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. INTRODUCCION

1.1. ANTECEDENTES

Las franquicias han tenido una revolucion a nivel mundial sin precedentes,
en paises europeos o en Estados Unidos y ahora también en México, esta forma
de hacer negocios es de las mas usadas ya que permite al duefic de un negocio
crecer en una manera acelerada sin necesidad de un capital grande como el que
requeriria si decidiera crecer con negocios propios, ademés de que el comprador
de una franquicia también tiene mucho que ganar ya que va a pagar una cantidad
extra pero va a ganar experiencia y asesoria y no va a invertir en un negocio
nuevo que pueda representar un riesgo mayor.

Este trabajo tiene como objeto explicar al lector los aspectos mas
importantes de las franquicias, asi como la forma en que un empresario puede
formar su propia franquicia a partir de un negocio ya establecido y el cual ha
resultado ser exitoso, ademas de que habra un caso practico en el cual se
expondra un panorama de cdmo seria el comportamiento de una franquicia
dedicada a los masajes anti-celulitis.

Esta investigacién comienza con el marco teérico de las franquicias en el
cual se trataran todos los aspectos generales de las mismas como son su historia,
definicion, elementos, etc., el objetivo de esta primera ‘parte es que el lector
conozca mas a fondo todos los aspectos que envuelven a las franquicias para
primero entender que son y después ver su comportamiento con estadisticas,
tanto de México como de Estados Unidos.

Dentro del mismo capitulo ii hay una serie de apartados gue se refieren
mas a la practica que a la teoria, se trata de recomendaciones de diversos autores
y personas que han tenido mucho éxito con las franquicias y que explican el
momento ideal en que un negocio debe convertirse en franquicia, ademas de que
en otros apartados se recomienda la forma en que el empresario debe llevar su

administraciéon para hacerla la mas eficiente posible. Para completar todas estas
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recomendaciones, se llevd a cabo una investigacion para el uso de cualquier
persona interesada en poner un negocio y posteriormente convertirlo en
franquicia, esta investigacion incluye todos los pasos que debe seguir una persona
para constituir un negocio con todos los tramites a realizar, costos, domicilios, etc.,
y para completarla se enumeran los requisitos que se debe llevar a cabo para
convertir un negocio cualquiera en franquicia, también con todo lo que implica esto
como son los costos y los lugares y dependencias gubernamentales en las cuales
se deben realizar los tramites.

Para completar el marco tetrico de esta investigacidon se hablara de los
aspectos legales que inmiscuyen a las franquicias, esta parte es de gran
importancia sobre todo si una persona desea llevar a cabo una franquicia, en esta
investigacion también se toco el tema que refiere al contrato y a la oferta de
franquicia, que darénAuna idea al lector de como debe presentar el empresaric a
su franquicia ante los posibles franquiciatarios.

Cuando el lector ya este familiarizado con la terminologia, historia,
comportamiento, etc., en el capitulo lll se llevara a cabo una evaluacidn de la
franquicias, teniendo como ejemplo una empresa dedicada a los masajes anti-
celulitis y estableciendo un escenario de cdmo seria su comportamiento cuando el
empresario decide emitir franquicias y comparando esto si el empresario decidiera
crecer con créditos bancarios para determinar la conveniencia de una y otra vias
de crecimiento, aqui, a través de distintas razones financieras se emitiran juicios
sobre las dos vias de crecimiento hasta llegar a determinar cuales fueron los pros
y los contras de cada una. _

Esta investigacidon termina con la emisibn de conclusiones y
recomendaciones del tema en las cuales se guiara al lector sobre que temas
pudiera el investigar mas a fondo para poder hacerse llegar de informacién que en

determinados casos pudiera ser importante.
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1.2. JUSTIFICACION

La justificacion de este trabajo es principalmente por 2 motivos, el primero,
es el cumplir con uno de los requisitos para poder obtener el titulo de licenciade en
administracion de empresas.

