conocer a fondo la propuesta de
negocios que ofrece al publico, recolectar informacion con otro franquiciados a efecto de

validar y verificar su funcionabilidad y rentabilidad.

El Contador Publico y Auditor debe orientar a las personas o empresas para que
dispongan de las herramientas adecuadas para analizar la oportunidad de negocio, y
poder asi proteger la inversion al maximo posible, basado en el uso de informacién

oportuna.
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CAPITULO Ili
ASPECTOS PARA CONSIDERAR EN LA ADQUISICION, INVERSION Y
RENTABILIDAD DE UNA FRANQUICIA

3.1 Cuota Inicial o Canon Inicial

Estos costos son necesarios para la puesta en marcha del negocio, lo que se obtiene

sera lo siguiente:

a)
b)

Primeras reuniones con el franquiciante y el prospecto de franquiciado
Asistencia y aplicacién de conocimiento para el punto de venta, en esta etapa es
posible que el franquiciante viaje al pais donde se instalara el punto de venta.
Impresién de manuales (know-how) que se deben entregar al franquiciado.
Recepcién de cursos de capacitacion.

Asistencia técnica en obras de remodelacion, construccién o adaptaciones al
punto de venta.

Contacto con proveedores de obra, equipo necesario y materia prima.
Compensacion al franquiciante por todos los esfuerzos comerciales y publicitarios
para contactar a prospectos franquiciantes.

Gastos legales realizados por la firma y registro del contrato.

3.2 Tipos de Franquicias

Esta se basa segun el numero de franquicias que posee el franquiciante y la importancia

que tenga en una determinada zona geografica, distingiendo las siguientes clases de

franquicia:

3.21

Individuales

Es la forma mas tipica en la cual una persona adquiere una franquicia para operarla, esta

opcidén no limita a que se puedan adquirir mas franquicias para la apertura en otros

locales dentro del area determinada.



3.2.2 Desarrollo de area

El Franquiciante, ofrece al franquiciado la exclusividad de la operacion de varias
unidades localizadas en un area geografica determinada, en las franquicias de areas
pueden darse dos alternativas:

a) El franquiciado opera todas las unidades en el area.

b) El franquiciado otorga subfranquicias, existe la opcion de combinar las dos

primeras.

3.2.3 Franquicia Maestra

Mediante este tipo de contrato, el franquiciante otorga en forma exclusiva al franquiciado
el derecho de desarrollar este mismo proceso en un area O region O regiones
determinadas, en otras palabras, le otorga la posibilidad de sub-franquiciar a otros

emprendedores interesados.

3.3 Acuerdo de Compra

Este documento contiene, la informacion que el franquiciante debe entregar a potenciales
franquiciados, con por lo menos 30 dias habiles de anticipacion a la firma del contrato de
franquicia. Estos son utilizados principalmente para operaciones de venta complejas,
estos acuerdos primero se deben cumplir antes que la venta sea finalizada, en todos los

contratos detallados se describen las condiciones y los términos de la compra final.
El Franquiciante puede ayudar al franquiciado a buscar el local o por lo menos a dedicar
tiempo a buscarlo, comprobando su idoneidad, conseguir permisos legales para su uso

0 negociar con los propietarios la venta o arrendamiento.

El franquiciante necesita alguna garantia que, una vez encontrado el local, se continuara

con el proceso de la fase de firma de contrato. Esta garantia se refleja en el acuerdo de
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compra, donde se provee que el comprador pagara parte de la franquicia en calidad de

depdsito, como prueba de la intenciéon de compra de la franquicia.

3.4 Zona de la Franquicia

Usualmente las franquicias tienen una duracion minima de cinco afos y son renovables
al finalizar el periodo contratado, en la mayoria de los casos por periodos iguales, en

dicha renovacion va implicito un pago adicional por el uso de la marca.

El territorio es el area geografica exclusiva dentro de la que el franquiciado opera la
unidad. La ubicacion es parte esencial dentro del desarrollo de una franquicia. Los
territorios son delimitados por kilbmetros, zona o ciudades, calles a la redonda, todo

dependera de las caracteristicas del giro de la franquicia.

3.5 Franquicias Internacionales

“Acuerdo de asociacion de franquicia establecido en un mercado extranjero con una
empresa local, juridicamente independiente, y en virtud del cual se le concedera la
licencia exclusiva de marca, una exclusividad de distribucidn de bienes o de prestacion
de servicios o en su caso de utilizacion de patentes de fabricacion, se transmitiran las
experiencias industriales y/o comerciales adquiridas en los mercados de origen y se
prestara una asistencia permanente para favorecer la consecucion de los objetivos

previamente establecidos.” (18;4)
Las Franquicias Internacionales, son aquellas que se han expandido tras sus fronteras y
tienen unidades operativas al menos en dos paises, sin perder de vista la antigliedad en

la industria, el crecimiento y los ingresos, los cuales son puntos importantes.

Segun el informe realizado por la Empresa Franquicia Directa para el afio 2018, lograron

clasificarse dentro de las primeras 10 Franquicias las siguientes:
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Tabla 5

Clasificacion diez mejores franquicias afno 2018

Posicionamiento Aino

Franquicia
2018 2017
McDonald’s 1 1
KFC 2 2
Burger King 3 3
Pizza Hut 4 7
7-eleven 5 5
Marriott International 6 8
RE/MAX 7 11
Dunkin’Donuts 8 17
Intercontinental Hotel Group 9 12
Subway 10 4

Fuente: www.franquiciadirecta.com

En la Tabla 5 se observa que las franquicias de comida rapida se mantienen dentro de
las primeras 4 posiciones, esto debido a que son relativamente faciles de reproducir en

un lugar a otro, una vez sus menus y recetas se hayan desarrollado.

La tecnologia juega un papel importante en el crecimiento de estas franquicias, pues es
de acceso facil, se han creado enlaces que permiten pedir la comida desde una
aplicacion. Dentro del top 10 de las franquicias por industria para el afio 2018, se

mencionan las siguientes:

Tabla 6
Top diez de franquicias por industria afno 2018
Franquicias Numero de Franquicias
Relacionado con la comida 40
Automovil 12
Limpieza 7
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Franquicias Numero de Franquicias

Tiendas de alimentacién y conveniencia
Gimnasios y bienestar

Hoteles y viajes

Mantenimientos y reformas del hogar
Salud y Belleza

Agencias inmobiliarias

Servicios profesionales

Educacion Infantil

Imprenta, copisteria y senales

Mascotas

- a2 NN WO b~ 0rOO O

Cuidado a la tercera edad

Fuente: www.franquiciadirecta.com

3.6 Evaluacion de Proyectos

La definicion de Proyecto se refiere a una operacion relacionada con un compromiso
para obtener beneficios en tiempo futuro, durante un periodo de tiempo. En otras
palabras, nos estamos refiriendo a una inversion que deseamos optimizar en un tiempo

determinado.

Un proyecto corresponde a un conjunto de informacion interna y externa a la empresa
que permite estimar ventajas y desventajas econdémicas futuras que se generan al
determinar recursos para producir un producto o servicio o en este caso particular en la
adquisicion de una franquicia. Por lo que el producto econdémico a obtener debe superar
el valor de los insumos consumidos a esta comparacién de los costos con los beneficios

es lo que se llama evaluacion del proyecto.
Tomando en cuenta la expansion comercial y la competencia que se genera a través de

un mercado globalizado con demandantes cada vez mas exigentes, es necesario

asegurarse que la asignacion de recursos o financiamientos sea capaz de cubrir las
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expectativas de todos los socios participantes. En ese sentido, la reduccion de la
incertidumbre en una oportunidad de negocio o la satisfaccion de una necesidad se

consigue realizando una adecuada evaluacién de proyectos.

Las herramientas con las que se cuenta para analizar un proyecto son los mecanismos
de apoyo para el profesional que realiza la valuacién, con el fin de establecer cual es la

mejor alternativa de inversion.

Existen tres tipos de evaluacion y su relevancia es notoria segun la naturaleza del
proyecto y los objetivos de los inversionistas, siendo las siguientes:

a) Evaluacion Financiera: Es utilizada para determinar la factibilidad de un proyecto
de inversion, esto debido a que en esta evaluacion se utilizan indicadores de
rentabilidad aplicados a un flujo neto de fondos.

b) Evaluacion Economica: Busca identificar los impactos positivos y negativos del
proyecto sobre los recursos reales y asignarles un valor que refleje el aporte
marginal de cada recurso.

c) Evaluacién Social: Consiste en medir la verdadera contribucién de los proyectos
al crecimiento econémico del pais, es decir que, aunque el proyecto no sea o no
sea rentable econémicamente, produce un impacto de naturaleza social que

podria contribuir o estimular el bienestar social.

3.6.1 Estados Financieros

Los estados financieros, son los informes que utilizan las instituciones para dar a conocer
la situacién econdmica y financiera y los cambios que experimenta la misma a una fecha
o periodo determinado. Esta informacién resulta util para la administracion, entidad

fiscalizadora u otro tipo de interesados como los accionistas, acreedores o propietarios.
Todos los informes son producto final de la contabilidad y son elaborados de acuerdo

con Normas Internacionales de Informacién Financiera para Pequefias y Medianas

Empresas.
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Los Estados Financieros deben reunir determinadas caracteristicas cualitativas con el fin
de proporcionar el cumplimiento de sus objetivos, y en consecuencia garantizar la

eficacia en su utilizacion por parte de los interesados.

Los estados financieros deben mostrar las siguientes caracteristicas:

a) Comprensibles: La informacion debe ser de facil comprension para todos los
usuarios, se deben agregar notas que permitan su entendimiento en temas
complejos.

b) Relevancia: La informacién financiera sera de importante relevancia, pues al
presentar la informacion y omitirse un error puede perjudicar e influir en la toma
de decisiones.

c) Confiable: La informacion financiera debe estar libre de errores, debe ser neutral
y real para que pueda ser util y ser transmitida con confianza a los interesados.

d) Comparable: Debe de presentarse siguiendo las normas y politicas contables
existentes, de manera que permita ser comparable con periodos anteriores, esto
con el objeto de conocer la tendencia y la comparacion con otras empresas.

e) Pertinencia: Debe permitir la satisfaccion de las necesidades de los interesados.
3.6.2 Estados Financieros Proyectados
Los estados financieros proforma o proyectados constituyen el producto final del proceso
de planificacién de una empresa, normalmente los datos se pronostican con un afio de
anticipacion.
“‘Los estados financieros proforma de la empresa muestran los ingresos y costos
esperados para el afio siguiente, en tanto que el balance general proforma muestra la
posicion financiera esperada, es decir, activo, pasivo y capital contable al finalizar el

periodo pronosticado. (19;4)

Los estados financieros proyectos presentan informacion util de la siguiente forma:
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a) Internamente: Permiten a la administracion visualizar de manera cuantitativa
el resultado de la ejecucion de los planes y evaluar contingencias que puedan
presentarse en la ejecucion

b) Externamente: Sirven de base para la toma de decisiones para optar algun

crédito bancario o inversion.

Mediante un presupuesto, la planificacion financiera dara a la empresa una coordinaciéon

general del funcionamiento. Para efectos de la presente tesis se incluye un presupuesto

de ventas por la linea de producto y afo.

Los estados financieros son utiles para:

a)

Analizar las influencias mutuas entre las opciones de inversion y financiamiento
con las que cuenta la empresa.

Programar las consecuencias futuras de las decisiones presentes, a fin de evitar
errores, comprender las decisiones actuales y las que se produzcan en el futuro.
Decidir qué opciones ejecutar, las cuales se ejecutaran en la planificacién actual.
Comparacién del comportamiento del presupuesto con los objetivos establecidos

dentro de la planificacion.

La elaboracién de un presupuesto lleva consigo el prondstico de ventas y diversos datos

operativos y financieros, la elaboracion final comprende varios presupuestos operativos,

el presupuesto de efectivo y los estados financieros presupuestados, siendo algunos los

que pueden desarrollarse:

Prondstico de ventas
Planes de produccién
Ingresos proyectados
Plan de financiamiento
Presupuesto de caja

Plan de desembolsos en activos fijos
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Todos los prondsticos varian en funcién al giro del negocio y al tipo de operacion al que

se dediquen.

En los estados de resultados proforma, la forma de su elaboracion es en funcion al
método porcentual sobre las ventas, consiste en estimar las venta para luego establecer
el costo de los bienes vendidos, costo de operacion y gastos de intereses por
financiamiento, todo en forma de porcentaje sobre las ventas proyectadas el mayor
porcentaje se proyecta en funcion a las ventas y se distribuyen a la proporcion que
representd cada una de ellas con respecto a los ingresos en el ultimo periodo real, las
franquicias lo proyectan sobre las bases que establece el franquiciante, en base a los

afnos de experiencia que este posee en el giro del negocio.

3.7 Evaluacion Financiera

La evaluacion financiera determina los niveles de rentabilidad de un proyecto de
inversion, para lo cual se comparan los ingresos que genera el proyecto con los costos

en los que el proyecto incurre, tomando en cuenta el costo de oportunidad de los fondos.

También se debe determinar la estructura y condicién del financiamiento, asi como el
efecto del proyecto hacia las finanzas de la empresa, ya que esto determinara si la
empresa es sujeto a crédito ante la necesidad de un financiamiento bancario. La
evaluacion de proyectos tiene como funcion, medir la rentabilidad de la inversion,
determinar la factibilidad de cubrir todos los costos y generar informacion para realizar

una comparacion del proyecto con otras oportunidades de inversion.

Para que el Contador Publico y Auditor pueda emitir una opinion sobre la viabilidad del
proyecto de adquisicién de una franquicia, usara el método deterministico el cual permite
trabajar sobre datos hipotéticos, logrando dar respuesta a las preguntar que el
inversionista realice:

a) ¢ Cuanto tiempo sera necesario para recuperar la inversion?

b) ¢Cual sera el rendimiento sobre las utilidades?
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c) ¢Cual sera el monto de las utilidades?

3.7.1 Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion se define como el nUmero esperado de afos que se requieren
para que se recupere la inversion original, el proceso es sencillo, se suman los flujos
futuros de efectivo de cada afio hasta que el costo inicial del proyecto de capital quede

por lo menos cubierto.

La cantidad total de tiempo que se requiere para recuperar el monto original invertido,
incluyendo la fraccion de un afio en caso de que sea apropiada, es igual al periodo de
recuperacion. Si los flujos netos generados por el proyecto son iguales en cada periodo
entonces el periodo de recuperacion puede determinarse por la siguiente relacién:

PR = 1/P.

PR = Periodo de recuperacion

I = Inversion inicial

P = Flujo de fondos neto anual

El periodo de recuperacion de la inversion tiene sus ventajas y desventajas como medio
de valoracion de riesgo, la filosofia de analisis es simple, entre dos proyectos sera menos

riesgoso aquel que recupere primero la inversion.

El criterio de valoracion de un proyecto o inversion es que distintas alternativas o
proyectos sera mejor aquella que determine el menor periodo de recuperacion de la
inversion, pues indica que el capital de los inversionistas estara menos tiempo en riesgo.
3.7.2 Flujo de Fondo Neto y Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto, también conocido como valor actualizado neto o valor presente neto,

es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado numero

de flujos de caja futuros originados por una inversién. La metodologia consiste en
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descontar mediante una tasa de actualizacion todos los flujos de caja futuros o en
determinar la equivalencia en el tiempo cero de los flujos de efectivo futuros que genera
un proyecto y compara esta equivalencia con el desembolso inicial. Dicha tasa de
actualizacion o de descuento es el resultado la tasa pasiva de interés, tasa de inflacion
y tasa libre de riesgo a diciembre del afio dos mil dieciocho segun el Banco de
Guatemala, Ministerio de Finanzas Publicas, y una tasa de riesgo del proyecto, cuando
dicha equivalencia es mayor que el desembolso inicial entonces es recomendable que el

proyecto sea aceptado, la cual se detalla a continuacion:

Figura 1
Determinacion de la tasa de actualizacion o de descuento
Tasa de rendimiento bonos del tesoro (anexo 8) BNV 6.25%
Tasa promedio de inflacién diciembre 2018 BANGUAT (anexo 9) 2.31%
Tasa de interés pasiva diciembre 2018 (anexo 10) 5.28%
Riesgo del proyecto 6.00%
Total 19.84%

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion

Se observa una tasa de descuento compuesta por la tasa de rendimiento sobre bonos
del tesoro publicado por la Bolsa de Valores Nacional de Guatemala del 6.25% por ser
este el porcentaje libre de riesgo para invertir en el pais y sobre una inversion desde Q
10,000 hasta Q 500,000, se toma también la tasa promedio de inflacion que representa
el aumento anual porcentual de nivel general de precios la cual es medida a través del
indice general de precios al consumo (IPC), la tasa de interés pasiva debido a que la
inversion se realizara en Guatemala tomando en consideracion que los fondos sean
colocados en una institucion bancaria; y por ultimo una tasa de riesgo del proyecto del
6% la cual fue otorgada por el duefio de la franquicia, tomando en consideracion que
siempre existe un riesgo en todos los proyectos, los factores anteriores fueron
considerados para determinar la tasa de descuento del 19.84%. Cabe mencionar que

esta tasa sera usada para el desarrollo del caso practico a presentarse mas adelante.
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El valor actual neto de un proyecto es el valor actual o presente de los flujos de efectivo
netos de una propuesta, entendiéndose por flujos de efectivo netos la diferencia entre
los ingresos y egresos periddicos. Para actualizar esos flujos netos se utiliza una tasa de
descuento denominada tasa de expectativa o alternativa u oportunidad, que es una
medida de la rentabilidad minima exigida por el proyecto que permite recuperar la

inversion, cubrir los costos y obtener beneficio.

El procedimiento se aplicara a los valores a actualizar el factor de descuento de la
siguiente forma: uno mas la tasa de actualizacién(r) elevado a menos los afios en que

debe descontarse el capital (n), quedando de la siguiente forma VAN = (1+r)-n°.

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.
Adicionalmente constituye un criterio para decidir la implementacién del proyecto, los

criterios de acepcion son los siguientes:

VAN > 1 (positivo) = Aceptado
VAN =1 (nulo) = Indiferente
Van < 1 (negativo) = Rechazado

3.7.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno o TIR nos permite saber si es viable invertir en un determinado
negocio, considerando otras opciones de inversidon de menor riesgo. La TIR es un
porcentaje que mide la viabilidad de un proyecto o empresa, determinando la rentabilidad

de los cobros y pagos actualizados generados por una inversion.
Es una herramienta muy util, ya que genera un valor cuantitativo a través del cual es

posible saber si un proyecto es viable o no, considerando otras alternativas de

inversion que podrian ser mas comodas y seguras.
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La TIR transforma la rentabilidad de la empresa en un porcentaje o tasa de rentabilidad,
el cual es comparable a las tasas de rentabilidad de una inversion de bajo riesgo, y de
esta forma permite saber cual de las alternativas es mas rentable. Si la rentabilidad del

proyecto es menor, no es conveniente invertir.

Esta herramienta proporciona 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 un proyecto a lo largo de toda su vida. Estableciendo
si la rentabilidad de un producto es suficientemente alta para justificarlo, es necesario

comparar la tasa interna de retorno con el costo de oportunidad del capital.

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

a) Método de formula

b) Método del tanteo

c) Meétodo de hoja electronica

Procedimiento para el método de formula, se realiza de la siguiente forma:
a) Determinar flujo de fondos neto.
b) Con base en la tasa de oportunidad de capital determinar el factor actualizado.
c) Determinar el flujo actualizado.
d)
)

e

Establecer el valor actual neto (VAN) del flujo de fondos.

Establecer un valor actual neto negativo y un positivo.

Procedimiento para el método del tanteo:
a) Determinar el flujo de fondos neto.
b)
c) La suma de los beneficios generados hacia el horizonte del proyecto.
d)

Se determina una primera aproximacion a partir del costo de capital.
Tal suma se divide por los afios mas uno, que comprenden el horizonte del

proyecto.

e) El resultado anterior se divide por la inversion.
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f) El cociente obtenido indica que la TIR del proyecto esta alrededor del %.

g) Se calcula el VAN del proyecto utilizando como tasa del descuento el valor
encontrado y verifica si el VAN es positivo o negativo.

h) Si el VAN encontrado es positivo debera volver a calcularlo utilizando una tasa de
descuento mayor en 5 o 10 puntos hasta que el VAN encontrado sea positivo.

i) Teniendo el VAN negativo y positivo se aplica la siguiente formula:

TIR =R1[+ (R2-R1) * VAN + 1
(VAN + - VAN -) |

Si:

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
Procedimiento mediante hoja electronica:
En Microsoft Excel se puede aplicar directamente la siguiente formula:
a) Determinar el flujo de fondos neto por afio
b) Elegir la celda donde se desea el resultado y se ingresa la formula

=tir(columnaXlineaX:columnaYlineaY). La formula seria asi: =tir (A2:F2).

Los criterios para aceptar el proyecto son los siguientes:

Resultado de la Formula Decision
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
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3.7.4 Relacion Costo Beneficio (BIC)

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado de
resultado, para determinar cuales son los beneficios por cada quetzal que se sacrifica en

el proyecto.

Cuando se menciona los ingresos netos, se hace referencia a los ingresos que
efectivamente se recibiran en los anos proyectados. Al mencionar los egresos presentes
netos se toman aquellas partidas que efectivamente generaran salidas de efectivo
durante los diferentes periodos a la tasa de actualizacion. Como se puede apreciar el
estado de flujo neto de efectivo es la herramienta que suministra los datos necesarios

para el calculo de este indicador.

Aplicando la siguiente formula:

Relacion BCl= Ingresos actualizados

Inversion inicial + egresos actualizados

Los resultados se pueden interpretar asi:

Si el resultado es > 1, significa que los ingresos son superiores a los egresos netos, el
proyecto es aceptable.

Si el resultado es < 1, indica que los egresos son superiores a los ingresos netos, no es
recomendable el proyecto.

Si el resultado es = 1, indica que los ingresos igualan a los egresos netos, esto no genera

ingresos, es indiferente o sin riesgos.

3.8 Evaluacion Econdémica

La evaluaciéon econdémica de proyectos persigue medir la verdadera contribucion de los

proyectos al crecimiento econdémico del pais. Esta informacion debe ser tomada en

cuenta por los encargados de tomar decisiones para asi poder programar las inversiones
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de una manera que tenga su mayor impacto en el producto nacional. La evaluacion
econdémica usa criterios similares para estudiar la viabilidad en un proyecto, aunque
difieren en la valoracién de las variables determinantes de los costos y beneficios que se

le asocien.