El segundo es que al iniciar la carrera he tenido la inquietud de tener mi
propia empresa, esto no es facil, esta inquietud se puede ir coartando por muchos
motivos, por ejemplo la falta de un capital, la faita de tiempo, el no tener una idea o
que esta no este al alcance de tus posibilidades o el que simplemente no tengas ni
idea de cdmo lievar un negocio, es por todos motivos y muchos mas que decidi
llevar a cabo esta investigacion en la cual se va a tratar de poder dar a conocer un
poco mas de lo que son las franquicias, y por consecuencia, a conocer otra forma
de hacer negocios, su funcionamiento y todo lo que implica el crear o comprar una
franquicia.

Se dice que la mejor manera de tener trabajo es creandolo tu, también se
dice que el pais necesita fuentes de empleo, mejores salarios, exportaciones, etc.,
pues creo que las franquicias es otro de los caminos que se pueden tomar para
lograr estos objetivos y este tipo de investigacionés tienen su justificacién en que
mucheas personas no saben ni que existen las franquicias por esto debemaos dar a
conocer esta forma de hacer negocios que en otros paises ya ha probado ser
eficiente.

Algo que también se debe recalcar es que muchaé de las empresas que
alcanzan el éxito en nuestro pais se quedan estancadas en su matriz o con una o
dos sucursales, siendo que tal ves el producto o servicio que estan ofreciendo
puede tener éxito en otros mercados que traerian con esto una expansion de gran
importancia a la empresa. Pero muchas veces el empresario no puede por si solo
hacer crecer su negocio ya sea por falta de capital, falta de una administracién
adecuada o por falta de tiempo, por estas causas y muchas otras el empresario
puede recurrir a una tercera persona para que pueda llegar a mas mercados,
reduzca costos, tenga una rapida capitalizacion, etc., de estc se trata esta tesis, e!

como una empresa puede crecer a través del sistema de las franquicias.



1.3. HIPOTESIS

Las franquicias son una alternativa para poder hacer crecer a las empresas

mexicanas como lo han hecho con las empresas de otros paises

4. OBJETIVOS

A continuacion enumero los objetivos que cubrira esta investigacion:

Dar a conocer los aspectos mas importantes en relacidn a las
franquicias, como son su historia definicién, etc.

Mostrar un aspecto general del comportamiento que han tenido

‘|las franquicias en nuestro pais.

investigar y dar a conocer todos los aspectos relevantes que debe
de seguir una empresa para poder empezar a franquiciar su
negocio.

Conocer realmente los beneficios y desventajas que tenemos al
momento de franquiciar un negocio.

Mostrar con numeros el comportamiento de una empresa y su
crecimiento a través de créditos y de emision de franquicias para

poder comparar estas dos vias y conocer la conveniencia o no de

las franquicias.

Tener la capacidad al final de la investigacion de poder emitir un
juicio para la recomendacidn o no de poner en marcha una

empresa franquiciadora.



II. MARCO TEORICO DE LAS FRANQUICIAS

I1.1. HISTORIA DE LAS FRANQUICIAS

El origen de las franquicias se remonta a mediados del siglo XIX cuando 1.
M. Singer and Co., tuve problemas de distribucion de sus productes, sus maguinas
de coser. El problema a que se enfrentaban era como poder distribuir sus
maquinas de coser a nivel nacional con reservas bajas de efectivo y con ventas
gue todavia en ese momento eran bajas por que su producto era innovador. En
1851, uno de sus representantes de ventas ubicado en Dayton, Ohio, cierra tratos
de ventas por mas maquinas de lo que era su cuota normal, pero en la fabrica
central no pueden surtir el pedido ya que tenian probiemas de flujo de efectivo.
Por este tipo de problemas deciden cambiar su estructura y en ese momento
empiezan a Cbbrarles, en lugar de pagarles, a sus vendedores, para eliminar su
lista de asalariados creando el primer esquema de concesionarios en Estados
Unidos.

Con este esquema los concesionarios acordaron pagarle a Singer una
cuota por el derecho de vender sus maquinas en territorios especificos, ellos las
compraban a 60 ddlares y las vendian con un sobreprecio. Con esta medida
Singer resuelve su problema de distribucion y de flujo de efectivo, ademas de que
fundamenta los sistemas de franquicia del dia de hoy. ;

En 1898, General Motors se encuentra en la misma situacion que Singer, y
adopta un sistema casi similar al de las maquinas de coser, creando asi, las
primeras concesionarias automotrices que en un principio se vendian a duefios de
ferreterias y tiendas de bicicletas y que la venta de autos era un negocio adicional.
Estas concesiones han probado ser de gran éxito hasta nuestros dias.