3.9 Evaluacion Social

Busca mejorar las condiciones de vida de determinado grupo de individuos, por lo que la
generacién de rentabilidad financiera queda supeditada al propésito social por el cual fue
creado el proyecto. Un proyecto de una empresa privada tiene el proposito de generar
rentabilidad financiera para los inversionistas, mientras que un proyecto de naturaleza
social tiene el propdsito en la definicion mas amplia del concepto de mejorar la calidad
de vida de determinado grupo de personas. Los parametros con los que se suele evaluar
estos proyectos pueden ser: la capacidad de incrementar el producto interno del pais,
generar empleos directos o indirectos, beneficiar a un numero de familias con servicios

basicos de salud y educacién, entre otros.

3.10 Razones Financieras

Es el método que consiste en analizar a los dos estados financieros, es decir al estado
de resultados y estado de situacion financiera, mediante la combinacion entre partidas

de un estado financiero o de ambos.

Las razones financieras donde se combinan Unicamente partidas del estado de situacion
financiera se denominan estaticas ya que estan a un periodo determinado, y cuando se
trata de partidas del estado de resultados se llaman dinamicas ya que corresponden a
un periodo determinado y cuando se combinan ambos estados financieros se llaman

estatico-dinamicas.

Estas razones tienen como finalidad el estudio de tres indicadores fundamentales de las

empresas siendo estos:
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Razén de Liquidez: Es la capacidad de pago que tiene la empresa para hacer frente a
sus obligaciones, siendo las siguientes:
a) Razédn Corriente: Es una de las razones financieras citadas con mayor frecuencia,

mide la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones de corto plazo.

Razon corriente = Activos corrientes + Pasivos corrientes

b) Razoén de Prueba Acida: Esta razon muestra el numero de veces que la empresa
cuenta con el recurso monetario con mayor grado de disponibilidad con relacion a

las deudas y obligaciones a corto plazo.

Razon de prueba acida = Activo corriente — Inventario + Pasivo Corriente

Razén de Endeudamiento: Este indice nos muestra en porcentaje la aportacion de
dinero por personas internas y externas a la empresa, que se utiliza para generar

utilidades.

Razoén de endeudamiento = Total de Pasivo + Total de Activo

Razén de Rentabilidad: Las razones de rentabilidad miden el grado de eficiencia con

que la administracion hace uso de sus activos. Es un conjunto de medidas que permiten

a los analistas evaluar las utilidades de la empresa respecto a un nivel determinado de
ventas, siendo las siguientes:

a) Rendimiento Sobre los Activos: Mide la eficacia integral de la administracién

para generar utilidades con sus activos disponibles. Cuanto mas alto es el

rendimiento, mejor es la eficiencia de la empresa en el uso de sus activos.

Rendimiento sobre los activos = Utilidad antes Impuesto + Activos Totales

b) Margen neto sobre las ventas: Determina la ganancia real por cada quetzal

vendido.
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Margen neto sobre ventas= Utilidad neta + Ventas

Margen de utilidad bruta: Permite conocer la rentabilidad de las ventas frente
al costo de ventas y la capacidad de la empresa para cubrir los gastos
operativos.

Margen de utilidad bruta = Ventas — costo de ventas + Ventas

Rotacién de activos: Mide el grado de eficiencia de una empresa en el uso de

los activos fijos para generar ingresos por ventas.

Rotacion de activos: Ventas + Activos

Rendimiento sobre patrimonio: Es utilizado para evaluar la capacidad de
generar beneficios de una empresa a partir de la inversion realizada por los

accionistas el aporte de capital.

Rendimiento sobre patrimonio: Utilidad neta + Patrimonio
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CAPITULO IV
PARTICIPACION DEL CONTADOR PUBLICO Y AUDITOR EN LA ADQUISICION,
INVERSION Y RENTABILIDAD DE UNA FRANQUICIA DE CAPACITACION EN
INFORMATICA
(CASO PRACTICO)

4.1 Antecedentes

La empresa Horizontes Inteligentes, S.A., representada por el sefior José Andrés Castillo
Gudiel, Ingeniero en Sistemas de profesion, desea adquirir una franquicia de
capacitacion en informatica y desea contratar los servicios de un Contador Publico y
Auditor para la asesoria profesional en la adquisicion, inversion y rentabilidad de dicha

franquicia.

La franquicia que se desea adquirir segun la circular de oferta de franquicia, se denomina
Horizontes Inteligentes Group, fundada en el afio 1984 por un grupo de empresarios
norteamericanos con visidén de capacitar a personas individuales y juridicas en temas de
informatica y otras ramas de formacion profesional, dicha franquicia tiene su sede en
Anaheim California de los Estados Unidos de Norte América, la franquicia posee
actualmente 300 centros (franquicias) de formacion en 70 paises, actualmente se

posiciona como la compafiia lider en formacién informatica a nivel mundial.

Segun estudio de mercado efectuado por el franquiciante, se ofrece la zona diez de la
ciudad capital, pues aca es donde se concentra la mayor parte de la poblacion

econdémicamente activa, y la mayor parte de oficinas empresariales.

La Franquicia solicita al franquiciante una inversion de US$ 151,300.00 el cual incluye
un canon de entrada de US$ 50,000.00, asi como también regalias por el 6% sobre las
ventas netas, valor que le sera pagado de forma mensual sin requerimiento de cobro. La
franquicia Horizontes Inteligentes, S.A., ofrece un programa completo de formacién

tecnoldgica y habilidades profesionales, desde una aplicacion basica hasta sistemas



informaticos completos. Como proveedor de los programas de formaciéon de los

principales fabricantes de software, posee alianzas con Microsoft, Cisco y Novell.

El ingeniero Castillo Gudiel cuenta con un capital de trabajo de US$ 151,300.00
equivalentes a Q 1,170,601.00 a una tasa de cambio de US$ 1.00 por Q 7.73695 al 31
de diciembre de 2018 segun Banco de Guatemala y no posee conocimientos en cuanto
al uso de razones financieras y analisis de la informacion para determinar si su inversion
sera la correcta. Asi mismo solicita que se haga un incremento a las unidades de venta

sugeridas por el franquiciante del 13% para el segundo afio y el 10% del afio tres al cinco.

La empresa se registrara como una Sociedad Andnima y sera inscrita en el régimen
sobre las actividades lucrativas del impuesto sobre la renta, impuesto al valor agregado
régimen general y al impuesto de solidaridad “ISO” con acreditacién al ISR. La
informacién presentada fue proporcionada por el franquiciante, para el analisis de la

informacion financiera.

Luego de efectuar la entrevista con el Ingeniero Castillo Gudiel, se procedera a efectuar
una matriz de evaluacion que se considerara como nuestro estudio de factibilidad,
elaboracion del presupuesto de unidades y de ventas, elaboracion de tablas de
informacion financiera y contables, razones financieras y la propuesta econémica de
servicios y por ultimo se recibe la aceptacion del cliente y se inicia con la ejecucion de la

asesoria.

4.1.1 Organigrama de la Franquicia

A continuacioén, se muestra el organigrama sugerido para la franquicia, segun las plazas
solicitadas por la franquicia Horizontes Inteligentes Group. Este personal es
indispensable para el funcionamiento del negocio, ya que sin ellos su puesta en marcha
seria muy dificil para el franquiciante, tomando en cuenta que este tipo de negocio ha

sido probado exitosamente en otros paises.
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Figura 2

Organigrama de la franquicia de capacitacion en informatica
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Gerente General
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Ejecutivos de | | Instructores de a EncI;aarggg ode
Cuenta | Aplicaciones agos y
Néminas
|| Encargado de |_|Encargado de
Mantenimiento Compras

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion

El organigrama anterior demuestra que los empleados pueden ser de apoyo en el
funcionamiento de la franquicia de capacitacion, dicho personal forma parte del analisis
de informacion financiera pues todos devengan un salario con prestaciones de ley. Cada
uno debe cumplir sus funciones y atribuciones las cuales se detallan dentro del manual

de operaciones proporcionado por el franquiciante.

56



HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.

4.2 Carta solicitud de servicios

Guatemala, 18 de enero del 2019

Sefores

Marlon Morataya & Asociados
7ma Avenida 5-10 Zona 4
Presente

Estimados sefores:
Por medio de la presente me permito saludarles y solicitarles se sirvan enviar cotizacion
de servicios profesionales en la asesoria para la adquisicion, inversion y rentabilidad de

una Franquicia de Capacitacion en Informatica, la cual estoy muy interesado en adquirir.

Quiero comentarles que poseo el capital necesario y el tiempo para dedicarme de lleno

a la administracion de dicha franquicia.

Sin otro particular, me despido cordialmente.

José Andrés Castillo Gudiel

Horizontes Inteligentes, S.A.
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4.3 Propuesta de servicios

Propuesta econémica para llevar a cabo el analisis en la adquisicién, inversiéon y

rentabilidad de una franquicia de capacitacion en informatica

Documento Confidencial
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Guatemala, 20 de enero del 2019

Sefores

Horizontes Inteligentes, S.A.

Empresarial Pradera Torre |, Nivel 2, Oficina 201, Zona 10 Guatemala
Presente

Atencion a: José Andrés Castillo Gudiel

Estimado Ingeniero Castillo Gudiel:

En atencidon a su solicitud, nos complace tener la oportunidad de brindar nuestros
servicios profesionales de asesoria en la adquisicidn, inversidon y rentabilidad de una

franquicia de capacitacion en informatica.

Objetivo de la Asesoria

Se procedera a efectuar el analisis de la Franquicia Horizontes Inteligentes, S.A, a través
de un cuestionario y entrevistas denominada “matriz de evaluacion” la cual se constituye
en nuestro estudio de factibilidad, elaboracién de presupuesto en unidades y valores
proyectado a cinco anos, flujo de fondos, estado de resultados y balance general, asi

como el analisis de la de la informacion por medio de razones financieras.

Plazo del Trabajo

El trabajo se efectuara en un tiempo de quince dias habiles y cinco dias de gabinete para
la elaboracién del informe segun la planificacion. Iniciando el analisis con la informacién

disponible a la fecha de aprobacion de esta propuesta de servicios, o bien cuando usted

lo decida.
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Analisis para la adquisicién de la franquicia

Se procedera a analizar, revisar y aprobar la circular de oferta de franquicia enviada por
el franquiciante, posteriormente se procedera a realizar la matriz de evaluacion del
proyecto en el cual se determinara por medio de un cuestionario al franquiciante, si este
cumple con los requerimientos establecidos dentro de dicha evaluacion, lo cual nos dara

como resulta si es viable la adquisicién de la franquicia en mencién.

Analisis para la inversioén de la franquicia

Una vez se apruebe la circular de oferta y se determine la viabilidad de la adquisicion se
procedera a la elaboracién del presupuesto de ventas con el fin de cumplir con las ventas
solicitadas por el franquiciante, dando a conocer el monto total de cada linea de producto

gue se ofrece como servicio de capacitacion en informatica.

Se procedera a elaboracion de tablas que contienen informacion financiera que ayudaran
a determinar el flujo de fondos neto, con el objetivo de aplicar formulas financieras y

determinar la viabilidad de la inversion del proyecto

Analisis para la rentabilidad de la franquicia

Para establecer la rentabilidad de la franquicia, se tomara como base la informacion que
se genero de la circular de oferta de franquicia, y el flujo de fondos para la elaboracion
de los estados financieros proforma, para luego aplicar a estos informes el uso de
féormulas de indicadores por medio de razones financieras, los cuales daran a conocer el

panorama general sobre la rentabilidad de la franquicia.
Nuestra actividad consistira en informar si el proyecto que se desea adquirir es rentable

en todos los aspectos y correspondera al inversionista quien tome la decisidén de invertir

en la adquisicion de la franquicia.
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Para la toma de decision sera necesario la reunion con el Ingeniero José Andrés a efecto
de obtener, analizar y discutir las tacticas para la recopilacién de la informacion que se

requiera dentro de la asesoria.

Informe

El resultado obtenido del analisis, inversién y rentabilidad de la franquicia sera plasmado
en la emisién de un informe el cual tendra informacién relacionada a la situacion
econdmica y financiera de la franquicia.

Honorarios

Los honorarios por la asesoria seran de Q 27,000.00 (veintisiete mil quetzales exactos)
con el Impuesto al Valor Agregado incluido, nuestros honorarios seran facturados
conforme se procese la informacion.

La forma de pago sera la siguiente:

50% en la aceptacion de la propuesta

50% contra entrega y presentacién del informe

Agradeciendo la atencidon prestada y la confianza depositada me suscribo de usted,

atentamente

7]

Marlon Morataya

Socio-director
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4.4 Carta de aceptacion del cliente

Guatemala, 23 de enero del 2019

Sefores

Marlon Morataya & Asociados
7ma Avenida 5-10 Zona 4
Presente

Estimado Sefior Morataya

El motivo del presente es para extenderle un caluroso saludo y a la vez manifestarle que
ACEPTO la propuesta econdmica enviada por su firma de auditoria, para llevar a cabo
el analisis en la adquisicidn, inversion y rentabilidad de la franquicia en capacitacion en

informatica.

Asi mismo hago de su conocimiento que cuentan con toda nuestra cooperacién para
poder efectuar las revisiones, pruebas y cualquier otra informacién necesaria para

efectuar la asesoria.

Aceptado y aprobado:

Lugar y fecha: Guatemala, 23 de enero del 2019

Cliente: Horizontes Inteligentes, S.A./ Ingeniero José Andrés Castillo Gudiel
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4.5 Anadlisis para la adquisicién de la franquicia

El objetivo de este analisis es la obtencion de suficientes elementos de juicio en los
cuales se pueda apoyar la opinion que se haya formulado con respecto a la adquisicion
de la franquicia de capacitacion. Para efectos de este analisis se presentara la circular
de oferta de franquicia, matriz de evaluacién y formulario de entrevista con franquiciados

de el Salvador, Honduras y Costa Rica quienes poseen los derechos de franquicia.

4.5.1. Circular de Oferta de Franquicia

Como parte del interés en adquirir la franquicia, el franquiciante proporciona la circular
de oferta, para su revisidon, analisis y aceptacion inicial, ya que es el instrumento idéneo
para comunicarle al inversionista el contenido del negocio, lo que el franquiciante espera,
los derechos que el franquiciado tendra y la asistencia o transmisién de conocimientos

que este recibira, la cual se presenta a continuacion:

CIRCULAR DE OFERTA DE FRANQUICIA

. Datos Generales

Nombre Comercial: Horizontes Inteligentes
Razoén Social: Horizontes Inteligentes Group
Domicilio: Anaheim California

Nacionalidad: estadounidense

Il. Antigliedad de la Franquicia
Franquicia creada en los Estados Unidos de Norte América, con sede en Anaheim,

California fundada en el afo 1984.
lll. Descripcién de la Franquicia

Somos una empresa con mas de 35 afos de experiencia, pioneros en capacitacion

tecnoldgica. A medida que los cambios en la tecnologia se han acelerado, se ha vuelto
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aun mas esencial que las personas dominen la tecnologia para ser empleados
productivos e invaluables que optimizan, programan e inventen soluciones, e incluso

hacer crecer sus propias empresas.

Durante 35 anos, Horizontes Inteligentes ha brindado a mas de 30 millones de
estudiantes capacitacion técnica lider en la industria que ofrece los cursos y
certificaciones informaticas mas relevantes e intuitivas. Ahora somos la compaiia de
capacitacion de IT independiente mas grande del mundo y seguimos liderando:

a) Con mas de 70 ubicaciones en América del Norte, la red de franquicias
Horizontes Inteligentes abarca seis continentes y mas de 35 paises que abarcan
muchas culturas e idiomas.

b) El programa de cursos garantizado mas grande del mundo.

c) Clasificado en el 5% superior de la industria por calidad de capacitacion y
satisfaccion del cliente.

d) Socio oficial de capacitacion para lideres tecnolégicos como Microsoft, Cisco,
CompTIA, Linux, Java, Seguridad, Gobierno de IT, Gestion de proyecto, VMware
entre otros.

e) El mayor proveedor de capacitacion de Microsoft, que ofrece mas del 40% de
toda la capacitacién autorizada de Microsoft en todo el mundo.

f) El socio de capacitacion autorizado por Cisco mas grande del mundo.

Horizontes Inteligentes es un socio autorizado por los principales proveedores de
tecnologia. Para los estudiantes eso significa capacitarse con los materiales de origen
de la mas alta calidad y los ultimos productos y tecnologias. Para las empresas, significa

obtener el mayor retorno de su inversion en capacitacion a sus colaboradores.

Ofrezca una gama completa de soluciones de capacitacién técnica, de aplicacién y de
habilidades comerciales con soporte en cada paso del camino, combine enfoques de
vanguardia para adaptarse a los estilos de aprendizaje individuales mientras cumple con
los objetivos de conocimiento mas amplios de la organizacion utilizando una de una

variedad de modalidades de entrega.
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IV. Derechos de propiedad intelectual
La marca para registrar es Horizontes Inteligentes, bajo la clase 42 segun la clasificacién

internacional de productos y servicios (clasificacion de NIZA).

Los manuales de capacitacién son propiedad exclusiva del franquiciante por ningun
motivo pueden ser divulgados o ponerlos a la vista del publico en general, el establecerse

o comprobarse este hecho, sera causante del cese de la negociacion.

V. Montos y conceptos de los pagos que el franquiciado debe cubrir al

franquiciante

Los candidatos a propietarios de franquicias deben contar con una inversiéon US$
151,300.00. Una regalia permanente durante los primeros cinco afos del 6% sobre las
ventas netas, la cual se distribuye en 5% de regalias y 1% de gastos de publicidad las
cuales deberan ser pagadas dentro de los primeros 10 dias habiles de cada mes sin

requerimiento de cobro.

El franquiciado debe ingresar de forma mensual a la plataforma que le asigne el
franquiciante todos los movimientos de facturacion y notas de crédito emitidas, esto con
el fin de poder establecer los valores a pagar por concepto de regalias. Asi mismo el
franquiciado debe subir en formato PDF a la plataforma la declaracién jurada del
impuesto al valor agregado IVA pagado, a mas tardar los primeros quince dias del mes

siguiente, con el fin de validar los montos de ventas.
El contrato debe suscribirse por un plazo de cinco afnos.
El canon de entrada es de US$ 50,000.00 y se pagara al momento de la firma del contrato

de franquicia, y cubrira partidas de diseno inicial como lo es el proyecto de imagen,

arquitectura, manual de operaciones, curso de formacion inicial al franquiciado.
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VI. Tipos de asistencia técnica y servicios que el franquiciante debe proporcionar

al franquiciado

Los franquiciados de Horizontes Inteligentes disfrutan de un soporte integral, que
comienza antes de que se abra el centro de capacitacion y continia mientras la ubicacion

de la franquicia permanezca abierta.

Horizontes Inteligentes invierte continuamente en soluciones de IT personalizadas que

ayudan a los franquiciados a seguir siendo una fuerza dominante en su mercado. Al

formar parte de la red Horizontes Inteligentes, los franquiciados también obtienen un gran

grupo de pares que pueden brindar asesoramiento, apoyo y orientacion cuando sea
necesario, segun se detalla a continuacion:
a) Entrenamiento inicial de franquicia

Antes de abrir una nueva ubicacién, los franquiciados reciben dos semanas de

capacitacion integral seguidas de una semana de asistencia operativa en el

mercado local. Los gerentes designados y otros profesionales clave que brindaran

capacitacion en la nueva ubicacion también deben asistir a la capacitacion inicial

de franquicias. La capacitacion se brinda periédicamente cada afo y se lleva a

cabo en oficinas corporativas designadas, generalmente en los EE. UU. Como

parte de la capacitacion inicial de franquicias, los franquiciados recorreran las

ubicaciones existentes y hablaran con los franquiciados exitosos.

El entrenamiento inicial de franquicia cubre los siguientes temas:

1. Historia de Horizontes Inteligentes.
Rol del Gerente General, Gerentes de Ventas y Ejecutivos de Cuentas.
Descripcion general de los recursos y herramientas de Horizontes Inteligentes.
Mejores practicas para contratacion, desarrollo, operaciones y capacitacion.
Desarrollo del programa de entrenamiento.
Estrategias de marketing.

Operaciones entre franquicias.

© N OOk oDd

Mentored Learning y capacitacion en vivo en linea.
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9.

b)

d)

Gestidn financiera y presentacion de informes.
Soporte después de la apertura de la ubicacion
Horizontes Inteligentes ofrece hasta una semana de capacitacion de seguimiento
después de que se abre una nueva franquicia. Se proporciona informacion
patentada y materiales relacionados para capacitar al personal. Los manuales y
las grabaciones ayudan a capacitar al personal para diferentes roles dentro de la
organizacioén, dicho material es confidencial pues en ellos se explica la forma de
negociacién y cierre de ventas. No se requieren cursos de capacitacion y
actualizacion adicionales, pero hay programas de capacitaciébn opcionales
disponibles para franquiciados y personal.
Formacion continua e innovaciéon
Horizontes Inteligentes celebra conferencias todos los afios para discutir
tendencias de la industria, técnicas de ventas, estandares de desempefio,
capacitacion del personal, nuevas innovaciones y cualquier otra informacion
pertinente. Estas conferencias son obligatorias para los Gerentes Generales de
Horizontes Inteligentes y se recomiendan para los franquiciados y otros directores
de locaciones. Las reuniones regionales también se llevan a cabo periddicamente
y se recomienda la asistencia de franquiciados.
Orientacion adicional
Los franquiciados nunca carecen de apoyo y orientacion. Los franquiciados
pueden solicitar orientacién y hacer preguntas por teléfono, por correo electrénico,
o por medio de la extranet de Horizontes Inteligentes. En algunos casos, un
gerente puede ser asignado a ubicaciones para ayudar en las operaciones y
brindar asistencia practica.
Envié de material publicitario
La franquicia subira al portal WEB interno, material publicitario el cual es genérico
para todos los centros, este tendra informaciéon de promociones nuevos cursos o

inclusive valores de descuento para clientes.
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VIl. Definiciéon de la Zona Territorial

El territorio que ofrece la franquicia, derivado que la mayor concentracion de actividad
econémica y fuerza laboral es la Zona 10 de la ciudad de Guatemala. Horizontes
Inteligentes Group y el futuro Franquiciado 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

informacion contenida en el presente documento, prevalecera el contrato.