En 1930, casi todas las gasolinerias eran propiedad de las companias
petroleras, en esos dias las gasolinerias independientes tenian una guerra de
precios que estaba dejando sin ganancias a las gasolinerias de las petroleras, es

por esto que Standard Oil Co., decide rentar sus gasolinerias a los



administradores de las mismas, evitando la guerra de precios. Con esto los
nuevos concesionarios o franquiciatarios establecieron sus propios precios con los
riesgos y satisfacciones de tener sus propios negocios.

En 1886, Coca-Cola crecia lentamente gracias a su sistema de fuentes de
sodas. En 1899, dos inversionistas en Chattanooga convencieron al presidente de
la compafiia de que les otorgara los derechos de vender su productos en botellas
por todo el pais, respetando siempre el buen funcionamiento de las fuentes de
sodas. Con esto los dos empresarios absorbieron el 100% del costo de la
instalacion de la embotelladora y se encargaron de la administracién de la misma
a cambio de recibir el concentrado suficiente para la elaboracién del refresco y el
apoyo publicitario.

A principios del siglo XX estos dos empresarios utilizaban ya un sistema
que se hizo popular hasta los 90's, empezaron a "subfranquiciar”, debido a la gran
demanda del producto comenzaron a subfranquiciar distintas zonas geograficas,
dada la falta de recursos econdémicos y habilidad administrativa. Ellos se
encargaban de comprar el concentrado y revenderlo. En 1919, ya existian 1000
embotelladoras.

Las franquicias hoteleras de Howard Johnson comenzaron en 1925 con un
préstamo de 500 dolares y un negocio de refrescos y helados que evoluciond
hasta llegar a dos restaurantes con bastante éxito y con una caracteristica, un
techo naranja brillante. Con la depresion de 1929 Howard Johnson tuvo que
recurrir a un socio "franquiciatario" para poder ‘expandirse, convencid al duerioc de
un restaurante de Cape Cod, de usar su nombre y comprarie sus productos. En
1940 ya eran mas de 100 los restaurantes en la costa este de los Estados Unidos.

Todos estos han sido ejemplos de como se han ido dando las franquicias
en la historia, pero el gran crecimiento de las franquicias se da después de la
segunda guerra mundial.

En Estados Unidos se empiezan a conjuntar distintos factores que dan
como resultado un crecimiento poblacional como no se habia visto antes,
personas gue después de haber sufrido la depresidn y la guerra querian

establecer su propio negocio, aunque no tuvieran ninguna preparacién o



experiencia, y ademas querian comprar cualquier producto y olvidarse de las
épocas dificiles. La migracion de las granjas a las ciudades y a los suburbios traje
consigo una explosion demografica muy grande que comenzo a demandar mas
automoviles, centros comerciales y servicios en general.

Las franquicias tuvieron gran éxito debido a que eran negocios probados,
que podian hacer mas facil la administracibn a una persona que no tuviera
educacion o experiencia en los negocios, ademas de que los productos que se
ofrecian en establecimientos franquiciados garantizaban una calidad y ciertos
atributos en el producto.

Otros factores que propiciaron este crecimiento fueron:

a) El gobierno federal norteamericano, por medio de la Small
Business Administration, que brindaba asesoria y estimulos
financieros.

b) . Una adecuada estructura fiscal.

c) La disposicidon de la comunidad financiera para prestar grandes

sumas a franquiciantes y franquiciatarios.
- Historia de las franquicias en México

La historia de las franquicias en México es muy corta, lo mas atras que nos
vamos a remontar es a principios de los afocs 80's, cuando McDonald's decide
penetrar al mercado mexicano, con esto estos restaurantes de comida rapida "le
abren el paso" a las franquicias en nuestro pais, debemos recordar que en 1982
asume la presidencia el Lic. Miguel de la Madrid, con un pais que tenia una gran
incertidumbre en las aspectos econdmicos, pese a esto McDonald's abre su primer
establecimiento en la ciudad de México en Noviembre de 1985, siendo el
franquiciatario Saul Kahan, y en Monterrey Diego Zorrilla, para la apertura de
estos dos restaurantes las autoridades mexicanas se vieron confundidas por este

sistema de franquicias ya que esta figura no existia en nuestra legisiacion.
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Con la apertura de Mcdonald's en nuestro pais distintas marcas de Estados
Unidos y México deciden empezar a franquiciar su negocio, estas marcas son por
ejemplo: Kentucky Fried Chicken, Howard Johnson, TGI Friday’s, Fuddruckers,
Bing, Holanda, Holiday Inn y Pizza Hut.