Anaheim California, de 2019
Firma de Acuerdo Firma de Acuerdo
Franquiciante Franquiciado

Partiendo de la base de la circular de oferta, se realiz6 un estudio de factibilidad aplicando
una matriz de evaluacién, la cual contiene una serie de preguntas al franquiciante y al
franquiciado, la informacién obtenida de ella sera mucha importancia para la toma de
decisidn en la inversion de la franquicia de capacitacion, la cual se presenta a

continuacion:
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4.5.2 Presentacion matriz de evaluacion / estudio de factibilidad

Tabla 7
Matriz de evaluacion /Estudio de factibilidad
Resultado Comentario
A |Presentacion de la propuesta Si No
1 | Cuenta con misidn, visidn, objetivos la franquicia X
2 Presenta informacién relacionada a las unidades X Actualmente posee en 20
de negocio franquiciadas paises
3 |El Franquiciante tiene buen historial? X
La condicién financiera del franquiciante es
4 . X
solida?
El franquiciante analiza a los franquiciados? Si, los investiga con un
bufete particular de
5 X
abogados, contratados por
el franquiciante
Tanto el franquiciante y el franquiciado son
6 X
rentables?
El franquiciante presenta numero de unidades
7 L X
franquiciadas?
8 |Elfranquiciante tiene franquicia propia? X
El franquiciante tiene definido el perfil del
9 |franquiciado que desea para ser su X
franquiciante?
10 El franquiciante ofrece al franquiciado asesoria X
en cuanto a ubicacion de la franquicia
El franquiciante ofrece las licencias para los Por tener alianza con
11 X Microsoft, se da un paquete
de licencias para el uso en
laboratorios de informatica? los laboratorios
B |Acerca del Producto o Servicio
12 [Existe demanda para el producto ofrecido? X
13 |Las ventas del ramo de informatica son solidas? X
14 El producto o servicio es diferenciable de la X Actualmente Intecap, vende
competencia? productos similares.
El producto o servicio tiene un precio El curso le da opcion al
15 i X ) .
competitivo? estudiante para certificarse
Existe potencial de crecimiento dentro de la
16 |. . X
industria?
El  franquiciante  proporciona manual o Tiene una plataforma para
17 X evaluar y certificar los
procedimiento para realizar una venta? conocimientos
El franquiciante proporciona herramientas para la Esta herramienta permite al
franquiciante evaluar a sus
18 X L .
franquiciados y publicar los
evaluacion de los cursos impartidos? mejores centro
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Resultado
Si No Comentario
El franquiciante proporciona las alianzas con Sinembargo es el
. . ” franquiciado el responsable
19 |empresa especializadas en temas informaticos y| X .
de certificar a sus
su certificacion? instructores
El franquiciante otorga al franquiciado el derecho
20 |de ofrecer cursos de informatica con el respaldo X
de empresas de prestigio en el ramo?
C |Acerca del Area de Mercadeo
21 Se ofrece exclusividad territorial X Solo ofrece dos, una para el
area rural y otra para urbana
29 El territorio que tiene considera tiene potencial de X
ventas
23 La competencia es fuerte en esa area? X La institucion semiprivada
Intecap
o4 Hay ot’ro's franquiciados cerca a esta area que X Es el tnico en Guatemala
tenga éxito?
El franquiciante ofrece al franquiciado un manual Evalla al personal por
25 X medio de plataforma
para el manejo de la marca? electronica
El franquiciante ofrece al franquiciado asistencia Efectua publicidad por
26 |en la organizacion del evento de inauguracion de X medio de las redes sociales
la franquicia? existentes
El franquiciante realiza permanentemente
27 programas de investigacion de mercado, para la X
creacion de nuevos productos y estrategias de
venta para beneficio de sus franquiciados
o8 Las oficinas del franquiciante estan bien X
montadas, ordenadas y limpias?
El franquiciado distribuye los
El franquiciante proporciona planos para salones en funcion a las
29 | X .
distribucion de los salones de clase? recomendaciones del
franquiciante
El franquiciante es responsable de la preparacion
30 |de campafias y proporciona material a los X
franquiciados?
El franquiciante ofrece eventos mensuales, Hay una conferencia anual
31 |semestrales o0 anuales para todo Ilos X
franquiciados? de todos los franquiciados
D |Acerca del Contrato
32 |Las regalias son razonables X
33 |Se explica claramente la duracion del contrato X
34 Las condiciones de renovacién, terminacion y X
transferencia son razonables
35 Existe un costo por la renovacién del contrato de X
forma anual, fijo o decreciente
36 Si el franquiciante requiere que alcances metas X
de ventas anuales,  son razonables?
37 |La cuota inicial es razonable X
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Resultado
Si No Comentario
Existe otra empresa que esta usando las mismas La competencia vende
cursos Microsoft, mas no
38 X . .
bajo la metodologia de la
marcas del franquiciante franquicia
39 |Elfranquiciante ofrece Manual de operaciones X
40 El franquiciante solicita una carta de intencion X
durante el proceso de negociacién
41 El franquiciante solicita una regalia minima si no X
se cumplen los acuerdos de venta
El franquiciante recomendd que el abogado del
42 |franquiciado lea y comente sobre la X
documentacioén legal
E |[Acercadel Soporte del Franquiciante
El franquiciante te ayuda en la seleccion del local Ellos recomiendan una zona
43 X  |donde haya presencia
y enlas negociaciones de alquiler empresarial
44 El franquiciante te entregara capacitacion X
continua
No posee politica de
45 [Elfranquiciante otorga financiamiento X [financiamiento, todo pago es
efectuado de contado
El franquiciante cuenta con un sistema de
46 |publicidad en el que contribuyen los X
franquiciatarios
47 Los programas de promocion del franquiciante X
son sdlidos
El franquiciante ofrece manual de operaciones,
48 . X
manual de vendedor, manual de instructor?
49 El franquiciante capacita al personal de la X Lo hace por medio de
empresa de forma presencial? conferencia en linea
El franquiciante capacita al Gerente General en Lo hace por medio de
50 |cuanto a la ejecucion, capacitacion y cierre de| X
negocios? conferencia en linea
Resumen de matriz de Evaluacién/Estudio de factibilidad
Si No
A Presentacién de la propuesta 10 1
B Acerca del Producto o Servicio 8 1
C Acerca del Area de Mercadeo 8 3
D Acerca del Contrato 10 1
E Acerca del Soporte del Franquiciante 6 2
Total 42 8

Fuente: Asociaciéon Guatemalteca de Franquicias/Congreso de Franquicias, mayo 2019
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Como se muestra el estudio efectuado se realizaron varias preguntas al franquiciante y

franquiciado, segun el resumen de matriz de evaluacion se abarcaron temas que a

nuestro juicio son de mucha importancia y podemos concluir en cada uno de ellos de la

siguiente forma:

a)

Presentacion de la propuesta: Como resultado de la entrevista se logré determinar
que la franquicia tiene amplia reputacién dentro del ramo de la tecnologia, pues
tiene actualmente presencia en mas de 20 paises en todo el mundo, asi mismo el
franquiciante efectua por medio de un bufete particular un estudio econémico a la
persona individual o juridica que esta interesado en invertir en su franquicia,
logrando con esto cuidar su reputacion y el uso correcto de su marca al momento
de ceder la franquicia.

Producto o servicio: Se logro determinar en base a la experiencia de la franquicia
y al éxito de sus franquiciados que la venta de cursos en informatica tiene bastante
aceptacion y demanda en el mercado guatemalteco, pues si bien es cierto cada
dia surgen nuevos programas o actualizaciones, el profesional interesado debe
capacitarse y obtener su certificacion técnica la cual en el mercado laboral
guatemalteco es muy importante contar con ella. La franquicia ofrece la alianza
con empresas que se encargan de otorgar la certificacion a los profesionales que

lo deseen, debiendo pagar un valor por cada prueba a sustentar.

Actualmente existen varias empresas que ofrecen servicios de capacitacion en
informatica, pero no cuentan con el manual técnico oficial que ofrece la franquicia,
ni centro autorizado para poder efectuar los exdmenes de certificacion, y sin estas
herramientas el conocimiento se considera empirico.

Area de Mercadeo: El éxito de la franquicia consiste en las campafias publicitarias
que efectua a través de la red de franquiciados, en ella se dan a conocer nuevos
cursos, contenidos, material para utilizar de forma impresa y sobre todo material
para publicar en las redes sociales propiedad de cada franquiciado, hoy en dia el
auge de las tecnologias ha incorporado plataformas y oportunidades de negocios

para la franquicia y la marca.
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El marketing digital se ha convertido en una herramienta poderosa, pues permite
segmentar el mercado detallando tanto como quiera al cliente, edad, ubicacién
geografica, estudios, personalidad, intereses entre otras, toda la informacién que
se obtenga sobre ellos sera de gran ayuda para seleccionar los segmentos de
mercado con los que la franquicia trabajara.

Acerca del Contrato: Se tuvo a la vista la circular de oferta de franquicia y se
determiné que los valores que se deben pagar por concepto de regalia son
aceptados por el franquiciado, el contrato de franquicia tiene una duracion de
cinco anos, renovados con cruce de carta por un periodo igual. Por tal motivo el

pago canon de entrada se amortizara por los cinco afios que durara el contrato.

Asi mismo se determind que los impuestos a los que estara afecto el pago de la
regalia segun el decreto 10-2012 Ley de actualizacion tributaria articulo 104, le
corresponde una retencién del 15%, dicho valor se procedera a retener del pago
y enviar constancia de retencién al ISR al franquiciante.

Soporte del Franquiciante: Es uno de los elementos mas importantes de la
franquicia, ya que es un modelo de negocio probado y rentable y no requiere
empezar de cero como usualmente se hace cuando se inicia un negocio, la clave
de esta franquicia es aprovechar al maximo la experiencia y la imagen de la marca
de la franquicia, pues el franquiciante ofrece apoyo a sus franquiciados para que

el negocio funcione segun lo esperado y pueda ser rentable al maximo.

Adicionalmente el franquiciante ofrece capacitacion continua a sus franquiciados
utilizando plataformas WEB y presencial cuando asi sea requerida lo cual es muy

beneficioso para poder desarrollar cualquier duda o inquietud.

El objetivo de trasladar esta matriz de evaluacion/estudio de factibilidad al franquiciante
obedece a la necesidad de saber con exactitud si cumple con los requisitos necesarios
para la adquisicion de la franquicia, esta matriz fue atendida por un ejecutivo del
franquiciante, dando como resultado positivo 42 preguntas de un total de 50 efectuadas

en dicho estudio de factibilidad, por lo que se concluye que el proyecto superara las
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expectativas econdmicas y de crecimiento en el medio de la capacitacion en informatica

en la ciudad capital de Guatemala y su adquisicién se considera viable.

4.5.3 Presentacion de Entrevista a Franquiciantes en Centroamérica

La franquicia Horizontes Inteligentes Group, tiene presencia en Honduras, El Salvador y
Costa Rica, y nos proporcion6 los nombres y numeros de teléfono de los representantes

de dichas unidades de negocio. (anexo 11)

Se procedio a realizar la entrevista que se presenta a continuacion:

Formulario Entrevista Franquiciados

Nombre del entrevistado: _Cecilia Marquez Pérez

Pues que ocupa dentro de la organizacidon: Gerente Financiera
Nombre de la Franquicia: Sistemas T&T, S.A. de CV.

Pais: El Salvador

Seleccién
Pregunta Si NO
. ¢,Le notificé el franquiciante, que se le iba a llamar de Guatemala?

. ¢,La franquicia otorgo los manuales que se ofrecen en la circular de oferta?

. ¢,Le han proporcionado material publicitario para la venta de cursos?

. ¢, Recibié la capacitacion inicial ofrecida por el Franquiciante?

. ¢, Recibe apoyo en las areas de mercadeo, administracion y operaciones?

oo O WON -

XX X X X [X

. ¢,Cumplio las expectativas de venta el primero afio?

7. ¢ Hace cuanto tiempo pertenece a la franquicia? 10 anos
8. ¢ Que tipo de soporte le ofrecié el franquiciante? Capacitacion al drea de ventas sobre como vender los
cursos, el uso de las absolutas, la cual es: si no lo puede regalar no lo puede vender

9. ¢ Cual es el potencial de la franquicia? La diversidad de cursos que se tienen en el portafolio o catalogo
y las metodologias para impartir las capacitaciones

10. ¢ Recibid la documentacién o induccién ofrecida en la oferta de franquicia? Si la recibimos
11. ¢ Cual es su promedio de ventas anuales? De Q 2,475,000.00 a Q 2,940,000.00
12. ; Recomendaria la franquicia a otra inversionista? Si lo haria

13. ¢ Cuantos colaboradores cuenta la empresa? Actualmente 15
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Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion
Formulario Entrevista Franquiciados

Nombre del entrevistado: _Edgar Antonio Pefate

Pues que ocupa dentro de la organizaciéon: Gerente General
Nombre de la Franquicia: Sistemas Aplicativos, S.A. de C.V.
Pais: Honduras

Seleccion
NO

Pregunta
. ¢,Le notificé el franquiciante, que se le iba a llamar de Guatemala?
. ¢,La franquicia otorgo los manuales que se ofrecen en la circular de oferta?
. ¢ Le han proporcionado material publicitario para la venta de cursos?
. ¢, Recibié la capacitacion inicial ofrecida por el Franquiciante?
. ¢, Recibe apoyo en las areas de mercadeo, administracion y operaciones?
. ¢, Cumplio las expectativas de venta el primero afo?

coR®N =
XX [X|X|X[x|®

7. ¢ Hace cuanto tiempo pertenece a la franquicia? 10 anos
8. ¢ Que tipo de soporte le ofrecié el franquiciante? Capacitacion al area de ventas sobre como vender los
cursos, el uso de las absolutas, la cual es: si no lo puede regalar no lo puede vender

9. ¢ Cual es el potencial de la franquicia? La diversidad de cursos que se tienen en el portafolio o catalogo

y las metodologias para impartir las capacitaciones
10. ¢ Recibid la documentacién o induccién ofrecida en la oferta de franquicia? Si la recibimos

11. ¢ Cual es su promedio de ventas anuales? De Q 2,475,000.00 a Q 2,940,000.00
12. ; Recomendaria la franquicia a otra inversionista? Si lo haria
13. ¢ Cuantos colaboradores cuenta la empresa? Actualmente 15

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion
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Formulario Entrevista Franquiciados

Nombre del entrevistado: _Victor Réne Castro

Pues que ocupa dentro de la organizacion: Gerente General
Nombre de la Franquicia: Applica, S.A. de CV.

Pais: Costa Rica

Seleccion
i NO

@

Pregunta
. ¢ Le notifico el franquiciante, que se le iba a llamar de Guatemala?
. ¢,La franquicia otorgo los manuales que se ofrecen en la circular de oferta?
. ¢,Le han proporcionado material publicitario para la venta de cursos?
. ¢, Recibié la capacitacion inicial ofrecida por el Franquiciante?
. ¢, Recibe apoyo en las areas de mercadeo, administracion y operaciones?
. ¢,Cumplio las expectativas de venta el primero afio?

o hWN=
X XXX [ X

7. ¢ Hace cuanto tiempo pertenece a la franquicia? 13 afios, somos duenos de la franquicia en Honduras
8. ¢ Que tipo de soporte le ofrecié el franquiciante? Como alinear dos centros de negocios, como mejorar
nuestros flujos de venta

9. ¢ Cual es el potencial de la franquicia? El contenido de los cursos oficiales

10. ¢ Recibio la documentacién o induccidn ofrecida en la oferta de franquicia? Si
11. ¢ Cual es su promedio de ventas anuales? De Q 2,862,600.00 a Q 3,481,600.00

12. ; Recomendaria la franquicia a otra inversionista? Si lo haria
13. ¢ Cuantos colaboradores cuenta la empresa? Actualmente 16 personas

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion

Como se puede observar en las preguntas cerradas los tres franquiciantes, se mostraron
muy satisfechos en cuanto a el apoyo ofrecido por el franquiciante, tal como lo estipula 'y
ofrece dentro de la circular de oferta de franquicia, como lo es el apoyo técnico, de
mercadeo y la capacitacion, y un valor muy importante para nosotros es el cumplimiento

de las ventas del primero afo.

Los tres franquiciantes, nos indican que tiene entre 8 y mas de 12 afios de pertenecer a
la Franquicia Horizontes Inteligentes Group, asi mismo el nivel de ventas promedio de
los centros esta alrededor de Q. 2,452,000.00 al afo. Lo cual nos da mucha confianza

para sugerir la adquisicion de la franquicia.
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4.6 Analisis para la inversion de la franquicia

Luego de haber efectuado el estudio de la adquisicion, teniendo a la vista la propuesta
de circular de oferta de franquicia se procedera a elaborar un cuadro que contiene
informacion que consideramos de suma importancia y el cual se constituira en nuestra
herramienta de analisis de la informacidn financiera para la inversion de la franquicia, el

cual se detalla a continuacion:

Nombre de la franquicia Horizontes Inteligentes Group

Pais de Origen Anaheim California, Estados Unidos de Norte
Ameérica

Actividad Capacitacion en cursos presenciales y en linea con

proveedores y certificadores autorizados en

Microsoft, Cisco, Adobe, VMware entre otros

Ao de fundacion 1984

Vigencia del contrato 5 anos

Numero de franquicias | Mas de 250 centros de formacion en 35 paises

otorgadas

Inversion necesaria US$ 151,300.00 equivalente a Q 1,170,601.00 a un
tipo de cambio de US$ 1.00 X Q 7.73695

Canon de Entrada US$ 50,000.00 equivalente a Q 386,848.00 a un

tipo de cambio de US$ 1.00 X Q 7.73695, el cual

esta incluido dentro de la inversion inicial.

Cantidad de salones para cursos | 6 de 15 maquinas cada uno 60 AlO para curso de
aplicaciones y disefo, 30 HP Prodesk600 G3 para
cursos técnicos, se recomienda efectuar un

Upgrade al equipo de cémputo cada afio

Cantidad de estudiantes por | 15 inicialmente, se prevé un incremento con el paso

salon de los anos, por la alta demanda en capacitacion.
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Tasa de regalias para los

primeros 5 afos (Royalty)

regalia 5% y 1% de gastos de publicidad sobre las

ventas netas

El Impuesto sobre las regalias
segun la ley de actualizaciéon
tributaria Decreto 10-2012

15%

Personal solicitado por franquicia

1 Gerente General

1 Gerente de Mercadeo

1 Gerente de Ventas

3 Ejecutivos de cuenta

1 Gerente de Operaciones

3 Instructores de aplicaciones
3 Instructores Técnicos

1 gerente Financiero

1 mensajero Cobrador

1 encargado de Limpieza

1 secretaria Recepcionista

Incremento a las unidades de

venta sugeridas por el

franquiciante

Del 13% para el segundo afio y del 10% a partir del

ano 3 en adelante

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion

En esta seccidn se presentara el presupuesto de ventas el cual fue elaborado conforme

los requerimientos de venta del franquiciante segun la experiencia y antecedentes con

otros franquiciantes que operan en Centroamérica, esté dara a conocer la rentabilidad y

el volumen de ventas estimado por parte de la franquicia, asi mismo se presentaran las

tablas que sirvieron de base para estructurar el flujo neto de fondos.
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4.6.1 Presupuesto de Ventas

Tabla 8

Cursos a vender por ano
HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.

Cursos a vender por Aino

Curso Afo 1| AiRro 2 |Anho 3|ARo 4|ARo S
Diplomado Club Microsoft Office 50 55 61 67 73
Microsoft SQL Server
Microsoft SQL Server 2014 /20462 15 17 19 21 23
Microsoft SQL Server 2016 /20764 15 17 19 21 23
Microsoft SQL Server 2016 /20765 15 17 19 21 23
Microsoft SQL Server 2014 /20461 15 17 19 21 23
Microsoft SQL Server 2014 /20464 15 17 19 21 23
Microsoft SQL Server 2016 /20761 15 17 19 21 23
Microsoft SQL Server 2016 /20762 15 17 19 21 23
Microsoft SQL Server 2016 /20767 15 17 19 21 23
Microsoft SQL Server 2016 /20768 15 17 19 21 23
Microsoft Visual Studio.Net
Microsoft Visual Studio.Net 2012/20480 15 17 19 21 23
Microsoft Visual Studio.Net 2012/20486 15 17 19 21 23
Microsoft Windows Server
Microsoft Windows Server 2016 - 20743 15 17 19 21 23
Microsoft Windows Server 2016 - 20740 15 17 19 21 23
Microsoft Windows Server 2016 - 20741 15 17 19 21 23
Microsoft Windows Server 2016 - 20742 15 17 19 21 23
Microsoft Windows Server 2012/20410 15 17 19 21 23
Microsoft Windows Server 2012/20411 15 17 19 21 23
Microsoft Windows Server 2012/20412 15 17 19 21 23
Microsoft Power Bl
Analisis de Datos con Power Pivot - 20779 15 17 19 21 23
Analisis de Datos con Power Bl - 20778 15 17 19 21 23
Cisco CCNA
Cisco CCNA ICND 1 15 17 19 21 23
Cisco CCNA ICND 2 15 17 19 21 23
Vmware
VMware | 10 11 12 13 15
VMware Il 10 11 12 13 15
Linux Administracion 10 11 12 13 15
Java Programming (6]
Java Programming 15 17 19 21 23
Java Programming Advanced 15 17 19 21 23
Xamarin Mobile APP Development 10 11 12 13 15
CISA (Auditoria de Sistemas) 15 17 19 21 23
COBIT 5 Fundamentos 15 17 19 21 23
Gestion de Riesgos CRISC 15 17 19 21 23
ISO/IEC 27001: Seguridad de la informacion 15 17 19 21 23
Ethical Hacking 15 17 19 21 23

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion
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Se realiz6 el analisis de unidades de cursos a vender sugeridas por el franquiciante para el primer afio, sin embargo, por
solicitud del franquiciatario se consider6 un incremento del 13% para el afio dos y el 10% para los afios restantes sobre las

unidades a vender a partir del segundo aro, dicho incremento se puede apreciar en la tabla anterior.

Tabla 9
Presupuesto de ventas

HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.
Cifras Expresadas en Quetzales

08

Ventas Anuales

Curso Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Diplomado Club Microsoft Office 230,100.00 253,110.00 278,421.00 306,263.10 336,889.41
Microsoft SQL Server 621,270.00 704,106.00 774,516.60 851,968.26 937,165.09
Microsoft Visual Studio.Net 138,060.00 156,468.00 172,114.80 189,326.28 208,258.91
Microsoft Windows Server 483,210.00 547,638.00 602,401.80 662,641.98 728,906.18
Microsoft Power Bl 138,060.00 156,468.00 172,114.80 189,326.28 208,258.91
Cisco CCNA 138,060.00 156,468.00 172,114.80 189,326.28 208,258.91
VMware 92,040.00 101,244.00 111,368.40 122,505.24 134,755.76
Linux Administracion 46,020.00 50,622.00 55,684.20 61,252.62 67,377.88
Java Programming 138,060.00 156,468.00 172,114.80 189,326.28 208,258.91
Xamarin Mobile APP Development 46,020.00 50,622.00 55,684.20 61,252.62 67,377.88
CISA (Auditoria de Sistemas) 69,030.00 78,234.00 86,057.40 94,663.14 104,129.45
COBIT 5 Fundamentos 69,030.00 78,234.00 86,057.40 94,663.14 104,129.45
Gestion de Riesgos CRISC 69,030.00 78,234.00 86,057.40 94,663.14 104,129.45
ISO/IEC 27001: Seguridad de la Inf. 69,030.00 78,234.00 86,057.40 94,663.14 104,129.45
Ethical Hacking 69,030.00 78,234.00 86,057.40 94,663.14 104,129.45

Total 2,416,050.00 2,724,384.00 2,996,822.40 3,296,504.64 3,626,155.10

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion
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El presupuesto de ventas muestra que las lineas de producto que mas ingreso
representan corresponden a Microsoft, ya que el mercado de capacitacién esta enfocado
en los profesionales en Ingenieria de Sistemas, pues actualmente no basta con el titulo
universitario, se debe obtener certificaciones técnicas y generar con ello un plus en la

prestacion de sus servicios profesionales.

Asi mismo se muestra la venta del Diplomado Club Microsoft Office que se enfoca al
publico general que desea aprender a usar las herramientas que provee Microsoft Office,
dicho Club de Office posee una membresia que tiene una duracion de 12 meses, durante
este tiempo el estudiante podra recibir los cursos de Office que necesite (Excel, Word,
Power Point y Access) y podra repetirlos como parte del refuerzo y garantia del
aprendizaje, con el objetivo que el estudiante al finalizar su membresia sea capaz de

aprobar los examenes de certificacion.

Todos los cursos técnicos a excepcion de Club Microsoft Office tienen derecho a manual

original del fabricante, refaccién y parqueo incluido dentro del precio de venta.

4.6.2 Flujo de fondos estimado

A continuacién, se presentaran las tablas que contienen informacién que servira de base

para establecer el flujo de fondos.
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Tabla 10

Sueldos, salarios y prestaciones laborales

HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.
(Cifras expresadas en Quetzales)

Salario
Cantidad Colaborador Mensual Anual Prestaciones
Laborales *

1|Gerente General 11,000.00 | 132,000.00 57,037.20
1| Gerente de Mercadeo 5,000.00 60,000.00 25,926.00
1|Gerente de Ventas 5,000.00 60,000.00 25,926.00
3 |Ejecutivos de Cuenta 2,900.00 | 104,400.00 45,111.24
1|Gerente de Operaciones 5,000.00 60,000.00 25,926.00
3|Instructores de Aplicaciones| 3,500.00 | 126,000.00 54,444 60
3|Instructores Técnicos 3,750.00 | 135,000.00 58,333.50
1| Gerente Financiero 5,000.00 60,000.00 25,926.00
1|{Mensajero Cobrador 2,900.00 34,800.00 15,037.08
1|Encargado de limpieza 2,900.00 34,800.00 15,037.08
1|Secretaria Recepcionista 2,900.00 34,800.00 15,037.08
Total 49,850.00 | 841,800.00 363,741.78

* Se calculo el 43.21% lo cual incluye lo si

Prestaciones Laborales

%

Indemnizacion 9.72%
Bono 14 8.33%
Aguinaldo 8.33%
Vacaciones 4.16%
Cuotas patronales IGSS 10.67%
Intecap 1.00%
Irtra 1.00%
Total 43.21%

uiente:

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigaciéon

Sueldos y salarios que se desembolsaran a empleados para el funcionamiento de la
franquicia, el cual incluye el salario mensual, anual y prestaciones laborales de todos los

trabajadores.
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Tabla 11

Equipo de computo

HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.
(Cifras expresadas en Quetzales)

Descripcion Cantidad | Costo Unitario Total
AlO HP 18-5011la 60 2,500.00 150,000.00
HP Prodesk600 G3 30 7,500.00 225,000.00
Impresora Multifuncional 2 2,000.00 4,000.00
Cableado estructurado de red 1 75,000.00 75,000.00
Total 93 87,000.00 454,000.00

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigaciéon

Equipo de computo nuevo y cableado estructurado, a utilizar para armar los salones de

clase donde se impartira los cursos.

Tabla 12

Mobiliario y equipo

HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.
(Cifras expresadas en Quetzales)

Descripcion Cantidad [ Costo Unitario Total
Escritorio para salones 30 2,500.00 75,000.00
Sillas para salones 90 450.00 40,500.00
Planta Telefénica IP 1 15,000.00 15,000.00
Televisores de 60" 6 3,500.00 21,000.00
Mobiliario Oficina 1 21,500.00 21,500.00
Total 128 42,950.00 173,000.00

Fuente: elaboracién propia con base a datos recopilados en investigacion

Mobiliario y equipo necesario para implementar los seis salones de quince maquinas

cada uno que solicita el franquiciante.
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Tabla 13
Calculo de regalias e ISR no domiciliado
HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.

(Cifras expresadas en Quetzales)

ISR No
Ano Ingresos Regalias 6% | Domiciliado |Neto a pagar
15%

1 2,416,050.00 144,963.00 21,744 .45 123,218.55

2 2,724,384.00 163,463.04 24,519.46 138,943.58

3 2,996,822.40 179,809.34 26,971.40 152,837.94

4 3,296,504 .64 197,790.28 29,668.54 168,121.74

5 3,626,155.10 217,569.31 32,635.40 184,933.91
Total 15,059,916.14 903,594.97 135,539.25 768,055.72

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion

Las regalias que se pagan al franquiciante se calculan sobre los ingresos reportados
dentro del presupuesto de ventas y el estado de resultados proforma a una tasa del 6%,
este valor es afecto a una retencion del impuesto sobre la renta, retenciones a no
domiciliados del 15% los cuales deberan ser pagados a Superintendencia de

Administracién Tributaria dentro de los primeros diez dias habiles del mes siguiente.

Tabla 14
Calculo de ISR e ISO

HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.
(Cifras expresadas en Quetzales)

Ano Ingresos Gastos Rent_a ISR Anual ISO ISO Creédito
Imponible ISR
1 2,416,050.00 | 2,198,307.56 217,742.44 | 54,435.61 - -
2 2,724,384.00 | 2,215,057.60 509,326.40 | 127,331.60 | 24,160.50 | 103,171.10
3 2,996,822.40 | 2,382,368.58 614,453.82 | 153,613.45 | 27,243.84 | 126,369.61
4 3,296,504.64 | 2,380,200.88 916,303.76 | 229,075.94 | 29,968.22 | 199,107.72
5 3,626,155.10 [ 2,543,147.16 | 1,083,007.95 | 270,751.99 | 32,965.05 | 237,786.94
Total | 15,059,916.14 | 11,719,081.78 | 3,340,834.36 | 835,208.59 | 114,337.61 | 666,435.37

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion

El calculo del impuesto sobre la renta -ISR-, para las empresas que se constituyen bajo
el régimen de actividades lucrativas tienen una tasa impositiva del 25% sobre la renta

imponible, para ello se deben efectuar cierres contables parciales al vencimiento de cada
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trimestre y al cierre del ejercicio fiscal, asi mismo se determiné el impuesto de solidaridad
-ISO- el cual es del 1% sobre los ingresos brutos, dicho valor es acreditable al impuesto

sobre la renta, asi como se muestra en la tabla anterior.
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Tabla 15
Calculo de depreciaciones y amortizaciones

HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.
(Cifras expresadas en Quetzales)

Depreciacion Acumulada por aino

o,
Equipo de Computo /°_ .. Monto Anual Aino 1 Ano 2 Aino 3 Aino 4 Ano 5
Depreciacion
Compras Ao 1 33.33%| 454,000.00 | 151,333.18 | 151,333.18 | 151,333.64
Total Depreciacion por afio 454,000.00 | 151,333.18 | 151,333.18 | 151,333.64 - -
Depreciacion Acumulada por ano
()
Mobiliario y Equipo A’_ . Monto Anual Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Depreciacion
Compras Afo 1 20.00% 173,000.00 34,600.00 34,600.00 34,600.00 34,600.00 34,600.00
Total Depreciacién por afio 173,000.00 34,600.00 34,600.00 34,600.00 34,600.00 34,600.00
Depreciacion Acumulada por ano
()
Remodelacién de Local A’_ .. Monto Anual Aino 1 Ano 2 Aino 3 Aino 4 Ano 5
Depreciacion
Compras Ao 1 5.00% 100,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00
Compras Afo 2 5.00% 65,000.00 3,250.00 3,250.00 3,250.00 3,250.00
Compras Ao 3 5.00% - - - -
Compras Afo 4 5.00% 65,000.00 3,250.00 3,250.00
Compras Ano 5 0.00% - -
Total Depreciacion por afio 230,000.00 5,000.00 8,250.00 8,250.00 11,500.00 11,500.00
Amortizacién por ano
o,
Activo Intangible /° .. | Monto Anual Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Aino 5
Amortizacién
Canonde Entrada 20.00%]| 386,848.00 77,369.60 77,369.60 77,369.60 77,369.60 77,369.60
Total Depreciacion por aiio 386,848.00 77,369.60 77,369.60 77,369.60 77,369.60 77,369.60

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion
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Para el calculo de las depreciaciones se tomaron de base las compras proyectadas
segun él flujo de caja, y fueron aplicadas las depreciaciones en funcion a los porcentajes
legales correspondientes, a excepcion del canon de entrada el cual se amortiza en

funcion al plazo del contrato que corresponde a cinco anos.
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El flujo de fondos se proyecta a cinco anos de la siguiente manera:
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Tabla 16

Flujo de fondos estimado

FRANQUICIA HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.

Cifras expresadas en Quetzales

Ano 0 Ano 1 Aho 2 Ano 3 Ano 4 Aiho 5
Inversion Inicial (US$ 1.00 * Q 7.73695) 1,170,601
Saldo de efectivo al inicio del afio 3,753.00 489,798.22 1,127,081.29 1,882,673.41 2,701,108.93
Ingresos Estimados
Ingresos estimados por ventas s/franquiciante 2,416,050.00 2,724,384.00 2,996,822.40 3,296,504 .64 3,626,155.10
Total Ingresos Estimados 2,416,050.00 2,724,384.00 2,996,822.40 3,296,504.64 3,626,155.10
Costos y Gastos Estimados
Gastos de apertura 23,000.00 -
Honorarios Legales 30,000.00
Remodelacién del local 100,000.00 - 65,000.00 65,000.00
Canon de entrada 386,848.00 -
Sueldos y Salarios (tabla 10) 841,800.00 841,800.00 860,000.00 860,000.00 880,000.00
Bonificacion Incentivo Decreto 37-2001 51,000.00 51,000.00 51,000.00 51,000.00 51,000.00
Prestaciones Laborales (tabla 10) 363,741.78 363,741.78 371,606.00 371,606.00 380,248.00
Equipo de Computo (tabla 11) 454,000.00
Mobiliario y equipo (tabla 12) 173,000.00
Publicidad 15,000.00 90,000.00 100,000.00 140,000.00 196,000.00 274,400.00
Regalias (tabla 13) 123,218.55 138,943.58 152,837.94 168,121.74 184,933.91
ISR retencion no domiciliados (tabla 13) 21,744 .45 24,519.46 26,971.40 29,668.54 32,635.40
Arrendamiento 15,000.00 195,000.00 195,000.00 273,000.00 273,000.00 300,000.00
Gastos Generales (Mantenimiento, Luz, Internet) 120,000.00 156,000.00 156,000.00 220,000.00 220,000.00
Otros gastos administrativos 26,500.00 26,500.00 26,500.00 26,500.00 26,500.00
Seguros Darfos, Robos 40,000.00 46,000.00 52,900.00 60,835.00 69,960.25
Asesoria 27,000.00
ISR anual (tabla 14) - 54,435.61 103,171.10 126,369.61 199,107.72
ISO (tabla 14) - 24,160.50 27,243.84 29,968.22 32,965.05
Total Costos y Gastos 1,166,848.00 1,930,004.78 2,087,100.93 2,241,230.28 2,478,069.12 2,651,750.32
Saldo de efectivo al final del afio 3,753.00 489,798.22 1,127,081.29 1,882,673.41 2,701,108.93 3,675,513.72
Flujo Neto de Fondos 3,753.00 493,551.22 637,283.07 755,592.12 818,435.52 974,404.78

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion
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El proyecto evidencia flujos de efectivo positivos durante los cinco afnos del desarrollo de la franquicia, el cual durante los
cinco anos del proyecto se mantiene un incremento considerado en el flujo de fondos, mostrando con ello la rentabilidad

del proyecto.

4.6.3 Calculo del Valor Actual Neto

Tabla 17
Calculo del valor actual neto

FRANQUICIA HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.
(Cifras expresadas en Quetzales)

Descripcion Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Inversion Inicial - 1,170,601.00
Ingresos Estimados - 2,416,050.00 2,724,384.00 2,996,822.40 3,296,504.64 | 3,626,155.10
Costos y Gastos 1,930,004.78 2,087,100.93 2,241,230.28 2,478,069.12 | 2,651,750.32
Flujo Neto de Fondos |- 1,170,601.00 493,551.22 637,283.07 755,592.12 818,435.52 974,404.78

Factor de descuento (1+0.1984)°| (1+0.1984)"| (1+0.1984)2| (1+0.1984)3 (1+0.1984)*| (1 +0.1984)-°
Factor de descuento 1 0.834445928 | 0.696300007 | 0.581024705 | 0.484833699 | 0.404567506
Flujo neto actualizado | -Q1,170,601.00] Q411,841.81| Q443,740.21 Q439,017.69] Q396,805.12] Q394,212.51

| Valor Actual Neto |  915,016.33 |

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion
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Formula:
Fa=(1+r)"

Fa=(1+.1984)"

Fa = (1.1984)"

Fa = 0.834445928

El resultado anterior indica que el valor neto de los flujos de efectivo anuales que se
esperan recibir de los afios uno al cinco representan los siguientes valores Q 493,551.22,
Q 637,283.07, Q 755,592.12, Q 818,435.52 y Q 974,404.78 los cuales al actualizar los
flujos de efectivo a una tasa de descuento del 19.84%, se estima que el proyecto tendra

un valor actual neto de Q 915,016.33, adicionales al valor de dicha inversion, lo cual

indica que el proyecto es aceptable para el inversionista.
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4.6.4 Calculo de la relacion beneficio/costo

Tabla 18

Calculo de la relacion beneficio/costo

FRANQUICIA HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.
Cifras expresadas en Quetzales

Descripcion Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Total

Ingresos Estimados 2,416,050.00 2,724,384.00 2,996,822.40 3,296,504.64 | 3,626,155.10

Factor de descuento (1+ 0.1984)—O (1+0.1984)-' (1+0.1984)-2 (1+0.1984)-23 (1+ 0.1984)-4 (1+0.1984)-°

Factor de descuento 1 0.834445928 0.696300007 0.581024705 0.484833699 | 0.404567506

Valor Actual - 2,016,063.08 1,896,988.60 1,741,227.85 1,598,256.54 | 1,467,024.53 8,719,560.60
Egresos Estimados - 1,166,848.00 |- 1,930,004.78 |- 2,087,100.93 |- 2,241,230.28 |- 2,478,069.12 |-2,651,750.32

Factor de Descuento (1+ 0.1984)—0 (1+0.1984)-" (1+0.1984)-2 (1+0.1984)-3 (1+ 0.1984)-4 (1+ 0.1984)—5

Factor de descuento 1 0.834445928 0.696300007 0.581024705 0.484833699 | 0.404567506

Valor Actual - 1,166,848.00 |- 1,610,484.63 |- 1,453,248.39 |- 1,302,210.16 (- 1,201,451.42 (-1,072,812.01 |- 7,807,054.61

Relacion beneficio/costo

112 |

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion

Relacién BCl=

Relacién BCl=

Relacion BCl=

Ingresos actualizados

8,719,560.60

Inversion inicial + egresos actualizados

7,809,865.14
1.12
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El resultado obtenido de Q 0.12 refleja que por cada quetzal (Q 1.00) que se invierte y
gasta en el proyecto, se obtiene doce centavos (Q 0.12) por lo que desde el punto de
vista de la relacion beneficio/costo aun con el factor de actualizacion el resultado
obtenido es mayor a uno (1), esto quiere decir que los beneficios superan los costos, por

lo que el proyecto se considera aceptable.

92



€6

MARLON MORATAYA & ASOCIADOS
ASESORES EN FRANQUICIAS

4.6.5 Calculo del Periodo de Recuperacion de la Inversion

Tabla 19
Calculo del periodo de recuperacion de la inversiéon

FRANQUICIA HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.
(Cifras expresadas en Quetzales)

Descripcion Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Saldo de la inversion inicial al inicio del afio 1,170,601.00 677,049.78 39,766.71 |- 715,825.41 |- 1,534,260.93
Flujo neto de fondos 493,551.22 637,283.07 755,592.12 818,435.52 974,404.78
Saldo de la inversion inicial al inicio del afio 677,049.78 39,766.71 |- 715,825.41 (-1,534,260.93 |- 2,508,665.72
677,049.78 - 637,283.07 = 2.05263

Formula PR =2+ 755,592.12

Se procede a quitarle el afio 2 PR = 2.05263- 2 = 0.05263

Dias (365 dias del afio) PR = 0.05263 X 365 - 19

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion

El resultado obtenido 2.05263 refleja que la inversidn del proyecto por valor de Q 1,170,601.00, se recuperaria en dos afios
(2) y diecinueve dias (19), por lo que el proyecto es aceptable desde el punto de vista de la relacion periodos de

recuperacion.
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4.6.6 Calculo de la Tasa Interna de Retorno

Tabla 20

Calculo de la tasa interna de retorno

FRANQUICIA HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.
(Cifras expresadas en Quetzales)

Aino
0 | 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Flujo Neto de fondos -1,170,601.00 49355122  637,283.07 75559212 81843552  974,404.78

ITIR | 47.74% |
Formula:
=TIR(columnaXlineaX:columnaYlineaY) =T IR(B8:G8)

Fuente: elaboracién propia con base a datos recopilados en investigacion

Al realizar los calculos anteriores se observa que el retorno porcentual del proyecto en promedio es del 47.74%, que se

encuentra por encima de la tasa de actualizacion requerida del 19.84% (ver pagina 46).
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Luego de aplicar las pruebas correspondientes tomando como base el flujo de fondos
neto y la ejecucion de los indicadores financieros donde se obtuvieron resultados
favorables y positivos para la inversion, la adquisicion de la franquicia se considera viable

para el inversionista.
4.7 Andlisis para la situacion financiera y administrativa
El objetivo del presente analisis consistira en medir la generacién de utilidades por parte

de la franquicia a través del uso de razones financieras, aplicados a los estados

financieros proyectados.
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4.71 Situacion Financiera

A continuacion, se presentaran los estados financieros de la empresa al treinta y uno de diciembre.

Tabla 21

Estado de resultados proyectado

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE CADA ANO
HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.
Cifras expresadas en Quetzales

Cuentas ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 0| 2,416,050.00 | 2,724,384.00 | 2,996,822.40 | 3,296,504.64 | 3,626,155.10
Gastos Operacion
Gastos de apertura 23,000.00 - - - - -
Honorarios Legales 30,000.00 - - - -
Depreciacion Mejoras a propiedades (tabla 15) 5,000.00 8,250.00 8,250.00 11,500.00 11,500.00
Canon de entrada 77,369.60 77,369.60 77,369.60 77,369.60 77,369.60
Sueldos y Salarios (tabla 10) - 841,800.00 841,800.00 860,000.00 860,000.00 880,000.00
Bonificacion Incentivo Decreto 37-2001 - 51,000.00 51,000.00 51,000.00 51,000.00 51,000.00
Prestaciones Laborales (tabla 10) - 363,741.78 363,741.78 371,606.00 371,606.00 380,248.00
Depreciacion Equipo de Computo (tabla 15) 151,333.18 151,333.18 151,333.64 - -
Depreciacion Mobiliario y equipo (tabla 15) 34,600.00 34,600.00 34,600.00 34,600.00 34,600.00
Publicidad 15,000.00 90,000.00 100,000.00 140,000.00 196,000.00 274,400.00
Regalias (tabla 13) 144,963.00 163,463.04 179,809.34 197,790.28 217,569.31
Arrendamiento 15,000.00 195,000.00 195,000.00 273,000.00 273,000.00 300,000.00
Gastos Generales (Mantenimiento, Luz, Internet) 120,000.00 156,000.00 156,000.00 220,000.00 220,000.00
Otros gastos administrativos 26,500.00 26,500.00 26,500.00 26,500.00 26,500.00
Seguros Danos, Robos 40,000.00 46,000.00 52,900.00 60,835.00 69,960.25
Asesoria - 27,000.00 - - - -
Total Gastos de Operaciéon 53,000.00 | 2,198,307.56 | 2,215,057.60 | 2,382,368.58 | 2,380,200.88 | 2,543,147.16
Utilidad Antes de Impuestos - 53,000.00 217,742.44 509,326.40 614,453.82 916,303.76 | 1,083,007.95
(-) Impuesto Sobre la Renta - 54,435.61 127,331.60 153,613.45 229,075.94 270,751.99
Utilidad Neta - 53,000.00 163,306.83 381,994.80 460,840.36 687,227.82 812,255.96

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion
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El estado de resultados fue elaborado con base a la informacion proporcionada por el franquiciado, especificamente en las

compras de activos, remodelaciones, salarios, entre otros, se muestra que la empresa ha generado utilidades antes del
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impuesto sobre la renta de 217,742.44, para obtener por ultimo una utilidad neta de Q 163,306.83 en el ano 1.

Tabla 22

Estado de situacion financiera proyectado

ANOS TERMINADOS AL 31 DE DICIEMBRE

HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.
Cifras expresadas en Quetzales

CUENTAS Aino 0 Ao 1 Ao 2 Aino 3 Aiho 4 Ao 5

Activo
Caja y Bancos 3,753.00 489,798.22 1,127,081.29 1,882,673.41 2,701,108.93| 3,675,513.72
Cuentas por cobrar
Activo corriente 3,753.00 489,798.22( 1,127,081.29 1,882,673.41 2,701,108.93| 3,675,513.72
Equipo de Computo 454,000.00 302,666.82 151,333.64 0.00 0.00 0.00
Mobiliario y Equipo 173,000.00 138,400.00 103,800.00 69,200.00 34,600.00 0.00
Mejoras a Propiedades Ajenas 100,000.00 95,000.00 151,750.00 143,500.00 197,000.00 185,500.00
Gastos de Instalacion 386,848.00 309,478.40 232,108.80 154,739.20 77,369.60 0.00
Activo no corriente 1,113,848.00 845,545.22 638,992.44 367,439.20 308,969.60 185,500.00

Total activo

1,117,601.00

1,335,343.44

1,766,073.73

2,250,112.60

3,010,078.53

3,861,013.71

Pasivo

ISR por pagar 0.00 54,435.61 103,171.10 126,369.61 199,107.72 237,786.94
Pasivo corriente 0.00 54,435.61 103,171.10 126,369.61 199,107.72 237,786.94
Pasivo no corriente 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total pasivo 0.00 54,435.61 103,171.10 126,369.61 199,107.72 237,786.94

Capital
Capital Pagado

Total patrimonio

1,170,601.00

1,170,601.00

1,170,601.00

1,170,601.00

1,170,601.00

1,170,601.00

Perdida del Ejercicios -563,000.00 -563,000.00 -563,000.00 -563,000.00 -563,000.00 -563,000.00
Utilidad afios anteriores 155,141.49 518,036.55 955,834.89( 1,608,701.32
Reserva Legal 8,165.34 27,265.08 50,307.10 84,668.49 125,281.29
Utilidad del Ejercicio 155,141.49 362,895.06 437,798.34 652,866.43 771,643.16

1,117,601.00

1,280,907.83

1,662,902.63

2,123,742.99

2,810,970.81

3,623,226.77

Total pasivo y capital

1,117,601.00

1,335,343.44

1,766,073.73

2,250,112.60

3,010,078.53

3,861,013.71

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigaciéon
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El estado de situacion financiera anterior demuestra que los rubros mas importantes son
los activos fijos, ya que por ser empresa de servicios no administra inventarios, asi
mismo, caja y bancos demuestra el efectivo que genera la empresa en su operacion y

se encuentra disponible.