En 1988, por el interés de los empresarios de Estados Unidos en franquiciar
en nuestro pais, la Asociacidén Internacional de Franquicias, con sede en
Washinton, D.C., designé a Enrique Gonzéalez Calvillo representante especial en
México, cuyas funciones principales eran las de monitorear los cambios en la Ley
de Tecnologia y que pudieran obstaculizar o favorecer el desarrollo de las
franquicias en nuestro pais, ademas de tratar de influir en el desarrolio de nuestras
leyes para que se diera un marco legal propicio para las franquicias.

El 16 de junio de 1988 se llevd a cabo la primera conferencia de franquicias
en México en la ciudad de Guadalajara, con una asistencia de casi 100 hombres
de negocio. .

Con este creciente interés por las franquicias en México en 1989 quedd
constituida la Asociacién Mexicana de Franquicias A. C., cuyos objetivos fueron
principalmente 4:

1. Difundir la cultura de las franquicias a nivel nacional
2. Profesionalizar al sector de las franquicias
- 3. Interactuar con entidades gubernamentales para establecer leyes
y reglamentos
4. Apoyar a las empresas mexicanas en la expansion del formato de
franquicias a nivel nacional e internacional

Debemos mencionar que la verdadera regulacion de las franquicias en
nuestro pais comienza en 1990 con el reglamento de la Ley de Transferencia de
Tecnolegia, en la que ya se marca una definicién para el contrato de franquicia, la
que nos dice que en un mismo instrumento se licencia el uso de una marca y se
transfieren conocimientos técnicos para la operacion de un establecimiento.

En 1994 se reformd la Ley de Proteccidon a la Propiedad Industrial
cambiando de nombre a Ley de la Propiedad Industrial como la conocemos
actualmente, siendo esta la que marca la definicion de franquicia.



En los afos 90's el desarrollo de las franquicias fue impresionante en
nuestro pais, dandose las tres edades de las franquicias en México:

Primera edad: se caracteriza por que solo se da la importacién de las
franquicias en nuestro pais, los empresarios mexicanas solo se enfocaban en
comprar una franquicia para diversificar sus negocios, mas nunca pensaban en
poder franquiciar sus propios negocios

Segunda y tercera edad: estas edades tienen la caracteristica de que las
franquicias que operan en México en su gran mayoria son mexicanas, por el
cambio en el pensamiento de los empresarios mexicanos con respecto a esta
nueva forma de hacer negocios, los empresarios mexicanos ahora prefieren
franquiciar sus negocios antes de importar una franquicia, ademas de que las
franquicias mexicanas empiezan a tener un reconocimiento en el extranjero y se

logra la exportacion de diferentes franquicias mexicanas.



11.2. DEFINICION, ELEMENTOS Y TIPOS DE
FRANQUICIAS

- DEFINICION:

El concepto de franquicia, asi como la existencia de las mismas, es
relativamente nuevo en nuestro pais, es por esto que no se cuenta con una
bibliografia extensa que nos indique lo que es una franquicia, inclusive en algunas
de nuestras leyes no aparece aun este concepto, a continuacién menciono las
siguientes definiciones de autores de distintos paises y diferentes puntos de vista
incluyendo mexicanos dedicados al estudio y promocion de las franquicias como
es el Lic. Edward A. Schmidt:

Andrés Mejia:

"Es un contrato comercial, por medio del cual una persona, "el
franquiciante" otorga a otra " el franquiciatario ", un conjunto de derechos entre los
'cuales van involucrados marcas, ensefias, patentes de invencion, y una serie de
conocimientos técnicos y comerciales para ser explotados mediante el pago de

unas regalias y/o un porcentaje de las ventas en forma periédica."(Mejia, 1992)

Edward A. Schmidt:

"Es una estrategia de dominacion de mercados que permite al duefic de

una marca, reproducir la elaboracién de los bienes y/o servicios que ha
desarrollado en forma exitosa, mediante la implementacién de procedimientos
administrativos y operativos, a fin de que un tercero que invierta capital y trabajo,

-~ PR PN P o~ )
isma calidad."(Schmidt, 1999)
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pueda reproducirios en otros mercados con la
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Steven S.Raab v Gregory Matusky:

"Es un sistema de comercializacion, un método para distribuir bienes o
servicios a los consumidoreé.”(Raab y Matusky, 1994)

Articulo 142 de la Ley de Fomento y Proteccion a la Propiedad Industrial:

"Existira franquicia cuando con la licencia de Uso de Marca se transmitan
conocimientos técnicos o se proporcione asistencia técnica, para que la persona a
quien se le concede, pueda 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 ésta distingue."

Maria Fernandez. abodada de Headrick, Rizik & Fernandez:

"Un método de colaboracion entre dos o varias empresas comerciales, una
franquiciante, otra 'i"ranquiciada, por el que la primera, propietaria de un nombre o
una razoén social conocida de signos, simbolos, marcas de fabrica, comercial o de
servicios, asi como de un "manual de operaciones" particular, pone a disposiciéon
de la otra el derecho a utilizar, mediante el pago de una regalia o una entrada
percibida, un conjunto de productos o servicios originales o especificos para
explotarlos obligatoria y totalmente segin técnicas comerciales experimentadas,
puestas a punto y periédicamente recicladas, en forma exclusiva, a fin de
conseguir un mejor impacto en un mercado determinado y de obtener un

desarrollo  acelerado de la actividad comercial de las empresas
afectadas."(Fernandez, 1998)

Bancomext:

"Es un medio de comercializacién con dos bases primordiales que son la
marca y la tecnologia, que tienden a buscar la repeticion en una operacion
comercial positiva, toda vez que el franquiciatario se adhiere a una marca ya
establecida y conocida asi como a un sistema de comercializacion probado, es por

esto que la franquicia constituye un negocio que requiere gran disciplina en donde




el adquirente estara sujeto a cumplir rigurosamente normas, estandares y

procedimientos."(1998)

Enriqgue Gonzalez Calvillo y Rodrigo Gonzalez Calvillo:

"Es un sistema o método de negocios en donde una de las partes
denominada franquiciante, le otorga a otra, denominada franquiciatario, la licencia
para el uso de su marca y/o nombre comercial, asi como sus conocimientos y
experiencias (manual de operaciones), para la efectiva y consistente operacion de

un negocio. (1994)

En resumen, podemos ver que todas las definiciones coinciden en la
existencia de una persona o empresa, "franquiciatario”, que tiene el derecho de
uso de una marca, tecnologia y el "método de operaciones" o procedimientos para
aplicarlos de igua_!. manera que otra persona o empresa, "franquiciante”, para la

obtencidn de un beneficio personal a cambio de un pago por este derecho.

-ELEMENTOS DE LA FRANQUICIA
Los elementos de la franquicia pueden ser personales, reales y formales:

1. Elementos personales: el franquiciante y el franquiciatario, que

pueden ser personas fisicas o morales incorporadas bajo cualquiera de las formas
consignadas en la ley gue regule esta actividad.

La capacidad que deben tener las partes es la capacidad legal para
contratar, toda vez que no es requisito tener capacidad especial alguna. En el
caso de actuar por representantes que deberan estar debidamente acreditados
con base a las leyes de sus respectivos paises.

¢, Qué es un franquiciante?

- Es aquel que posee una determinada marca y tecnologia (manual de
operaciones) de comercializacion de un bien o servicio, cediendo
contractualmente los derechos, transferencia o uso de éstas y proveyendo de
asistencia técnica, organizativa, gerencial, administrativa y de mercadotecnia al

negocio de los franquiciatarios.




¢, Qué es un franquiciatario?

Es aquel que adquiere contractualmente el derecho a comercializar un bien
O servicio, dentro de un'mércado exclusivo, utilizando los beneficios que da una
marca y el apoyo que recibe en la capacitacion y manejo del negocio.

2. Elementos reales: consisten en la tecnologia y los derechos de

propiedad industrial e intelectual, asi como los secretos industriales protegidos por
la ley y la asistencia técnica, la contraprestacién, y en algunos casos la
exclusividad.

¢ Qué es una marca?

Una marca es un producto o servicio con vaior agregado. En general se
suelen utilizar los términos producto y marca como si fueran sinénimos, y no lo son
en absoluto. A

El desarrollo de un producto es solo una parte del desarrollo de una marca.
El producto es la parte tangible del bien. La marca incluye al producto, sumandole
a éste el valor agregado de la publicidad, Ia promocién, la mercadotecnia, etc.

Cabe sefialar que el franquiciatario debera pagar al franquiciante las
regalias correspondientes por todo lo que es el traspaso de marcas, avisos
comerciales, derechos de autor, manual de operaciones, y estas regalias o
contraprestaciones, como también suelen llamarse pueden ser de los siguientes
tipos: *

a) Iniciales: que es el primer pago que hace un franquiciatario y que le da
derecho a empezar a usar la marca y a  recibir los primeros
conocimientos para la operacién de una franquicia. Se le conoce
ademas como: franchise fee, regalia inicial cuota de franquicia, etc.
Ademas el franquiciatario recibe también los manuales, la capacitacion y
la asistencia técnica inicial.

b) Periddicos: son las regalias que en forma periddica seran cubiertas por
el franquiciatario por el uso de la marca y de la asistencia técnica que en
forma permanente este recibiendo por parte del franquiciante, estas

.
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del negocio franquiciado o puede ser que se establezcan en base a una
cuota fija.

c) Aportaciones para Publicidad: son aquellas que hacen todos los

franquiciatarios y en ocasiones el franquiciante para sufragar los gastos
de publicidad de toda la red de franquicias, normalmente se calculan en
base a un pequefio porcentaje entre el 1 y 2% sobre las ventas netas o
brutas del negocio franquiciado.

—~L

d) GOtros pagos: pueden establecerse otros pagos en el contrato de la

franquicia por conceptos extraordinarios como pueden ser visitas
especiales de asistencia, seminarios, etc.

Figura ll.1:

Regalias por Porcentaje
Operacién  de franquicias

0ad3% 29%
3.1 al 6% 52%
6.1 al 9% - 10%
9.1 al 20% 6%
20.1 al 30% 3%

FUENTE: Departamento de estadistica de la Asociacion Mexicana de
Franquicias, junioc 1997.
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Figura 1.2

Regalias por Porcentaje
Publicidad  de franquicias

0a3% 82%
3.1a6% 12%
6.1a9% 1%
9.1 a 20% 4%
20.1 a 30% 1%

FUENTE: Depto..De Estadisticas Asociacién Mexicana de Franquicias, julio 1997.

3. Elementos formales: deben costar por escrito, son establecidos en el

caso de México en la Ley de Propiedad Industrial que establece su inscripcion
ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, la Ley Federal de Derechos,
tambjén impone derechos gubernamentales a pagarse por la inscripcion citada.
Dicha inscripcién sirve para identificar al titular y a los usuarios autorizados de los
derechos de propnedad industrial licenciados en el contrato. ‘

De acuerdo con la ley mexicana previamente a la celebracmn del contrato
de franquicia el franquiciante debe entregar a su potencial franquiciatario la
circular de oferta de franquicia, documento elaborado de conformidad con el
articulo 65 del reglamento de la ley de franquicia a otorgarse y sobre la empresa
que la otorga.

Para el caso del otorgamiento de una franquicia mexicana, es importante
considerar que las legislaciones de Estados Unidos, Canada, Japén y la mayoria
de los paises europeos contemplan disposiciones similares.
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-TIPOS DE FRANQUICIAS
Hay 2 tipos de franquicias:

1. Franguicias de marca y producto: ésta abarca una relacién de ventas

entre el proveedor y el distribuidor, en la que el distribuidor adquiere
cierta identidad con el proveedor, por ejemplo los embotelladores de
refrescos, y los distribuidores de automéviles.