4.7.2 Analisis a Través de Razones Financieras

Las razones financieras que se presentan a continuacion tienen como base al estado de
situacion financiera y el estado de resultados para los afios 1, 2 y 3, se aplicaran las que

correspondan, los cuales se presentaron en el inciso 4.7.1, siendo los siguientes:

Razones de Liquidez:

Tabla 23
Razon corriente
ANOS 1, 2 y3
Descripcion Ano 1 Ano 2 Ano 3
actlyo corrlc.ante 9 Veces 11 Veces 15 Veces
pasivo corriente

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion

El presente indicador muestra la capacidad que la empresa tiene para cubrir sus deudas
a corto plazo con el saldo del efectivo, para el presente caso se logré cubrir 9 veces el
primer afio y hasta 15 veces el tercer afo, esto se debe que el pasivo circulante

unicamente se incluye el impuesto sobre la renta, el cual es pagado cada afo.

Tabla 24
Razén de prueba acida
ANOS 1,2y 3

Descripciéon Ano 1 Ano 2 Ano 3
activo corr.lente (—). inventario 0% 0% 0%
pasivo corriente

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigaciéon

98




MARLON MORATAYA & ASOCIADOS
ASESORES EN FRANQUICIAS

Esta razon no presenta resultado debido a que no tenemos inventarios.

Razones de endeudamiento:

Tabla 25
Razon de endeudamiento
ANOS 1, 2 y3
Descripcion Ano 1 Ano 2 Ano 3
total de pasivo 4% 6% 6%
total de activo

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion
El nivel del endeudamiento del 6% para los afios 2 y 3 se considera razonable, lo cual
indica que del total del activo un 6% estd comprometido con el pago de las deudas a

corto plazo.

Razones de rentabilidad:

Tabla 26
Rendimiento sobre los activos
ANOS 1, 2 y3
Descripcién Ano 1 Ano 2 Ano 3
utlll.dad antes impuesto 16% 299, 27%
activos totales

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigaciéon

El rendimiento sobre activos para el afio 2 del 29% se considera aceptable, pues la

empresa esta sacando provecho de los activos.
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Tabla 27
Margen sobre ventas
ANOS 1,2y 3
Descripcion Ano 1 Ano 2 Ano 3
utilidad neta 6% 13% 15%
ventas

Fuente: elaboracién propia con base a datos recopilados en investigacion

Este indice mide en porcentaje de utilidad por cada quetzal de ventas, como se puede
observar en la tabla 27 el primer afio del proyecto se obtuvo un 6% (6 centavos de
ganancia por cada quetzal de ventas), el cual se muestra en ascenso durante los afos 2

y tres de 13 y 15 centavos respectivamente.

Tabla 28
Margen de utilidad bruta
ANOS 1,2y 3
Descripcion Ano 1 Ano 2 Ano 3
ventas (-) costo de venta 0% 0% 0%
ventas

Fuente: elaboracién propia con base a datos recopilados en investigacion

Esta razén no presenta resultado debido a que no tenemos costo de ventas

Tabla 29
Rotacion de activos
ANOS 1,2y 3
Descripcion Ano 1 Ano 2 Ano 3
m 2 veces 2 veces 1 vez
activos

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion

Este indice muestras cuantas veces es cubierto el valor de los activos totales con el valor

de las ventas de cada afno, en el presente caso 2 veces en el primer y segundo ano, y
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desciendo el 3 ano debido a que el equipo de cdmputo se encuentra totalmente

depreciado.
Tabla 30
Rendimiento sobre patrimonio
ANOS 1,2y 3
Descripcion Ano 1 Ano 2 Ano 3
utilidad neta 12% 22% 21%
patrimonio

Fuente: elaboracion propia con base a datos recopilados en investigacion

Este indice nos indica que del total invertido en la franquicia se esta obtenido una
rentabilidad del 12%, 22% y 21% respectivamente, entre mayor sea rendimiento, mayor
sera la rentabilidad que la empresa puede llegar a tener en funcion a los recursos propios

que se utilizan en el financiamiento.
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INFORME DE RESULTADOS EN LA ADQUISICION,
INVERSION Y RENTABILIDAD DE UNA
FRANQUICIA DE CAPACITACION EN INFORMATICA

CONFIDENCIAL
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Ingeniero
José Andrés Castillo Gudiel
Horizontes Inteligentes, S.A.
Presente

Conforme a lo convenido con usted en nuestra propuesta de servicios, y basados en la
informacion proporcionada y recopilada, con el objetivo de determinar la adquisicion,
inversion y rentabilidad de la franquicia para establecer su viabilidad, le informo lo

siguiente:

Analisis de la adquisicion:

Se analizé y evalud la circular de oferta de franquicia, en cuanto a la razonabilidad de la
informacion proporcionada, obteniendo en ella confianza, transparencia en la franquicia
a adquirir, los valores iniciales de inversion y el royalty solicitado se consideran
razonables de acuerdo con el giro del negocio; adicionalmente el sefior José Andrés

cuenta con la liquidez que se solicita en la inversion.

En la entrevista efectuada al representante de la franquicia, se realizé un cuestionario, el
cual se convirtid en nuestro estudio de factibilidad, donde se realizaron preguntas
relacionadas a la propuesta de negocio, el producto o servicio, area de mercadeo,
contrato de franquicia y soporte del franquiciante, en dicho estudio se determiné que la
franquicia de capacitacién cubre con las necesitas de inversion requeridas por el

inversionista.

Como se puede observar en el estudio efectuado, el mayor numero de respuestas
afirmativas nos mostré un 84% de satisfaccion, por lo que afirmamos que la franquicia

tiene muy claro el plan de negocios para el franquiciante aca en Guatemala.
El franquiciante solicita que la informacion financiera y contable se maneje con un

software local, y que se reporten las ventas en su plataforma financiera, adjuntando copia

de la declaracion del Impuesto al Valor Agregado una vez este haya sido pagado, esto
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con el objetivo de hacer un cruce con el valor de las ventas reportados en el sistema

versus lo declaro contablemente.

En cuanto a la capacitacion y traslado del conocimiento (Know-how) a nuestro cliente, la
franquicia tiene bien definido los procesos para trasladar el conocimiento de forma
correcta, documentada y adecuada, por motivos de confidencialidad no pueden ser
mostrados en este trabajo de tesis los manuales reales de la franquicia, sin embargo
para efectos de conocimiento general el KNOW-HOW esta formado por la experiencia y
la capacidad técnica que se tiene sobre una actividad concreta en mercado particular, y

qgue es de vital importancia para el éxito de cualquier franquicia.

Se realizo una entrevista via teléfono con los representantes de las franquicias de
Honduras, El Salvador y Costa Rica y se logré apreciar que todos se muestran muy
satisfechos por lo ofrecido por la franquicia al inicio de la negociacion; asi mismo se
comprobo que la franquicia capacita y da soporte a sus franquiciados cuando estos asi
lo requieran, la antigiedad de estos franquiciantes oscila entre 8 a mas de 12 anos, lo

cual indica que es un negocio solido y rentable.

Analisis de la inversion:

Se realizd el presupuesto de ventas, tomando como base las unidades de ventas
sugeridos por franquicia, se puede observar que afio dos posee un incremento del 13%
y un 10% para los afos tres al cinco sobre las ventas totales del segundo afio, con este
nivel de ventas se procedié a efectuar el uso de indicadores econdmicos y razones

financieras los cuales se presentan mas adelante.

Con el valor de la inversion inicial de US$ 151,300.00 equivalente a Q 1,170,601.00 a un
tipo de cambio de US$ 1.00 X Q 7.73695 al 31 de diciembre de 2018 segun Banco de
Guatemala, el proyecto se considera rentable, pues lograria un rendimiento de Q

915,016.33 adicionales al valor inicial de la inversion.
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El indicador de la relacion costo beneficio de Q 0.12 lo cual nos indica que por cada Q
1.00 invertido en la franquicia se obtendra Q 0.12 de retorno, lo cual se considera

aceptable pues si fuese menor a Q 1.00 no convendria efectuar la inversion.

Adicionalmente, la inversion de los Q 1,170,601.00 se recuperara en dos afios y
diecinueve dias, aca se tiene que recalcar que se debe velar por mantener los niveles de

ventas sugeridas por el franquiciante.

La tasa interna de retorno se determina en funcion a los flujos netos de fondos, la cual
es comparable con la tasa de rentabilidad de la inversion, la utilizada en el presente
estudio fue de 19.84% y la tasa interna de retorno obtenida en el proyecto es de 47.74%

la cual es mayor a lo esperado.

Con base a la aplicacion de los indicadores financiero y a la obtencidon de resultados
positivos en la aplicacién de las férmulas, sugerimos que la inversion de la franquicia se

considera viable.

Anadlisis de la rentabilidad:

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE CADA ANO
HORIZONTES INTELIGENTES, S.A.
Cifras expresadas en Quetzales

| Cuentas | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ARNO5 |
Ventas 2,416,050.00 2,724,384.00 2,996,822.40 3,296,504.64 3,626,155.10
(- ) Total Gastos de Operacién _2,198,307.56  2,215,057.60 2,382,368.58  2,380,200.88 2,543,147.16
Utilidad Antes de Impuestos 217,742.44  509,32640 614,45382  916,303.76 1,083,007.95
(- ) Impuesto Sobre la Renta 54,435.61 127,331.60  153,613.45  229,075.94  270,751.99
Utilidad Neta 163,306.83  381,994.80  460,840.36  687,227.82 _ 812,255.96

Segun se muestra en la tabla anterior, las utilidades que refleja la franquicia para los
afnos del proyecto se consideran atractivas para invertir en el proyecto, cabe mencionar
que si en la aplicacién real los valores de ventas llegaran a crecer la rentabilidad del
negocio sera mucho mejor, la administracion debe velar porque tanto los ingresos como

los egresos se mantengan dentro de los valores establecidos en este estado de
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resultados, pues de observar una baja considerable en ventas y aumento en gastos se
debera revisar el plan de ventas y pedir asistencia a la franquicia para poder corregir los

resultados esperados.

Considerando la aplicacion de procedimientos y herramientas financieras a los estados
financieros, flujo de fondos se sugiere la adquisicion, inversion y rentabilidad de la
franquicia de capacitacion en informatica en la ciudad de Guatemala, para ser instalada
en la zona diez de la ciudad capital; esto debido a que provee una rentabilidad atractiva
al inversionista, asi como estabilidad y experiencia para lograr un rapido crecimiento y

mejor posicionamiento dentro del mercado de capacitacion.

Atentamente

PR
i~

Marlon Morataya

Asesor en Franquicias
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CONCLUSIONES

Se constatd que a través de la adecuada aplicacion de herramientas financieras la
inversion en la franquicia se considera rentable y viable, lo cual no representa riesgo
de pérdida de capital por parte del inversionista; ya que obtuvo un rendimiento de Q
915,016.33 adicional al valor de la inversion inicial, asi como una rentabilidad del

47.74% mayor al 19.84% esperada por los accionistas.

Se determind que la empresa cuenta con la capacidad financiera y administrativa

para poder desarrollar el proyecto a través de la franquicia de informatica.

La franquicia es una opcion de inversién de los recursos financieros de una persona
individual o juridica que busca obtener una mejor posicion econémica y satisfaccion
personal al ser propietario de un negocio propio, siguiendo los lineamentos del

contrato del franquiciante.

Es recomendable que para una mejor comprension de los resultados econdmicos y
financieros el inversionista obtenga un estudio basico sobre el uso y manejo de
finanzas para no financieros, el cual le ayuda a conocer la estructura y elementos
que integran los estados financieros basicos, asi como el conocimiento de
herramientas para realizar el analisis e interpretacion de estos, con el fin de tomar

decisiones correctas.
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RECOMENDACIONES

A la persona individual o juridica que desee invertir en la adquisicion, inversion y
rentabilidad de una franquicia, siempre debe evaluar la informacién financiera y
administrativa de la franquicia, asesorarse en el analisis e interpretacion de la

informacién que proporciona el franquiciante.

Al inversionista o empresario que desee invertir en una franquicia se sugiere que

tome en cuenta los siguientes pasos:

- Solicitar el perfil del franquiciante.

- Definir en la circular de oferta de franquicia la cuota inicial o canon de entrada,
asi como el monto y forma de calculo de las regalias.

- Investigar en el mercado local o internacional la funcionabilidad y veracidad de

los negocios ya establecidos como franquicias.

La persona individual o juridica que desee invertir en el negocio de las franquicias
debe tener claro que la franquicia al igual que otros negocios, el tiempo de
recuperacion de la inversion no es inmediato, segun el estudio realizado en este

trabajo de investigacion fue de dos anos, de cinco de duracion del contrato.

Al presentarse una oferta de inversion de franquicia debe considerarse que no
siempre la opcidon mas rentable sera la mas conveniente, ya que el interesado debe
estar involucrado en el manejo y administracion del negocio para lograr la obtencion

de un negocio rentable y estable.
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Anexo 1
CONTRATO DE FRANQUICIA

Guatemala, 28 de febrero 2019

REUNIDOS

De una parte,

George Smith Anders, mayor de edad, con domicilio en California, Pasaporte num.
5355-25565-0101, y en calidad de Propietario, por tanto, actuando, en virtud de escritura
publica y/o autorizacién pertinente, en nombre y representacion de Horizontes
Inteligentes Group, con domicilio en Anaheim California, Estados Unidos de Norte
América, CIF/NIF num. BC52515-7-5 e inscrita en: Estados Unidos de Norte América.

En adelante, el "FRANQUICIADOR".

De otra parte,

Jose Andrés Castillo Gudiel, mayor de edad, con domicilio en 3ra Calle A 7-90 Colonia
Castillo Lara Zona 7, Pasaporte num. 2297-79980-0251, y en calidad de Propietario, por
tanto, actuando, en virtud de escritura publica y/o autorizacién pertinente, en nombre y
representacion de HORIZONTES INTELIGENTES, S.A., con domicilio en Blv Los
Proceres 24-69 Zona 10 Empresarial Pradera, CIF/NIF niam. 8585607-5 e inscrita en:
Registro Mercantil General de la Republica de Guatemala, con los siguientes datos:
34876 folio 5 del libro 120 de Sociedades Mercantiles.

En adelante, el "FRANQUICIADO".
El FRANQUICIADOR y el FRANQUICIADO que, en adelante, podran ser denominados,
individualmente, "la Parte" y conjuntamente, "las Partes", reconociéndose capacidad

legal suficiente para contratar y obligarse en la representaciéon que actuan, y siendo

responsables de la veracidad de sus manifestaciones,
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EXPONEN

I. Que el FRANQUICIADOR se viene dedicando al siguiente negocio o actividad
mercantil: Impartir cursos de capacitacion en Informatica, con suficiente experiencia y
éxito y un notorio prestigio. Este concepto comercial ha sido explotado por el mismo
durante un periodo razonable y, como minimo, en una unidad piloto, lo cual le ha

permitido desarrollar y mejorar un eficaz sistema de comercializacion propio.

Il. Que, para el desarrollo de dicho negocio o actividad, el FRANQUICIADOR es titular
de la siguiente marca: Horizontes Inteligentes registrada en la Organizacion Mundial
de la Propiedad Intelectual (OMPI). El registro de la marca fue solicitado el 3 de enero
1984 y cuenta con el siguiente numero de solicitud: 225355-25588. Esta marca fue
otorgada para los siguientes productos y/o servicios:

Servicio de Capacitacion en todo lo relacionado a la informatica, presencial y en linea
De conformidad con la normativa vigente en materia de marcas y de propiedad industrial,
esta marca tiene caracter excluyente en el territorio que le corresponde con respecto a
los productos y/o servicios mencionados.

Ademas, el FRANQUICIADOR es titular de los derechos de propiedad intelectual e
industrial (patentes, denominaciones de origen, disefios industriales, derechos de autor,
programas de ordenador, u otros) que se relacionan y describen en documento Anexo.
El FRANQUICIADOR declara y el FRANQUICIADO reconoce que la marca y los
derechos de propiedad intelectual e industrial del FRANQUICIADOR constituyen una

garantia de calidad de sus servicios frente a sus clientes.

lll. Que el FRANQUICIADOR ha implantado una red de franquicia prestigiosa en la
actividad descrita en el Expositivo | y, por tanto, se encuentra inscrito en el Registro de

Franquiciadores con el siguiente niumero (NIFRA): 25354-1983.
IV. Que, como resultado de su experiencia en el desarrollo de su negocio o actividad

mercantil y mediante la inversibn de medios economicos y humanos, el

FRANQUICIADOR ha conseguido y probado un "saber hacer" o Know How comercial.
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El FRANQUICIADOR declara y el FRANQUICIADO reconoce que este saber hacer es
secreto, sustancial e identificado, de conformidad con lo dispuesto en el Cddigo
deontoldgico europeo de la franquicia; y esta integrado por unos métodos especificos de
atencion al cliente, de prestacion de servicios y gestion de los establecimientos, por sus
conocimientos, organizacién, metodologia y sistemas relativos a la explotacion del
negocio. Asimismo, el FRANQUICIADOR ha conseguido y pretende mantener una
presentacion especifica y uniforme de sus locales y, en su caso, medios de transporte.
Todo lo anterior se encuentra condensado en los siguientes documentos, cuyo autor
material e intelectual es el FRANQUICIADOR:

. Historia de Horizontes Inteligentes

. Rol del Gerente General, Gerentes de Ventas y Ejecutivos de Cuentas

. Descripcion general de los recursos y herramientas de Horizontes Inteligentes

. Mejores practicas para contratacion, desarrollo, operaciones y capacitacion.

. Desarrollo del programa de entrenamiento.

. Estrategias de marketing

. Operaciones entre franquicias

. Mentored Learning y capacitacion en vivo en linea

© 0O N OO 00 A WODN -~

. Gestion financiera y presentacion de informes.

V. Que, habiendo manifestado el FRANQUICIADO su interés en formar parte de la red
de franquicia y habiéndolo seleccionado el FRANQUICIADOR para ello, este ultimo le
dio por escrito, respetando la antelacion minima prevista en la Ley 7/1996, de 15 de
enero, de Ordenacién del Comercio Minorista, la informacion veraz y no engafosa
relativa a sus datos de identificacion, a su marca y demas signos distintivos, al sector de
actividad en el que se desarrolla la franquicia, a su experiencia como empresario, al
contenido y caracteristicas de la franquicia y de su explotacion, a la estructura y extension
de la red en Guatemala, y a los elementos esenciales del presente acuerdo. El
FRANQUICIADO declara haber recibido informacion suficiente y detallada, asi como ser
consciente de que las previsiones de cifras de ventas o resultados de explotacion del

negocio en su caso entregadas por el FRANQUICIADOR se basan en experiencias y
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estudios suficientemente fundamentados; no obstante, comprende que estas son

previsiones y, en ningun caso, deben ser consideradas como promesas de rentabilidad.

VL. Que, después de haber recibido la informaciéon mencionada en el Expositivo anterior,
el FRANQUICIADO reconoce la mejora de su posicidon competitiva en el mercado
derivada de su adhesion a la red de franquicia y, por tanto, sigue interesado en adherirse
a ella mediante la explotacién de la franquicia sobre el negocio o actividad mercantil
mencionada en el Expositivo | en un establecimiento propio. EI FRANQUICIADO declara
poseer los medios econdmicos necesarios para esta explotacion. Asimismo, reconoce y
admite la importancia que para la red de franquicia y para la marca del FRANQUICIADOR
tiene el mantenimiento de la imagen de este negocio o actividad mercantil y el respeto
de las caracteristicas fijadas por el FRANQUICIADOR. Por su parte, el
FRANQUICIADOR esta interesado en concederle temporalmente los derechos

necesarios a tal efecto.

VII. Que ambas Partes estan interesadas en establecer una colaboracion leal, continua
y estrecha, necesaria para la correcta ejecucion de los términos y condiciones de este
acuerdo, para la explotacion de la franquicia y para el éxito de la red de franquicia. No
obstante, conservaran la condicion de empresarios juridica y financieramente

independientes.

VIIIl. Y que, habiendo llegado las Partes, libre y espontdneamente, a una coincidencia
mutua de sus voluntades, formalizan el presente CONTRATO DE FRANQUICIA DE
SERVICIOS, en adelante, el "Contrato", al objeto de constituir y regular su acuerdo, el

cual se regira por las siguientes,

ESTIPULACIONES

PRIMERA. - Objeto del Contrato.

Por medio del presente, el FRANQUICIADOR cede y transmite, en régimen de franquicia

y con caracter temporal y exclusivo en su ambito territorial al FRANQUICIADO, quien lo
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acepta expresamente, el derecho a la explotacibn de su sistema propio de
comercializacion de los servicios que figuran en documento Anexo a este Contrato (en
adelante, los "Servicios").
Este derecho de explotaciéon consistira en:
a) La autorizacién para la prestacion de los Servicios por el FRANQUICIADO en un
establecimiento propio, segun lo descrito en el presente Contrato.
b) La comunicacién por el FRANQUICIADOR vy la utilizacion por el FRANQUICIADO
del saber hacer comercial perteneciente al FRANQUICIADOR al que se alude en el
Expositivo IV, y que se encuentra condensado en los documentos a los que alli se
hace referencia.
c) El uso por el FRANQUICIADO de la marca y de los otros derechos de propiedad
intelectual e industrial descritos en el Expositivo Il del presente Contrato, siempre
que este se haga respetando los términos y condiciones aqui previstos y con
respecto a los Servicios, constituyéndose como una licencia limitada.
d) La prestacién continua por el FRANQUICIADOR al FRANQUICIADO de asistencia
técnica y/o comercial durante toda la vigencia del presente Contrato en los términos
que seran detallados mas adelante.
El derecho de explotacion debera ser ejercido respetando los términos y condiciones
acordados por las Partes y que han sido fijados en este Contrato.
1.1. Saber hacer
ElI FRANQUICIADO reconoce por el presente acto el derecho que sobre el saber hacer
ostenta el FRANQUICIADOR y se compromete a utilizarlo en la gestion de su negocio.
El FRANQUICIADOR pone a disposicion del FRANQUICIADO su saber hacer para que
pueda llevar a cabo satisfactoriamente la explotacién del negocio. Esto no implica en
ningun caso la pérdida de la titularidad ni de la facultad de continuar explotandolo. El
FRANQUICIADO se compromete a ajustar su actividad comercial a los métodos de dicho
saber hacer.
La transmision del saber hacer del FRANQUICIADOR al FRANQUICIADO se produce
mediante la entrega material de los documentos a los que se hace referencia en el
Expositivo IV del presente Contrato, en los cual este se refleja, que el FRANQUICIADO

declara recibir en este acto. EI FRANQUICIADOR podra introducir modificaciones en
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dichos documentos sin consentimiento del FRANQUICIADO siempre que no supongan
una modificacion sustancial del contenido contractual y se le informe de ello.
EI FRANQUICIADOR asume también la obligacion de informar al FRANQUICIADO sobre
cualquier duda que le surja con relacion al saber hacer, asi como sobre cualquier
actualizacion o mejora que se produzca en el mismo y que pueda serle util para la
explotacion de su negocio o actividad.
ElI FRANQUICIADO acepta esta licencia de uso temporal y reconoce ser consciente de
que la resolucion del presente Contrato comportara la resolucién inmediata e irrevocable
de la misma.

1.2. Marca y otros derechos de propiedad intelectual e industrial
ElI FRANQUICIADOR otorga al FRANQUICIADO una licencia para el uso temporal de la
marca y de los otros derechos de propiedad intelectual e industrial descritos en el
Expositivo Il del presente Contrato durante la vigencia de este.
El FRANQUICIADO reconoce por el presente acto que el FRANQUICIADOR ostenta la
titularidad sobre los mismos. Asimismo, se compromete a su uso exclusivo y excluyente
en el ambito territorial previsto en este Contrato, unicamente para los Servicios, y
respetando las demas condiciones previstas en el presente documento.
En este sentido, el FRANQUICIADO se compromete a informar al FRANQUICIADOR,
en el plazo mas breve posible, de cualquier acto o tentativa de utilizacién de la marca o
de los otros derechos de propiedad intelectual e industrial por tercero, asi como de
cualquier reclamacion en relacion con su validez o titularidad a fin de que el
FRANQUICIADOR ejercite las acciones legales que considere pertinentes en defensa
de sus legitimos intereses. EIl FRANQUICIADO debera prestarle la mas completa y eficaz
colaboracién para ello.
El FRANQUICIADO acepta esta licencia de uso temporal y reconoce ser consciente de
que la resolucion del presente Contrato comportara la resolucién inmediata e irrevocable

de la misma.
SEGUNDA. - Independencia de las Partes.

Las Partes son y permaneceran independientes juridica y financieramente durante toda

la vigencia de este Contrato, no estableciéndose vinculo laboral alguno entre
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FRANQUICIADOR y FRANQUICIADO. Asi, explotaran su actividad o negocio a su propio
riesgo y ventura, y seran responsables exclusivos de la contratacion, remuneracion o
despido de sus colaboradores y trabajadores, con plena autonomia.

El FRANQUICIADO no esta autorizado a presentarse como socio o agente del
FRANQUICIADOR ni se podra considerar que recibe una representacion expresa o tacita
para actuar en su nombre; por tanto, sera el unico responsable frente a terceros de las
actuaciones que efectue infringiendo lo anterior.

Cada una de las Partes es responsable del cumplimiento de sus obligaciones legales,

contractuales y administrativas frente a quien corresponda.

TERCERA. - Extension de la franquicia.

La cesion del derecho de explotacion previsto en la estipulacion primera del presente
Contrato se extiende unicamente al establecimiento propio del FRANQUICIADO cuya
ubicacion es fijada en la estipulacion siguiente. Por tanto, al regularse en el presente
documento una franquicia individual o unitaria, el FRANQUICIADO solo podra explotar
la actividad, en régimen de franquicia, en dicho local, debiendo abstenerse de abrir otro
tanto dentro como fuera del ambito territorial en el que el primero se ubica.

Asimismo, en la explotacion de la franquicia, el FRANQUICIADO debera respetar, en

todo caso, los términos y condiciones previstos en este Contrato.

CUARTA. - Ambito territorial de la franquicia.

El FRANQUICIADO explotara la franquicia concedida con exclusividad en el siguiente
ambito territorial:

Zona 10 de la Ciudad Capital de Guatemala

En concreto, la actividad comercial derivada de los derechos adquiridos en el presente
Contrato sera desarrollada unicamente en el local ubicado en: Blv Los Proceres 24-69
Zona 10 Empresarial Pradera.

El FRANQUICIADOR garantiza la exclusividad en dicho ambito territorial en los términos

de la estipulacion séptima de este Contrato.
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QUINTA. - Establecimiento o local comercial.

El FRANQUICIADOR presta su conformidad a la ubicacion, superficie y otras
caracteristicas del local propuesto por el FRANQUICIADO, ya que estas son acordes a
su imagen y a la de los Servicios. Por tanto, cualquier modificacion de estas debera
contar con el acuerdo previo y por escrito del FRANQUICIADOR.

El FRANQUICIADO proporciona en este acto las mas amplias informaciones sobre las
caracteristicas del local comercial, incluyendo planos y fotografias y los datos relativos
al titulo habilitante y a las condiciones en las que puede usar y disfrutar del mismo. El
FRANQUICIADO se compromete a mantener el titulo habilitante para usar y disfrutar del
local durante toda la duracion de este Contrato. Asimismo, de conformidad con lo
establecido en el presente Contrato, el FRANQUICIADO se compromete a cumplir todas
las obligaciones contractuales y fiscales derivadas de la tenencia y uso de este de forma
correcta y en los plazos previstos.

La decoracion del local debera respetar integramente las instrucciones del
FRANQUICIADOR, entre otras cuestiones, en lo que concierne a los colores, materiales,
elementos decorativos, disposicidén y al uso de su marca, y en su caso, demas signos
distintivos, ya que esto es lo que permite conseguir y mantener una presentacion
especifica y uniforme de los locales de la red de franquicia. E| FRANQUICIADO debera
invertir los medios econdmicos y financieros necesarios para la decoracion del local.
Cualquier modificacion relativa a la decoracion debera contar con el acuerdo previo y por
escrito del FRANQUICIADOR.

El FRANQUICIADO se compromete a mantener su local en perfecto estado de
decoracion, conservacion y limpieza.

EI FRANQUICIADOR se reserva el derecho a inspeccionar periédicamente, por si o por
una persona encargada, dicho local, a fin de comprobar el cumplimiento de los términos

y condiciones previstos en este Contrato.
SEXTA. - Duracioén del Contrato.

El presente Contrato entrara en vigor el dia de su firma sefialado en el encabezamiento,

y tendra validez por cinco afios.
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Cualquiera de las Partes podra extinguirlo en cualquier momento mediante denuncia
hecha de buena fe, sin tener que justificar su decision, con la condicion de notificar a la
otra Parte por escrito fehaciente con un plazo de antelacién razonable que en ningun

caso podra ser inferior a noventa (90) dias naturales.

SEPTIMA. - Exclusividad.

Las Partes acuerdan establecer una exclusividad territorial a favor del FRANQUICIADO
en el ambito territorial indicado en la estipulacién cuarta. Esto supone que, en dicho
ambito territorial, el FRANQUICIADOR se obliga a no conceder otra franquicia, de forma
gue no existan en el mismo otros negocios que comercialicen los Servicios bajo su
marca, y en su caso, otros signos distintivos. Igualmente, el FRANQUICIADOR se
compromete a no explotar por si mismo, directa o indirectamente, un establecimiento
mercantil de tales caracteristicas; y a impedir la competencia activa de otros
franquiciados sobre este territorio. No obstante, no se obliga a impedir que otros
franquiciados atiendan a clientes no solicitados procedentes del mismo. Por su parte, el
FRANQUICIADO se compromete a no exceder los limites de dicho ambito territorial en
la explotacion de la franquicia.

En otro sentido, las Partes acuerdan que el FRANQUICIADO solo podra prestar los
Servicios identificados con la marca del FRANQUICIADOR.

OCTAVA. - Proveedores autorizados.

A fin de respetar lo previsto en la estipulacion anterior, de garantizar el nivel de calidad
esperado por los consumidores finales y de mantener la identidad comun de la red de
franquicia, el FRANQUICIADO se obliga a adquirir todos los productos necesarios para
prestar los Servicios, en exclusiva, a los proveedores autorizados por el
FRANQUICIADOR en cada momento.

Una lista de los proveedores autorizados se acompafia como Anexo al presente
Contrato. La eleccion de un proveedor dentro de los posibles, asi como del precio y
demas condiciones de la compra seran facultades del FRANQUICIADO. La falta de pago

a los proveedores por parte del FRANQUICIADO sera considerada un incumplimiento

121



grave y sustancial del presente Contrato, y dara derecho al FRANQUICIADOR a
resolverlo.

De conformidad con lo previsto en el Reglamento (UE) n° 330/2010, de 20 de abril
(Reglamento de exencidn por categorias), en caso de que la duracion total y efectiva del
presente Contrato se extienda por mas de cinco (5) afios, debe entenderse que este
aprovisionamiento en exclusiva solo alcanzara el ochenta por ciento (80%) de las
compras de los bienes y servicios contractuales, salvo que estos sean vendidos por el
FRANQUICIADO desde un local propiedad del FRANQUICIADOR o arrendado por este
a terceros no vinculados con el FRANQUICIADO.

NOVENA. - Condiciones de comercializaciéon de los Servicios.

En la comercializacion de los Servicios, el FRANQUICIADO se obliga a aplicar el sistema
de comercializacion propio del FRANQUICIADOR, siguiendo sus instrucciones.

De conformidad con lo previsto en el Reglamento (UE) n°® 330/2010, de 20 de abril
(Reglamento de exencion por categorias), el FRANQUICIADO fijara libremente, en su
calidad de empresario independiente, los precios de comercializacién al publico de los
Servicios. No obstante, el FRANQUICIADOR podra recomendar un precio, un precio
maximo y/o un precio minimo que tenga en cuenta la reputacién de su marca y laimagen
uniforme de la red de franquicia.

ElI FRANQUICIADO informara por escrito al FRANQUICIADOR de los precios fijados.

DECIMA. - Contraprestacion financiera de la franquicia.
10.1. Canon inicial

En contraprestacion a la concesion de la franquicia, el FRANQUICIADO se obliga a pagar
al FRANQUICIADOR la cantidad de cincuenta mil délares (US$ 50.000) en concepto de
canon inicial o de entrada de franquicia.

Esta cantidad acordada en concepto de canon inicial se ha fijado incluyendo el Impuesto
sobre el Valor Afadido (IVA) o cualquier otro que, en su caso, fuera a sustituir al mismo,
que asimismo corresponde abonar al FRANQUICIADO. La referencia al Impuesto sobre
el Valor Afiadido debera entenderse hecha al Impuesto General Indirecto Canario y/o al

Impuesto sobre la Produccién, los Servicios y la Importacion en las Ciudades de Ceuta
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y Melilla, en aquellos territorios en los que estas figuras impositivas rijan, o bien, a
cualesquiera otras figuras impositivas que vengan a sustituir a las anteriores.

El pago del canon inicial se realiza por el FRANQUICIADO de forma completa al
momento de firmar el presente Contrato, recibiendo el FRANQUICIADOR en este acto
su importe a su entera satisfaccion, y constituyendo el presente documento la mas formal

y solemne carta de pago que en derecho corresponda.

10.2. Canon periédico
Ademas, en contraprestacion a la concesiéon de la franquicia, el FRANQUICIADO se
obliga a pagar al FRANQUICIADOR un canon mensual equivalente al seis por ciento (6
%) de su volumen de facturacion correspondiente al mes anterior.
A fin de liquidar dicho canon, el FRANQUICIADO facilitara al FRANQUICIADOR los
datos necesarios para determinar su volumen de facturacion en el periodo
correspondiente. Asimismo, el FRANQUICIADO faculta al FRANQUICIADOR para que
lleve a cabo, por si o por un tercero debidamente habilitado, la supervision y control de
la adecuacion de estos datos a la realidad.
No obstante, las Partes acuerdan que el importe del canon mensual no podra ser en
ningun caso inferior a cinco mil délares (US$ 5,000.00). Estos importes se han fijado
incluyendo el Impuesto sobre el Valor Ahadido (IVA) o cualquier otro que, en su caso,
fuera a sustituir al mismo, que asimismo corresponde abonar al FRANQUICIADO. La
referencia al Impuesto sobre el Valor Afiadido debera entenderse hecha al Impuesto
General Indirecto Canario y/o al Impuesto sobre la Produccion, los Servicios y la
Importacion en las Ciudades de Ceuta y Melilla, en aquellos territorios en los que estas
figuras impositivas rijan, o bien, a cualesquiera otras figuras impositivas que vengan a
sustituir a las anteriores.
El pago del canon mensual se realizara por el FRANQUICIADO mensualmente por
meses vencidos, el siguiente dia: 10 del mes siguiente. Las Partes acuerdan que dicho
canon se hara efectivo mediante ingreso o transferencia bancaria en la siguiente cuenta:
Entidad bancaria: Bank Of América, N.A.
IBAN identificador de la cuenta: 253548-458.

Titular de la cuenta: Horizontes Inteligentes Group.
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Este canon mensual esta destinado a retribuir la asistencia técnica y/o comercial que el
FRANQUICIADOR prestara al FRANQUICIADO durante toda la vigencia del presente
Contrato. Asimismo, constituye una contraprestacion de la cesion al FRANQUICIADO
del derecho de uso de la marca y de los otros derechos de propiedad intelectual e
industrial descritos en el Expositivo Il del presente Contrato.

10.3. Canon de publicidad
El FRANQUICIADO se obliga a participar en las campafas de publicidad y promocién
desarrolladas por el FRANQUICIADOR, de conformidad con lo establecido en la
estipulacion decimotercera del presente Contrato. En este concepto, debera retribuir al
FRANQUICIADOR con un canon de publicidad mensual equivalente al uno por ciento (1
%) de su volumen de facturacién correspondiente al mes anterior, incluyéndose dentro
del mismo el IVA percibido de sus clientes y deducido el soportado y pagado a sus
proveedores.
A fin de liquidar dicho canon, el FRANQUICIADO facilitara al FRANQUICIADOR los
datos necesarios para determinar su volumen de facturacion en el periodo
correspondiente. Asimismo, el FRANQUICIADO faculta al FRANQUICIADOR para que
lleve a cabo, por si o por un tercero debidamente habilitado, la supervision y control de
la adecuacion de estos datos a la realidad.
El pago del canon de publicidad se realizara por el FRANQUICIADO mensualmente por
meses vencidos, el siguiente dia: 10 dias del mes siguiente. Las Partes acuerdan que
dicho canon se hara efectivo por el mismo medio de pago que el canon mensual.
Este canon de publicidad esta destinado a generar un fondo de marketing para cubrir
todas las campafias de publicidad y promocion en beneficio de la red de franquicia, y
sera debido independientemente de que el FRANQUICIADO financie campafias locales.
Al final de cada ejercicio, el FRANQUICIADOR debera rendir cuentas al
FRANQUICIADO de los gastos de publicidad efectivamente realizados durante dicho

periodo.
DECIMOPRIMERA. - Obligaciones del FRANQUICIADOR.

Constituiran obligaciones del FRANQUICIADOR:

11.1. Garantia de la imagen de marca
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El FRANQUICIADOR se compromete a conservar la titularidad y/o los derechos de uso
sobre la marca y de los otros derechos de propiedad intelectual e industrial descritos en
el Expositivo Il del presente Contrato, al menos, durante toda la vigencia de este. En este
sentido, garantizara la validez y el ejercicio de los derechos de uso por el
FRANQUICIADO.
Igualmente, el FRANQUICIADOR vigilara que el FRANQUICIADO cumpla sus
prescripciones de utilizacion de la marca y de los otros derechos de propiedad intelectual
e industrial.
El FRANQUICIADOR mantendra, promocionara y desarrollara la imagen de marca
desarrollando campanfas de publicidad y promocién de conformidad con lo establecido
en la estipulacion decimotercera del presente Contrato.

11.2. Transmisién del saber hacer
Tal y como resulta de la estipulacién primera del presente Contrato, el FRANQUICIADOR
se compromete a transmitir el saber hacer que le pertenece y al que se alude en el
Expositivo IV del presente Contrato. Esta transmision se realiza mediante el
cumplimiento de las obligaciones de formacion y asistencia a las que se hace referencia
en esta estipulacion, asi como mediante la entrega material de los documentos a los que
se hace referencia en el Expositivo IV de este Contrato.
Asimismo, el FRANQUICIADOR se obliga a transmitir al FRANQUICIADO todas las

actualizaciones y mejoras que se produzcan en dicho saber hacer.

11.3. Control o supervision del FRANQUICIADO

Por su importancia para la reputacion de la marca y para la imagen uniforme de la red
de franquicia, el FRANQUICIADOR tendra derecho a controlar o supervisar la correcta
aplicacion del sistema de comercializacion y la adecuada utilizacion del saber hacer por
el FRANQUICIADO. No obstante, este ultimo mantendra siempre su autonomia juridica
y patrimonial.

Este control o supervision podra ser realizado directamente por el FRANQUICIADOR, o
por medio de un tercero debidamente habilitado. EI mismo podra consistir, entre otros,
en visitas al local del FRANQUICIADO, de las cuales el FRANQUICIADOR no estara

obligado a informarle con caracter previo.
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El FRANQUICIADO debera permitir este control o supervision en cualquier momento.
Ademas, a peticion del FRANQUICIADOR o de sus representantes, debera
suministrarles, en el menor plazo posible, la documentacién referida al funcionamiento
de la franquicia y a sus estados financieros.
En caso de ser necesario, el FRANQUICIADOR o sus representantes transmitiran
recomendaciones por escrito al FRANQUICIADO relativas a la aplicaciéon del sistema de
comercializacion y a la utilizacion del saber hacer. EI FRANQUICIADO se obliga a tomar,
en el menor plazo posible, todas las medidas necesarias para implementar dichas
recomendaciones.

11.4. Formacion y asistencia al FRANQUICIADO
Antes del inicio de la actividad por el FRANQUICIADO, el FRANQUICIADOR se obliga a
impartirle una formacion inicial en la cual le transmitira el derecho de explotacion del
sistema de comercializacion y, en particular, el saber hacer que le pertenece. Esta
formacién inicial incluird, en su caso, el entrenamiento de los trabajadores del
FRANQUICIADO. Asimismo, en caso de actualizaciones o mejoras del saber hacer
durante la vigencia del Contrato, el FRANQUICIADOR se compromete a formar al
FRANQUICIADO vy, en su caso, a sus trabajadores en las mismas.
La formacion podra tener un caracter tedrico y/o practico, y se referira, entre otras
cuestiones, a las técnicas de venta y marketing, atencién al cliente y administracion y
gestién del negocio. Correspondera al FRANQUICIADOR decidir las modalidades de
formacién mas adecuadas a cada caso, lo cual no permitira en ningun caso un
incumplimiento de la obligacién de formacion establecida en la presente estipulacion. El
costo de los cursos de formacion sera a cargo del FRANQUICIADOR.
Durante toda la vigencia del Contrato, el FRANQUICIADOR se compromete a prestar la
asistencia técnica y/o comercial necesaria para que el FRANQUICIADO desarrolle la
actividad, tanto de forma espontanea como en respuesta a cualquier duda que le surja a
este ultimo con relacién al sistema de comercializacion y, en particular, al saber hacer.
Esta obligacién no podra ir nunca contra la independencia juridica y financiera de las

Partes. Por tanto, la gestion de su negocio correspondera siempre al FRANQUICIADO.
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Las Partes acuerdan que la obligacion de asistencia técnica y/o comercial del
FRANQUICIADOR consistira principalmente en la prestacion de los siguientes servicios
al FRANQUICIADO:

Capacitaciones virtuales y presenciales

Envié de publicidad estandar para los centros

11.5. Otras obligaciones
El FRANQUICIADOR debera respetar el conjunto de las obligaciones que la legislacion
vigente, asi como el presente Contrato le atribuyen, y que no han sido expresamente

previstas en esta estipulacion.

DECIMOSEGUNDA. - Obligaciones del FRANQUICIADO.
Constituiran obligaciones del FRANQUICIADO:
12.1. Aplicacion del sistema de comercializacion e informacion al
FRANQUICIADOR
El FRANQUICIADO se compromete a aplicar el sistema de comercializacion propio del
FRANQUICIADOR conforme a las instrucciones del FRANQUICIADOR. Por tanto, se
obliga tanto a aplicar dicho sistema como a observar dichas instrucciones.
En relacion con lo anterior, el FRANQUICIADO se obliga a asistir a los cursos de
formacion organizados por el FRANQUICIADOR o a estar disponible para recibir la
formacion que por otro medio este ultimo venga obligado a otorgarle.
El FRANQUICIADO se compromete a informar al FRANQUICIADOR acerca de su
volumen de facturacion con una periodicidad, al menos, mensual; el FRANQUICIADO
podra decidir disminuir dicha periodicidad de forma permanente o temporal. Dentro de
los seis (6) meses siguientes a la finalizacion de cada ejercicio fiscal, el FRANQUICIADO
debera comunicar al FRANQUICIADOR sus declaraciones fiscales y sus cuentas
anuales. Igualmente, cuando sea requerido para ello, debera proporcionar al
FRANQUICIADOR o a sus representantes, los datos operativos verificables, a fin de
facilitar la determinacion de sus resultados y de sus estados financieros necesarios para
una gestion eficaz; y debera cumplir el resto de las obligaciones a las que se hace

referencia en la estipulacién anterior.
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En el marco de una formacioén continua necesaria para el conjunto de la red de franquicia,
el FRANQUICIADO se obliga a comunicar al FRANQUICIADOR toda experiencia
obtenida en el marco de la explotacion del presente Contrato. Esta informacién podra
servir para actualizar o mejorar el sistema de comercializacion y, en particular, el saber
hacer. En caso de ser necesario, el FRANQUICIADO reconoce que constituye su
obligacion concederle al FRANQUICIADOR y a otros franquiciados una licencia no
exclusiva sobre el saber hacer que pudiera resultar de su experiencia.

12.2. Informacién acerca de su caracter de empresa independiente
Tal y como se deriva del conjunto del presente Contrato y, en particular, de su
estipulacion segunda, las Partes son y permaneceran independientes juridica y
financieramente durante la vigencia de este. Por esta razén, el FRANQUICIADO se
compromete a informar de manera clara y completa acerca de dicha condicién a sus
consumidores y proveedores, asi como a cualquier otro sujeto publico o privado con el
gue contraiga obligaciones.