2. Franguicia Formato de Negocio (Business Format Franchise): es la mas

comun y es en la cual el franquiciante ofrece al franquiciatario no sélo
sus derechos de propiedad industrial sino, un sistema completo de
negocios, incluyendo experiencias y conocimientos en |la operacion del
negocio, sus criterios y especificaciones para la construccion o
adaptacion de establecimientos franquiciados, parametros y requisitos
para la seleccion y contratacién de personal, publicidad y promocién de
la franquicia y en general la conduccién del negocio, en resumen lo que
es un manual de organizacion.

Tenemos una segunda clasificacion atendiendo a su territorialidad y

exclusividad:

a) Unitarias: en este caso el franquiciatario tiene derecho a abrir y operar

un solo establecimiento con o sin derechos de territorialidad.

“b) De Area de Desarrollo o Regionales: el franquiciatario tiene el derecho a

abrir por si mismo o subfranquiciar un nuimero limitado o ilimitado de

R e =

establecimientos dentro de un territorio especifico.

‘ c) Eranquicia Maestra: para este tipo de franquicia el franquiciante concede

al franquiciatario el derecho de operar negocios y/o conceder

subfranquicias dentro de un territorio que se le concede en forma
exclusiva para su explotacion, que por lo general es un pais.

Cabe senalar qué este esquema de franquicia maestra es muy utilizado,
. sobre todo por empresas que ya sean extendido por todo el mundo y que prefieren
| dejar el control de un pais a un habitante del mismo, ya sea por falta del

conocimiento del pais, falta de tiempo para un mejor control o desarrollo ©

simplemente por que les es sz econdémicamente viable decidirse por este




método. En nuestro pais lo estan haciendo varias empresas multinacionales,

citando como ejemplo a KFC.
A continuacién se muestra una gréafica que indica los principales giros de las

franquicias en México: Figura I1.3:
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I1.3. ESTADISTICAS DE LAS FRANQUICIAS EN MEXICO

Las estadisticas nos pueden dar una idea clara y directa de la situacion,

crecimiento, giro, etc, de las franquicias en nuestro pais, ya que se basan en

numeros y no palabras que pudieran llegar a confundir al lector, los numeros son

claros y frios y esto es lo que dicen de las franquicias en nuestro pais en 1998":

Existen mas de 500 empresas franquiciantes.
Existen alrededor de 30000 unidades franquiciadas cuya
distribucién es la siguiente.

La distribucién de las franquicias en el territorio mexicano se

muestra en la figura 1.4:

Alrededor de 195000 personas son empleadas por el sistema de
franquicias. |

Las ventas que genera el sector son de alrededor de 7000
millones de ddlares.

Mas de 15 franquicias mexicanas se encuentran
internacionalizandose.

Existen alrededor de 25 unidades por empresa franquiciante.

Aproximadamente cada 11 horas se abre una franquicia.

! Asociacién Mexicana de Franquicias, "franquicias hoy", pag. 56, 2000
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En la figura 1.5 se menciona el crecimiento de 10 de las principales

franquicias que estan funcionando en México en un periodo de 6 afios?

Numero de unidades

1987 1993

Alphagraphics 0 51
(Servicio de impresion)

Arby's 0 12
(Comida rapida)

Blockbuster 0 22
(Renta de videos)

Domino's Pizza 2 94
(Pizzas)

Helados Bing 12 331
(Helados)

Howard Johnson 0 18
(Hoteles)

Kentucky Fried Chicken 42 106
(Pollo Frito) :

Mc Donald's 5 61
(Comida rapida

OXXO L 270 901
(Tiendas de conveniencia)

Subway 0 50
(Comida rapida)

En la figura 11.6 se muestra el origen de las franquicias que se encuentran

operando en nuestro pais, resaltando México con un 56% y los Estados Unidos
con‘un 35%:

ORIGEN DE LAS FRANQUICIAS EN MEXICO

? Expansién, 12 de mayo de 1993,
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Para demostrar el potencial de las franquicias en Estados Unidos y del

impacto que tienen estas en su economia menciono a continuacién los siguientes

puntos:

Existen alrededor de 4000 empresas franquiciantes.

Hay cerca de 560000 unidades franquiciadas.

Alrededor de 8 millones de personas son empleadas por el
sistema de franquicias.

Las ventas que genera el sector son de alrededor de 900 billones
de ddlares.

Representan mas de un tercio de las ventas al menudeo en ese
mercado.

Existen alrededor de 110 unidades por empresa franquiciante.