12.3. Desarrollo de la red de franquicia
El FRANQUICIADO se obliga a dedicar sus maximos esfuerzos al desarrollo de la red
de franquicia y al mantenimiento de su identidad comun o uniformidad y de su reputacion.
ElI FRANQUICIADO reconoce saber que uno de los principales objetivos por los que se
establece este Contrato es para expandir la actividad e incrementar el volumen de
negocio de la red de franquicia; por tanto, se compromete a actuar con la maxima
diligencia para incrementar el volumen de contratacion de los Servicios.

12.4. Lealtad a la red de franquicia
En el desarrollo de su actividad, el FRANQUICIADO se compromete a ser leal, y a obrar
de buena fe y con diligencia tanto en relacion con los intereses de sus clientes o
consumidores como en relacion con los intereses del FRANQUICIADOR vy del resto de
franquiciados que compongan la red de franquicia en cada momento. EI
FRANQUICIADO reconoce que este es un elemento importante para mantener la
uniformidad y la reputacion de la red de franquicia, asi como para el correcto desarrollo

de las relaciones contractuales.
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12.5. Otras obligaciones
El FRANQUICIADO debera respetar el conjunto de las obligaciones que la legislacion
vigente, asi como el presente Contrato le atribuyen, y que no han sido expresamente

previstas en esta estipulacion.

DECIMOTERCERA. - Publicidad.

El FRANQUICIADO se obliga a efectuar la publicidad y promocion locales; es decir, de
los Servicios y de su local. Asimismo, se compromete a someter a la aprobacion previa
del FRANQUICIADOR la publicidad y promociéon que se proponga realizar. El
FRANQUICIADOR se obliga a asesorar al FRANQUICIADO en el desarrollo de estas
campafnas de publicidad y promocion y a facilitarle, en caso de ser necesario, material
publicitario con la marca al efecto.

El FRANQUICIADOR sera responsable de dirigir y desarrollar las campafas de
publicidad y promocién del conjunto de la red de franquicia a nivel nacional y/o mundial,
de cuyo lanzamiento debera informar al FRANQUICIADO en todo caso con caracter
previo. EI FRANQUICIADO se compromete a prestar su colaboracion en las campanas
del conjunto de la red o de una parte de esta en la que esté incluido su ambito territorial.
Igualmente, participara financieramente en ellas mediante el pago del canon de
publicidad previsto en la estipulacion décima.

El FRANQUICIADO podra crear paginas webs o redes sociales para publicitar y/o
promocionar la franquicia en su ambito territorial, siempre que cuente con la autorizacion
previa y por escrito del FRANQUICIADOR, que supervisara durante toda la vigencia del

Contrato la comunicacion en redes sociales.

DECIMOCUARTA. - Garantias de los Servicios.

La garantia legal de conformidad de los Servicios se regira por lo previsto en la legislacién
aplicable, particularmente, en el texto refundido de la Ley General para la Defensa de los
Consumidores y Usuarios (aprobado por el Real Decreto Legislativo 1/2007, de 16 de
noviembre), que las Partes se comprometen a respetar. EIl FRANQUICIADO ofrecera
toda su colaboracion para la ejecucibn de la garantia legal tanto con el

FRANQUICIADOR como con los consumidores finales. Por su parte, el
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FRANQUICIADOR indemnizara y mantendra indemne al FRANQUICIADO de cualquier
dafio, perjuicio o gasto que resulte de cualquier reclamacién por parte de consumidores
gue sea responsabilidad del primero.

Ademas, el FRANQUICIADO se obliga a ofrecer a los consumidores finales, libre de todo
cargo suplementario, la garantia comercial adicional que, en su caso, haya establecido
el FRANQUICIADOR. Asimismo, respetara escrupulosamente las condiciones de dicha

garantia.

DECIMOQUINTA. - Seguros.

El FRANQUICIADO se obliga a concertar una poliza de seguro en una compaiia de
reconocida solvencia para cubrir suficientemente todo riesgo relacionado, directa o
indirectamente, con su local y con los Servicios. El FRANQUICIADO correra con los
gastos generados por el seguro y sus primas.

Asimismo, el FRANQUICIADO se compromete a suscribir una poliza de seguro en una
compafiia de reconocida solvencia para garantizar su responsabilidad civil profesional
para todas las actividades y obligaciones derivadas del presente Contrato. Se
compromete también a mantener la pdliza durante toda la vigencia del Contrato y a

aportar su prueba si esta es requerida por el FRANQUICIADOR.

DECIMOSEXTA. - Prohibicion de competencia.
El FRANQUICIADO se obliga a no explotar, en nombre propio o ajeno, directa o
indirectamente a través de personas fisicas o juridicas interpuestas, una empresa o
negocio competidor o cuyo objeto sea similar al del FRANQUICIADOR y que, por tanto,
sean aptos para desviar su clientela, durante la vigencia del presente Contrato.
El FRANQUICIADOR manifiesta su interés industrial y/o comercial y el de la red de
franquicia en que el FRANQUICIADO firme este pacto de no competencia por el presente
Contrato.
Por tanto, el FRANQUICIADO no podra, dentro del ambito temporal arriba indicado:
a) comercializar servicios idénticos, similares o0 parecidos a los del
FRANQUICIADOR,;
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b) establecer relaciones contractuales, por cuenta propia o ajena, con empresas de
la competencia que desarrollen idéntica o similar actividad a la del
FRANQUICIADOR,;
c) devenir propietario, socio, administrador o relacionarse de ninguna otra forma con
entidades relacionadas con un negocio que presente servicios similares a los del
FRANQUICIADOR o que de cualquier otra forma compita con el mismo;
d) utilizar o establecer un local que pueda hacer referencia a la actividad del
FRANQUICIADOR y dar la idea de que tenga o haya tenido alguna relacion con el
mismo y/o con sus servicios y/o con su marca.
El FRANQUICIADOR se reserva el derecho a decidir discrecionalmente acerca de la
aplicacion de la obligacién contenida en esta estipulacién. En todo caso, debera notificar
su renuncia al FRANQUICIADO por escrito fehaciente.
Toda violacion o incumplimiento por el FRANQUICIADO de lo aqui acordado conlleva su
obligacion de pagar al FRANQUICIADOR una indemnizacion compensatoria, cuyo
montante queda fijado en diez euros (10 €), sin perjuicio, del derecho del
FRANQUICIADOR a ejercer o iniciar todas las acciones pertinentes a fin de imponer las

sanciones que legalmente procedan.

DECIMOSEPTIMA. - Reserva y confidencialidad.
Las Partes se comprometen a tomar todas las medidas necesarias para mantener en
secreto y confidencialmente todas las informaciones que les hayan sido comunicadas
como tal por la otra Parte durante la ejecucién del Contrato, o que hayan conocido en el
curso de su ejecucion. La obligaciéon de este articulo no se aplicara a:
a) toda aquella informacién que sea del dominio publico,
b) toda aquella informacion de que las Partes dispusieren antes de haberle sido
facilitada por la otra Parte; y
c) toda aquella informacién legalmente adquirida por las Partes de fuentes distintas
a la otra Parte.
Las Partes se comprometen a utilizar estas informaciones unicamente para la ejecucién
del Contrato. Igualmente, se comprometen a no explotar, por cuenta propia o de un

tercero, directa o indirectamente, toda o parte de estas informaciones.

131



Particularmente, el FRANQUICIADO reconoce el caracter confidencial y secreto del
saber hacer recibido del FRANQUICIADOR, que se encuentra condensado en los
documentos a los que se hace referencia en el Expositivo IV, y se compromete a cumplir
la obligacion prevista en la presente estipulacidon con respecto al mismo.

Esta obligacién de confidencialidad debera respetarse durante toda la vigencia de este
Contrato, y una vez finalizado el mismo, durante un periodo de tiempo indefinido.

Toda violacién o incumplimiento, por una u otra Parte de la presente estipulacion conlleva
la obligacion, para aquella Parte que cometié dicho incumplimiento, de pagar a la otra
Parte una indemnizacion compensatoria, sin perjuicio, del derecho de la Parte
considerada afectada a ejercer o iniciar todas las acciones pertinentes a fin de imponer

las sanciones que legalmente procedan.

DECIMOCTAVA. - Transmisién del Contrato.

Las Partes reconocen que el presente Contrato tiene caracter intuito personae; es decir,
gue se celebra en consideracion de las condiciones de la persona que dirige la empresa
del FRANQUICIADO, que ha sido cuidadosamente seleccionada y con respecto a la cual
el FRANQUICIADOR acepta someterse a todas las obligaciones previstas en este
Contrato, en especial, en lo referido a la transmision de su saber hacer. Por esta razén,
el FRANQUICIADO solo podra ceder el presente Contrato, asi como proceder a la venta
o al cambio en el control de su empresa si respeta los términos previstos en esta
estipulacion. El incumplimiento por parte del FRANQUICIADO de estas obligaciones dara
lugar a la resolucién del presente Contrato de forma inmediata.

El FRANQUICIADO no podra ceder su posicion en el presente Contrato, asi como los
derechos u obligaciones que de este mismo emanan a su favor o a su cargo, sin el
consentimiento previo, expreso y por escrito del FRANQUICIADOR. En este caso, la
persona fisica o juridica cesionaria se subrogara en las mismas condiciones establecidas
en el presente documento.

En caso de que el FRANQUICIADO tenga la intencion de proceder a la venta o al cambio
en el control de su empresa, debera informar con caracter previo, expreso y por escrito
al FRANQUICIADOR, respetando una antelacion suficiente. EI FRANQUICIADOR podra
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decidir resolver el presente Contrato, en consideracion de las condiciones de la persona
0 personas sucesoras de la empresa.

Por su parte, el FRANQUICIADOR solo podra ceder su posicion en el presente Contrato,
asi como los derechos u obligaciones que de este mismo emanan a su favor o a su cargo
a un tercero de su libre eleccion si informa de ello con caracter previo, expreso y por
escrito al FRANQUICIADO, respetando una antelacién suficiente. En este caso, la
persona fisica o juridica cesionaria se subrogara en las mismas condiciones establecidas

en el presente documento.

DECIMONOVENA. - Fuerza mayor.

El retraso en el cumplimiento o el no cumplimiento de cualquier obligacion de las Partes
no sera considerado una omision o un incumplimiento del Contrato en caso de deberse
a causas de fuerza mayor y de haber avisado la Parte afectada por escrito a la otra Parte
al respecto.

Se entendera por "fuerza mayor": inundacion, incendio, explosién, averia en la planta de
produccién, cierre patronal, huelga, disturbio civil, bloqueo, embargo, mandato, ley,
orden, regulacion, ordenanza, demanda o peticion de cualquier Gobierno o de cualquier
subdivisién o representante de este, o cualquier otra causa, que esté fuera del control de
la Parte involucrada, sin que pueda entenderse que la falta de fondos constituye una
causa de fuerza mayor.

La Parte afectada por la fuerza mayor hara todo lo posible para eliminar su causa, y la
exigibilidad de la obligacién cuyo cumplimiento se haya visto afectado por la fuerza mayor
se suspendera hasta diez (10) dias después de que la fuerza mayor deje de impedir o
retrasar el cumplimiento. Lo aqui previsto no obligara a ninguna de las Partes a

solucionar huelgas o conflictos laborales en contra de su voluntad.

VIGESIMA. - Extincién del Contrato.
Este Contrato se extinguira por las causas y respetando los plazos y demas condiciones

previstos en su estipulacion sexta.
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El presente Contrato podra ser resuelto por el mutuo acuerdo de las Partes, con los
efectos que ellas determinen. Igualmente, podra ser resuelto en cualquier momento por
cada una de las Partes, a su eleccién, sin necesidad de intervencion judicial, y sin
perjuicio de la responsabilidad en la que incurra la otra Parte por su incumplimiento
contractual, por "causa justificada", descrita aqui como:
a) el incumplimiento por la otra Parte de cualquiera de las obligaciones previstas en
este Contrato que no sea corregido en el plazo de treinta (30) dias a partir de la
notificacion escrita y fehaciente enviada para que asi se haga; o
b) la situacién de insolvencia, la expropiacion o embargo de una parte sustancial de
sus activos o la declaracion de la situacidén legal de concurso de acreedores de
cualquiera de las Partes; o
c) las demas establecidas por el presente Contrato y por la Ley.
De forma general, el incumplimiento por cualquiera de las Partes de las obligaciones que
emanan para estas mismas del presente Contrato dara derecho a la Parte que si hubiere
cumplido las suyas a exigir el cumplimiento de la obligacion o a promover la resolucion
del Contrato de acuerdo con lo dispuesto en el articulo 1124 del Cédigo Civil.
Cualquiera de las causas de resolucion antedichas, dara derecho a la otra Parte que no
hubiera incurrido en ella o no la hubiera provocado, a la indemnizacion de dafos vy
perjuicios derivados de la misma.
El hecho de que la Parte no utilice una de las causas previstas en esta estipulacion para
resolver el Contrato no sera considerado nunca como una renuncia a sus derechos
derivados del incumplimiento de la otra Parte ni limitara sus derechos para hacerle

cumplir las obligaciones derivadas del presente Contrato.

VIGESIMOPRIMERA. - Efectos de la extincién del Contrato.
En caso de extincion o resolucion del Contrato por cualquier causa, se deberan respetar
las siguientes reglas:
a) Las Partes deberan cumplir los compromisos de pago asumidos en el presente
Contrato hasta el total saldo y finiquito de las relaciones reciprocas.
b) EI FRANQUICIADO debera cesar inmediatamente en el uso total o parcial de la

marca y de los otros derechos de propiedad intelectual e industrial descritos en el
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Expositivo 1l del presente Contrato. Asimismo, debera hacer entrega al
FRANQUICIADO de todos los soportes o elementos materiales que los incorporen,
total o parcialmente.

c) EI FRANQUICIADO debera cesar inmediatamente la utilizacion total o parcial del
saber hacer comercial perteneciente al FRANQUICIADOR. Asimismo, debera
devolver al FRANQUICIADOR todos los documentos en los que este se contenga o
qgue hagan referencia al mismo, sin poder conservar ninguna copia.

d) El FRANQUICIADO debera cesar inmediatamente en la prestacion de los

Servicios.

VIGESIMOSEGUNDA. - Requisitos normativos e inversion necesaria para el
ejercicio de la actividad.

El FRANQUICIADO debera respetar todos los requisitos normativos impuestos para el
ejercicio de la actividad descrita en el Expositivo I. En este sentido, no podra comenzar
a explotarla hasta que cuente con todos los permisos y licencias, en su caso, necesarios
para el ejercicio de esta.

Asimismo, el FRANQUICIADO comprende y se compromete a efectuar las inversiones
especificas de la franquicia a las cuales se refiere el presente Contrato. En este sentido,
declara ser consciente y asume el riesgo de las pérdidas que se puedan producir en el
ejercicio de la actividad, con relacion al cual el FRANQUICIADOR no efectua ninguna
promesa de rentabilidad; asi como por la finalizacion de este Contrato. No obstante, de
conformidad con lo establecido en el Cédigo deontolégico europeo de la franquicia, si
por algun motivo imputable al FRANQUICIADOR el Contrato se resuelve antes de que
transcurra una duracién razonable para que el FRANQUICIADO amortice las inversiones
especificas de la franquicia, el FRANQUICIADOR debera compensarlo

econdmicamente.

VIGESIMOTERCERA. - Informacién precontractual y Registro de franquiciadores.
El FRANQUICIADO declara haber recibido un documento escrito con los elementos
esenciales del presente acuerdo y el resto de la informacién precontractual veraz y no

engafiosa contemplada en el Real Decreto 201/2010, de 26 de febrero, con una
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antelacion de, al menos, veinte (20) dias a la firma de este, o dentro del plazo superior
previsto en la Ley 7/1996, de 15 de enero, de Ordenaciéon del Comercio Minorista.

Por su parte, el FRANQUICIADOR declara que, en respeto de la Ley 7/1996, de 15 de
enero, de Ordenacion del Comercio Minorista, se encuentra inscrito en el Registro de

Franquiciadores con el siguiente niumero (NIFRA): 25354-1983.

VIGESIMOCUARTA. - Gastos, impuestos y multas.

Todos los gastos, impuestos, tasas o contribuciones derivados de la formalizacion,
cumplimiento o extincién del presente Contrato seran de cargo de la Parte que determine
la legislacion vigente o el presente Contrato.

Si una de las Partes es sancionada por las autoridades competentes por cometer una
infraccion durante la vigencia del Contrato, esta Parte sera la unica responsable del pago
de la multa correspondiente.

VIGESIMOQUINTA. - Notificaciones.

Todas las comunicaciones que en virtud de este documento deban o debieren ser
enviadas lo seran por un medio fehaciente que deje constancia del momento en que ha
sido enviada, a qué direccion ha sido enviada y el momento de su recepcién por la otra
Parte, y se interpretaran como correctamente enviadas al FRANQUICIADOR o al
FRANQUICIADO, si se dirigen a las direcciones de estas que figuran en este Contrato.
Cada una de las Partes puede, por medio de notificacidén escrita enviada a la otra Parte,
cambiar la direccion a la que deban mandarse cualesquiera comunicaciones.

No obstante, siempre y cuando sea posible garantizar la autenticidad del emisor, del
destinatario, y del contenido del mensaje, y con el objetivo de mantener una
comunicacion fluida entre las Partes, se facilitan las siguientes direcciones de correo
electronico:

El FRANQUICIADOR:

horizontesinteligentes@hi.com

El FRANQUICIADO:

horizontesinteligentesgt@hi.com.gt
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VIGESIMOSEXTA. - Integridad del Contrato y anulabilidad.

Este Contrato deja sin efecto todo acuerdo, entendimiento, compromiso y/o negociacién
gue se hubiese desarrollado previamente entre las Partes.

Asimismo, las Partes reconocen que los documentos anexos y/o adjuntos al presente
Contrato son suscritos por las mismas y forman parte o integran el mismo, a todos los
efectos legales.

Ademas, si se diese el caso de que una o varias clausulas devinieran ineficaces o fuesen
anulables o nulas de pleno derecho, se tendran por no puestas, manteniendo el resto del
Contrato toda su fuerza vinculante entre las Partes. Llegado este caso, las Partes se
comprometen, si fuera necesario, a negociar de forma amigable y/o de buena fe un nuevo

texto para aquellas clausulas o partes del Contrato afectadas.

VIGESIMOSEPTIMA. - Legislacién aplicable.

Las Partes reconocen quedar obligadas por el presente Contrato, que tiene caracter
mercantil, asi como por sus correspondientes anexos, y sus efectos juridicos y se
comprometen a su cumplimiento de buena fe.

Todo litigio relativo, especialmente, pero no solo, a la formacion, validez, interpretacion,
firma, existencia, ejecucion o terminacion de este Contrato y, en general, a la relaciéon
establecida entre las Partes, sera sometido a la legislacion espafola; particularmente, al
Reglamento (UE) n° 330/2010, de 20 de abril (Reglamento de exencién por categorias),
al Codigo de Comercio y supletoriamente al Codigo Civil. Asimismo, sera de aplicacion
la Ley 7/1996, de 15 de enero, de Ordenacion del Comercio Minorista y el Real Decreto
201/2010, de 26 de febrero, por el que se regula el ejercicio de la actividad comercial en
régimen de franquicia y la comunicacion de datos al registro de franquiciadores.

Las referencias aqui realizadas a cualquier norma legal o reglamentaria, o disposicién
de estas, deben entenderse realizadas a las nhormas o preceptos que puedan sustituirlas

en el futuro.
VIGESIMOCTAVA. - Sumisioén expresa.

En caso de controversia, diferencia, conflicto o reclamacién en cuanto al Contrato, o con

relacion a o derivado de la interpretacion o ejecucion de este, las Partes acuerdan que
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se someteran a la jurisdiccidén de los Juzgados y Tribunales de Estados Unidos de Norte

Ameérica, con renuncia a su propio fuero en lo menester.
Y en prueba de conformidad y aceptacion de todo lo establecido, ambas Partes firman

en el lugar y fecha senalados en el encabezamiento, a un solo efecto, todas las hojas de

este Contrato en dos ejemplares, uno para cada Parte.

EL FRANQUICIADOR

EL FRANQUICIADO
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Anexo 2
PERFIL, DEFINICION Y ATRIBUCIONES DE PUESTO

Perfil de Puesto: Gerente General

Puestos subalternos que supervisa: Gerentes de Area

Definicion del Puesto:

Realizar evaluaciones periddicas del cumplimiento de las funciones de los diferentes

departamentos de la franquicia. Desarrollar metas y objetivos establecidos por

requerimiento del franquiciante en lo que concierne a promociones, publicidad,

capacitacion a instructores, forma de impartir los cursos de informatica, asi como la parte

administrativa y financiera.

Descripcion de Funciones:

a)

Contrata, supervisa y desarrolla al personal del centro de aprendizaje de la
franquicia para asegurar un personal eficiente y altamente motivado. Mantiene
una actitud orientada a ventas entre todo el personal del Centro.

Supervisa y Desarrolla al Gerente de Ventas para asegurar un equipo de trabajo
eficiente y altamente motivado. Asegura que el proceso de ventas de Horizontes
Inteligentes sea continuo, alcanzando los objetivos de facturacion y cobranza
establecidos por la franquicia.

Supervisa y desarrolla al Gerente de Operaciones para asegurar un equipo de
trabajo eficiente y altamente motivado, que imparta capacitacion de alta calidad.
Supervisa y desarrolla al Gerente Financiero para asegurar un equipo de trabajo
eficiente y altamente motivado que provea soporte oportuno para el personal del
centro de aprendizaje y calidad de servicio a los clientes.

Promueve las relaciones publicas con la comunidad mediante la participacion en
asuntos y negocios locales y organizaciones civicas.

Le corresponde planificar, implementar, organizar, ejecutar y supervisar el
desarrollo de las actividades del centro de aprendizaje.

Implementa los métodos necesarios que contribuyan a una mejor produccion y
agilizamiento de los sistemas, controles y procedimientos que se utilizan en la
Entidad.
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Anexo 3
PERFIL, DEFINICION Y ATRIBUCIONES DE PUESTO

Perfil de Puesto: Gerente de Ventas

Puestos subalternos que supervisa: Ejecutivos de Cuenta

Definicion del Puesto:

Dirige la operacion global del Departamento de Ventas; responsable de alcanzar las

metas de ventas y cobros; responsable de la contratacion, retencion y desarrollo del

equipo de ventas.

Descripcion de Funciones:

a)

b)

Reclutamiento efectivo, seleccion y filtro de candidatos y aprobacién de la
contratacion de ejecutivos de cuenta.

Coordina un programa de capacitacion intensivo y de alta calidad para los
ejecutivos de cuenta recién contratados.

Dirige y maneja al equipo de ejecutivos de cuenta para alcanzar las metas de
ventas e ingresos, mediante la aplicacién eficiente del proceso de administracion
y manejo de ventas y oportunidades.

Compara los resultados de ingresos netos mensuales con los objetivos de
capacitacion de la entidad, formula planes para alcanzar o exceder los objetivos
de flujo de efectivo.

Monitorea las tendencias de ventas: recomienda nuevos productos y estrategias
de mercadotécnica segun sea apropiado.

Disena, implementa y supervisa los concursos especiales de ventas para motivar
a los ejecutivos de cuenta e incrementar ingresos.

Supervisa el territorio de centro.

Distribuye de manera efectiva y administra los territorios individuales de cada
ejecutivo de cuenta.

Establece el territorio de ventas y las expectativas de ingresos con los ejecutivos
de Cuenta.

Monitorea los resultados obtenidos contra lo esperado.
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k) Responsable de planificar, coordinar y supervisar el desarrollo y la ejecucion de
los programas de ventas, distribuciéon y promocion de los productos de la entidad,
de acuerdo con las politicas de mercadeo de la entidad.

I) Revisa y aprueba en tanto sea practico para su ejecucion, los planes de venta y
servicios que venda la entidad, asegurandose que los objetivos planificados sean
realistas y sean metas alcanzables.

m) Desarrolla y revisa las politicas y estrategias de venta y cobro de la entidad.

n) Visita periddicamente a clientes y proveedores, para mantener contacto con
cuentas claves y potenciales cuando se considere deseable.

0) Supervisa que los servicios requeridos por los clientes sean entregados a
satisfaccion del cliente, dando soluciones adecuadas a todos los asuntos relativos
a ventas que sean sometidos a consideracion.

p) Presenta informes mensuales o en los periodos que se le sefiale sobre las ventas,
al Gerente General o Representante Legal.

g) Mantenerse informado en lo que respecta al mercado y al producto aprovechando

las oportunidades, debilidades y fortalezas de la competencia.
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Anexo 4
PERFIL, DEFINICION Y ATRIBUCIONES DE PUESTO

Perfil de Puesto: Gerente de Mercadeo

Puestos subalternos que supervisa: Clientes, Ejecutivos de Cuenta

Definicion del Puesto:

Dirige la operacion general de Departamento de Mercadotecnia. Responsable de

mantener relacion con ejecutivo de cuenta clave y asociados, desarrollo de planes para

anuncios de publicidad para ventas y reclutamiento, coordinacién de eventos especiales,

desarrollo de material colateral de ventas, analisis de la(s) base(s) de datos de clientes

locales; mantenimiento correcto y consistente del uso de logotipos, marcas registradas

de Horizontes Inteligentes y de nuestros ejecutivos de cuenta clave y asociados; y

desarrolla anuncios de prensa y oportunidades en otros medios para promover a

Horizontes Inteligentes.

Descripcion de Funciones:

a)

b)

c)
d)

Desarrolla planes de mercadotecnia y estrategias para promocionar la entidad e
incrementar sus ventas.

Provee y mantiene todo el material colateral de producto y material relacionado
con la imagen para ventas incluyendo temarios, folletos, pancartas, propuestas,
acuerdos, posters y placas.

Desarrolla e implementa campafias para la venta a clientes y de mercadeo.
Asegura que todas las comunicaciones internas y externas mantengan una
imagen y mensaje profesional y consistente. Esto puede incluir Mision vy
Postulados de Valores, formas, manuales, presentaciones PowerPoint, materiales
de reclutamiento, y folletos. Adicionalmente, debe asegurar que todos los
logotipos Horizontes Inteligentes y los del Centro Autorizado de Capacitacion,
marcas registradas de productos y servicios y colores sean utilizados consistente
y correctamente.

Es responsable de toda la informacién de nuevos cursos y liberacion de productos
e informa a los miembros del equipo sobre nuevos productos y programas,

certificaciones y métodos de entrega. Trabaja de cerca con el departamento de
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1)

ventas para asegurar que las nuevas tecnologias y métodos de entrega estén
integrados con el Modelo de Ventas de Horizontes Inteligentes.

Es responsable de todos los eventos especiales, tales como Noches de Carrera,
exposiciones comerciales, ferias de empleo y eventos locales de beneficencia.
Conduce sesiones de capacitacion a los miembros del personal que atienden y
trabajan en estos eventos para asegurar que todos comprenden los objetivos del
evento y alcanzar los mejores resultados. Produce cualquier material colateral
para estos eventos, tales como pancartas, anuncios y publicidad. Registra el éxito
y deficiencias de cada evento.

Produce o supervisa la creacion de cualquier copia para reclutamiento y anuncios
de ventas.

Consigue oportunidades de negocios para el Departamento de Ventas. Analizay
registra el éxito y penetracién de mercado de la base de clientes.

Es responsable de la creacion, produccion y compras de todos los anuncios y
mercadotecnia, incluyendo el Catalogo de Aprendizaje, calendario de cursos y
todo anuncio impreso, radio, web, correo directo, television, Facebook, LinkedIn,
Twitter y otros medios sociales.

Desarrolla y mantiene las campafias de relaciones publicas en curso mediante el
desarrollo de relaciones y proveyendo a la prensa de todas las liberaciones de
tecnologia, educaciéon y editoriales de negocios. Incluye la participacion en
diversas asociaciones de negocios y civiles.

Es responsable de la implementacion y mantenimiento del sitio de Web local, asi
como de asegurar que el sitio Web de Horizontes Inteligentes corporativo
contenga toda la informacién correcta del centro. En suma, el Gerente de
Mercadeo es también responsable de asegurar que la informacién correcta esté
disponible en los sitios Web para nuestros diversos ejecutivos de cuenta y
asociados.

Administra, coordina y planifica todas las actividades y eventos a realizar, para
que estos sean desarrollados en la mejor forma, dando buena imagen al servicio

gue se promociona.
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m) Coordina la elaboracién de material promocional y publicitario. Encargado de la
coordinacion y control de 6rdenes de trabajo, ordenes de promocion y publicidad
de medios, de estadistica, ventas y mercadeo.

n) Lleva control y evaluacion de actividades de comercializaciéon (publicidad y
promocion). Tiene reuniones de equipo. Lleva el control en el contacto con
agencias de publicidad. Lleva el control de la programacién de actividades.

o) Lleva el control del sistema de administraciéon de clientes (CRM)
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Anexo 5
PERFIL, DEFINICION Y ATRIBUCIONES DE PUESTO

Perfil de Puesto: Gerente de Operaciones

Puestos subalternos que supervisa: Instructor de aplicaciones y técnico

Definicion del Puesto:
Dirige la operacion global del departamento de operaciones, salones de clase y recursos
necesarios para impartir las capacitaciones. Responsable de calendarizar, publicar,

asignar cursos a instructores y vela por su calidad.

Descripcion de Funciones:
a) Dirige, supervisa y desarrolla al personal de Soporte Técnico y Operativo.
) Motiva al personal de Soporte Técnico y Operativo.
c) Monitorea y evalua el desempefio del personal de Soporte Técnico y Operativo.
) Alinea la tecnologia con las necesidades del negocio.
) Gestiona los elementos de configuracion (Software, Hardware) de la Entidad.
f) Establece procedimientos y controles para proteger de dafios o robos de equipos
de la entidad.
g) Supervisa las métricas del rendimiento de equipo.
h) Creay publica el calendario técnico y de aplicaciones del cuatrimestre.
i) Atiende las solicitudes de cursos técnicos y aplicaciones.
j) Busca instructores freelance para un curso en especifico.
k) Capacita a los instructores técnicos y de aplicaciones.
[) Motiva a los instructores
m) Crea un plan de certificaciones a los instructores técnicos y de aplicaciones
n) Coordina la capacitacion técnica de instructores.
o
p

q

)
) Vela por la calidad de los cursos impartidos.

) Supervisa las métricas de los instructores, material, y satisfaccion del cliente

) Lleva el control de calidad de los contenidos grabados para los cursos en las
distintas metodologias virtuales.

r) Busca nuevas oportunidades de impartir cursos innovadores.

s) Define contenidos de cursos y manuales que entregaran a los clientes.
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Anexo 6
PERFIL, DEFINICION Y ATRIBUCIONES DE PUESTO

Perfil de Puesto: Gerente Financiero

Puestos subalternos que supervisa: Mensajero cobrador, encargado de

limpieza y recepcionista

Definicion del Puesto:

Dirige la operacion general del departamento de contabilidad; responsable de establecer

y mantener los sistemas de control para flujo de caja, ndmina, obligaciones fiscales,

proyecciones financieras y elaboracion de estados financieros. Dirige la operacién

general de Departamento de Administracion y Finanzas; responsable del mantenimiento

de las instalaciones y de los contratos de servicio con proveedores.

Descripcion de Funciones:

a)

b)

Dirige, supervisa y desarrolla al personal del Departamento de Contabilidad
para asegurar un personal eficiente y altamente motivado.

Establece y monitorea procedimientos para los procesos de facturacion,
cuentas por cobrar, cuentas por pagar, manejo de caja y funciones
contables relacionadas.

Establece y monitorea los procedimientos para pagos puntuales de
licencias de negocio, tarifas de seguros y otros requerimientos regulatorios.
Prepara los reportes mensuales de calculo de tarifas de franquicia y otros
reportes tal como se requieran.

Establece y monitorea los procedimientos para calculo de comisiones,
proceso de ndmina y distribucion de cheques de pago.

Mantiene archivos maestros con copias de licencias, contratos de
proveedores de servicios y otros acuerdos de negocios.

Registra el avance de las promociones de ventas productividad del equipo
de ventas y genera los resumenes ejecutivos de facturacion segun sean
requeridos por el Representante Legal.

Es responsable de desarrollar y administrar el presupuesto operativo del

Departamento.
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Realiza otras obligaciones y tareas segun sean asignadas por el
Representante Legal.

Entre sus metas, esta la de participar en el mejoramiento de la entidad dia
a dia y planificar proyectos anuales con sano criterio.

Entre las atribuciones generales de su puesto, esta la de representar al
Representante Legal en casos de ausencia, cuando asi se le designe; asi
como las de asumir las responsabilidades de este en ausencia de éste.
Entre las atribuciones especificas estaran: Llevar el control del personal
administrativo en los siguientes aspectos, asistencia, verificar funciones y
corroborar que no exista duplicidad de estas y coordinar actividades

establecidas en la planificacion.

m) Disefa, redacta y grafica procedimientos administrativos en general, asi

como manuales, instructivos y guias de trabajo. Coordina la dotacién y
aprovisionamiento de suministros, equipo, materiales e implementos de
trabajo en su departamento y en los demas si asi se determina.

Asume la representacion de los conflictos que surjan entre el personal y
jefes y los trabajadores y las autoridades de trabajo administrativas,
velando por el cumplimiento de las leyes laborales y la ejecucion de
Reglamento Interior de Trabajo de la Entidad. Aplica en consecuencia el
cumplimiento estricto del Reglamento Interior de Trabajo, efectuando
todas las graduaciones que en esa materia regula el apartado de Medidas
Disciplinarias reguladas en el presente Reglamento Interior de Trabajo.
Dirige las normas y planes financieros de la entidad. Vela porque se
encuentren al dia los registros contables de la entidad y que la informacion
que se brinde al Representante Legal sea confiable.

Supervisa las actividades contables, financieras y fiscales, asi como
laborales de la entidad. Mantiene registros contables que permitan obtener
informacion real al dia para tomar decisiones que den a la entidad solvencia

financiera.
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Q)

v)

Dirige todas las actividades de las secciones que manejan o perciban
fondos; asi como mantener relaciones con instituciones de crédito,
actividades de tipo fiscal y de seguros, si fuere el caso.

Establece y optimiza los patrones necesarios para la operacion bajo
presupuesto de la entidad. Supervisa que se cuente con los
procedimientos y sistemas necesarios para llevar registros adecuados y
brindar un buen servicio de contabilidad con sus respectivos controles.
Evalua la posicion financiera de la entidad y rinde informes periédicos sobre
sus finanzas y operaciones. Coopera con los demas en programas de
gastos, conforme el prondstico de flujo de caja.

Colabora con la Auditoria Externa, en las actividades que requieran con
motivo de su trabajo. Supervisa en general a todo el personal de su
departamento.

Elabora ndmina de sueldo, pago a empleados, elaboracion de finiquitos
laborales.

Entre sus responsabilidades estara entre otras, la de resolver dudas con
respecto a descuentos, facturacién, impuestos y otros; rendir informes al
Gerente General mensualmente y cuando le sea solicitado. Responsable
de la actualizacién y verificacion del cumplimiento de todas las leyes
fiscales y pago de impuestos de la entidad.

Prepara el proyecto de presupuesto anual.
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Anexo 7

MATRIZ DE EVALUACION

Resultado Comentario

A [Presentacion de la propuesta Si No

1 Cuenta con mision, vision, objetivos la franquicia

5 Presenta informacion relacionada a las unidades
de negocio franquiciadas

3 |El Franquiciante tiene buen historial?

4 La condicion financiera del franquiciante es
solida?

5 |Elfranquiciante analiza a los franquiciados?

6 Tanto el franquiciante y el franquiciado son
rentables?

7 El franquiciante presenta numero de unidades
franquiciadas?

8 |Elfranquiciante tiene franquicia propia?
El franquiciante tiene definido el perfil del

9 |franquiciado que desea para ser su
franquiciante?

10 El franquiciante ofrece al franquiciado asesoria
en cuanto a ubicacién de la franquicia
El franquiciante ofrece las licencias para los

11 . . e
laboratorios de informatica?

B [Acerca del Producto o Servicio

12 |[Existe demanda para el producto ofrecido?

13 |Las ventas del ramo de informatica son solidas?

14 El producto o servicio es diferenciable de la
competencia?

15 El producto o servicio tiene un precio
competitivo?

16 Existe potencial de crecimiento dentro de la
industria?

17 El  franquiciante  proporcional manual o
procedimiento para realizar una venta?

18 El franquiciante proporciona herramientas para la
evaluacioén de los cursos impartidos?
El franquiciante proporciona las alianzas con

19 |empresa especializadas en temas informaticos y

su certificacion?
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MATRIZ DE EVALUACION

Resultado

Si

No

Comentario

El franquiciante otorga al franquiciado el derecho

20 [de ofrecer cursos de informatica con el respaldo
de empresas de prestigio en el ramo?

C |Acerca del Area de Mercadeo

21 |Se ofrece exclusividad territorial

29 El territorio que tiene considera tiene potencial de
ventas

23 [La competencia es fuerte en esa area?

24 Hay otros franquiciados cerca a esta area que
tenga éxito?

o5 El franquiciante ofrece al franquiciado un manual
para el manejo de la marca?
El franquiciante ofrece al franquiciado asistencia

26 |en la organizacion del evento de inauguracion de
la franquicia?
El franquiciante realiza permanentemente

27 programas de investigacion de mercado, para la
creacion de nuevos productos y estrategias de
venta para beneficio de sus franquiciados

o8 Las oficinas del franquiciante estan bien
montadas, ordenadas y limpias?
El franquiciante proporciona planos para

29 L e
distribucion de los salones de clase?
El franquiciante es responsable de la preparacion

30 [(de campanas y proporciona material a los
franquiciados?
El franquiciante ofrece eventos mensuales,

31 [semestrales o anuales para todo Ilos
franquiciados?

D [Acerca del Contrato

32 |Las regalias son razonables

33 [Se explica claramente la duracién del contrato

34 Las condiciones de renovacién, terminacion y
transferencia son razonables

35 Existe un costo por la renovacién del contrato de
forma anual, fijo o decreciente

36 Si el franquiciante requiere que alcances metas
de ventas anuales, 4, son razonables?

37 |La cuota inicial es razonable

38 Existe otra empresa que esta usando las mismas

marcas del franquiciante
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MATRIZ DE EVALUACION

Resultado

Si No

Comentario

39

El franquiciante ofrece Manual de operaciones

40

El franquiciante solicita una carta de intenciéon
durante el proceso de negociacion

41

El franquiciante solicita una regalia minima si no
se cumplen los acuerdos de venta

42

El franquiciante recomend6 que el abogado del
franquiciado lea y comente sobre Ia
documentacién legal

Acerca del Soporte del Franquiciante

43

El franquiciante te ayuda en la seleccion del local
y en las negociaciones de alquiler

44

El franquiciante te entregara capacitacion
continua

45

El franquiciante otorga financiamiento

46

El franquiciante cuenta con un sistema de
publicidad en el que contribuyen los
franquiciatarios

47

Los programas de promocion del franquiciante
son solidos

48

El franquiciante ofrece manual de operaciones,
manual de vendedor, manual de instructor?

49

El franquiciante capacita al personal de Ila
empresa de forma presencial?

50

El franquiciante capacita al Gerente General en
cuanto a la ejecucion, capacitacion y cierre de
negocios?

moow>»

RESUMEN DE MATRIZ DE EVALUACION

Si | No

Presentacion de la propuesta
Acerca del Producto o Servicio
Acerca del Area de Mercadeo
Acerca del Contrato

Acerca del Soporte del Franquiciante

Total
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Anexo 8
TASA LIBRE DE RIESGO (BONOS) DICIEMBRE 2018

BVN @ (502) 2338-4400 @ Contéctenos

SOBREBVN  AGENTESDEBOLSA  EMISORES  ESTADISTICAS  PUBLICACIONES  MARCOLEGAL  APLICACIONES  SITIOSDE INTERES

Los Bonos del Tesoro y sus caracteristicas

.\J v Caracteristicas de los Bonos
~del Tesoro
®1Aﬁo 6.000% .useaauda :
A d agentes.
INVERSION i
Desde Q10,000 Hasta Q500,000 ete ey
” @2 Afios 6.125% v R

%3 Afios 6.250 v |

http://www.bvnsa.com.gt/bvnsa/caracteristicas democratizacion.php
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Anexo 9
TASA DE INFLACION DICIEMBRE 2018

INFLACION TOTAL
RITMO INFLACIONARIO

ANOS 1996 - 2020

PORCENTAJES
Periodo 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Enero 9.76 10.80 7.29 6.29 527 6.05 8.85 6.20 6.21 9.04 8.08 6.22 839 7.88 1.43 490 544 3.86 414 232 438 3.83 471 410 1.78
Febrero 10.83 12.66 545 517 6.62 599 9.01 6.00 6.26 9.04 7.26 6.62 8.76 6.50 2.48 524 517 418 3.50 2.44 427 3.96 4.15 4.46
Marzo 11.48 1151 6.11 3.99 828 542 9.13 578 657 877 7.28 7.02 9.10 5.00 3.93 4.99 455 4.34 325 243 426 4.00 4.14 4.17
Abril 11.95 10.13 6.94 3.47 9.07 4.87 925 5.67 6.65 8.88 7.48 6.40 1037 3.62 3.75 5.76 4.27 4.13 327 258 4.09 4.09 3.92 475
Mayo 11.02 9.61 7.32 3.73 7.36 6.05 931 556 7.27 852 7.62 5.47 1224 229 351 639 3.90 427 322 255 436 3.93 4.09 4.54
Junio 10.34 897 7.43 422 723 630 9.14 524 7.40 880 7.55 531 1356 0.62 4.07 6.42 3.47 479 3.13 239 443 4.36 3.79 4.80
Julio 11.60 7.98 7.27 522 6.14 6.97 910 4.65 7.64 930 7.04 559 14.16 -0.30 4.12 7.04 2.86 4.74 3.41 232 4.62 522 261 437
Agosto 12.03 8.05 6.31 6.03 4.71 879 7.73 4.96 7.66 937 7.00 6.21 13.69 -0.73 4.10 7.63 2.71 4.42 3.70 1.96 4.74 4.72 336 3.01
Septiembre |11.77 8.33 549 6.79 429 899 7.10 568 8.05 9.45 570 7.33 1275 0.03 3.76 7.25 3.28 4.21 3.45 1.88 4.56 4.36 4.55 1.80
Octubre 10.64 8.48 4.97 7.57 3.84 947 660 584 864 1029 3.85 7.72 12.93 -0.65 4.51 6.65 3.35 4.15 3.64 223 4.76 4.20 4.34 217
Noviembre |10.44 7.66 7.35 515 4.17 9.51 6.34 584 9.22 925 4.40 9.13 10.85 -0.61 525 6.05 3.11 4.63 3.38 251 4.67 4.69 3.15 292
Diciembre |10.85 7.13 7.48 4.92 508 891 6.33 585 923 857 579 875 940 -0.28 539 6.20 3.45 439 295 3.07 423 568 231 3.41

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE).

http://www.banguat.gob.gt/inc/ver.asp?id=/imm/imm01&e=569
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Anexo 10

TASA DE INTERES PASIVA DICIEMBRE 2018

Fuente: Bolsa de Valores y Banco de Gualemala.

i) De largo plazo

La tasa de interés de largo plazo,
representativa de las operaciones crediticias del sistema
bancarioc en moneda nacional, es la tasa de interés
activa promedio ponderado, la cual se ha mantenido
practicamente sin cambios en los dltimos afios,
ubicandose, en alrededor de 13.0%, significativamente
inferior a los niveles registrados a inicios de la década
anteror. Durante 2018, dicha tasa de interés ha
registrado una reduccidn de 19 puntos basicos, al pasar
de 13.00% en diciembre de 2017 a 12.81% al 29 de
noviembre de 2018 (grafica 46).

29 de noviembre de 2018 en 5.08% (grafica 47), menor

en 19 puntos basicos al nivel observado a diciembre de
2017 (5.28%).

Grafica 47
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(1) Promedio ponderado del sistema bancario en moneda nacional, con

informacidn al 28 da noviembre de 2018.
Fuente: Superintendencia de Bancos v Banco de Guatamala.

http://www.banquat.gob.gt/Publica/Comunica/eva pol mon nov2018.pdf




Anexo 11

FORMULARIO DE ENTREVISTA A FRANQUICIADOS

Formulario Entrevista Franquiciados

Nombre del entrevistado:

Pues que ocupa dentro de la organizacion:

Nombre de la Franquicia:

Pais:

Seleccién

Pregunta

Si

NO

. ¢, Le notificod el franquiciante, que se le iba a llamar de Guatemala?

. ¢, La franquicia otorgo los manuales que se ofrecen en la circular de oferta?
. ¢, Le han proporcionado material publicitario para la venta de cursos?

. ¢, Recibid la capacitacion inicial ofrecida por el Franquiciante?

. ¢, Recibe apoyo en las areas de mercadeo, administracion y operaciones?

O g~ WN =

. ¢, Cumplid las expectativas de venta el primero afio?

~

. ¢, Hace cuanto tiempo pertenece a la franquicia?

(o)

. ¢, Que tipo de soporte le ofrecid el franquiciante?

9. ¢ Cual es el potencial de la franquicia?

10. ¢ Recibid la documentacién o induccioén ofrecida en la oferta de franquicia?

11. ¢ Cual es su promedio de ventas anuales?

12.  Recomendaria la franquicia a otra inversionista?

13. ¢ Cuantos colaboradores cuenta la empresa?
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