Aproximadamente cada 16 minutos se abre una franquicia.

Las franquicias han mantenido un constante crecimiento tanto en unidades

0 negocios como en ventas, en la figura 1.7 se muestra como se han ido

- incrementando los ventas de las franquicias durante la década de los 70's y de los

80's con excepcidn de un solo afo:

Ventas expresadas en millones de ddlares
FUENTE: Departamento de comercio de E. U. A.

16



Una de las razones por la cual el sector de las franquicias ha tenido el
mayor crecimiento a nivel mundial en los Estados Unidos es por que este tipo de
negocios tienen la fama de que son mas seguros que un negocio propio, esta
razon o caracteristica de las franquicias ha resultado ser cierta en este pais y en
todos los que se han instalado, la figura I1.8 muestra el porcentaje de cierre de
negocios en los Estados Unidos de negocios independientes de varias ramas de la

economia y de las franquicias:

FUENTE: Departamento de Comercio de los Estados Unidos,
Administracion del Pequefio Comercio, Dun & Bradstreet, International Franchise
Association.

Como vemos el sector de las franquicias es de gran importancia en la
economia de los Estados Unidos, ademas de que tiene una participacion cotidiana
en su mercado y en su poblacién ya que la gran mayoria de la poblacién
norteamericana no pasa un dia sin que realicen una compra en un negocio
franquiciado. Creo que este panorama podria verse en unos afios en nuestro pas.

De acuerdo con la Asociacion Internacional de franquicias, con sede en la
ciudad de Washinton, D. C., y el departamento de los Estados Unidos a finales de
1989, existian en Estados Unidos 509,000 franquicias, las cuales registraron
ventas por mas de 640 mil millones de délares®, Esta cantidad es mucho mayor

? International Franchise Association, "Franchise Opportunities Handbook", Washinton D. C., 1989
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que la deuda de todos los paises latinoamericanos, que en 1989 ascendio6 a 441.2
-mil millones de ddlares. |

Con estos datos es Vmuy sencillo decir que las franquicias son uno de los
principales pilares de la economia estadunidense en que los consumidores estan
sumamente apegados al consumo en estos locales. En la figura 11.9 se muestra

informacion de las ventas por sectores de las franquicias en Estados Unidos y su

crecimiento:
Ventas y Crecimiento por Sectores
(1985-1990)
Ventas* Crecimiento

Industria » 1985 1990 anual (%)
Restaurantes (todo tipo) US$48.9 86.1 12
Menudeo (ropa, videos, etc.) 18.8 336 12.3
Hotelera - 14.6 22.5 9
Tiendas de conveniencia 12.3 19.4 9.5
Servicios a Negocios 12.1 21.3 12
Servicios y productos automotrices 10.6 15.9 8.5
Comida 10.4 15.9 7
Servicios de Renta (autos) 53 8.9 11
Servicios de construccion y del hogar 3.7 9.2 : 20
Entretenimiento y viajes 1.8 6.6 29
Total Us$138.5 Us$238.1 11.50%

* En billones de dolares
FUENTE: Asociacion Internacional de Franquicias
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En la figura 11.10, en la parte superior de este parrafo, se muestra el retorno
de la inversion en afios de las franquicias que operan en nuestro pais y debido a
que son relativamente bajos, es una de las causas por las que han presentado un
gran crecimiento, ya que una persona que invirtid en una franquicia y obtuvo su

inversion en pocos anos, casi siempre vuelve a invertir en franquicias.

Debido a que las franquicias han alcanzado un gran reconocimiento en
nuestro pais, la poblacién mexicana con intenciones de tener un negocio propio ha
visto en una franguicia una gran oportunidad de hacerlo, en México cada dia son
mas las personas que se interesan en las distintas empresas franquiciantes en
nuestro pais y esto lo demuestran las cifras de visitantes, en la figura I1.11, a la

feria de franquicias en nuestro pais en la ciudad de México:

19



“*Por ultimo, las franquicias que tuvieron un mayor crecimiento en 1998 y

1999 en nuestro pais son las siguientes:

1.

9.

® N O 0k~ 0N

PEMEX

Hawaiian Paradise
Tortas Locas Hipocampo
Express Books
Constructiva
Dormimundo

Century 21

McDonald's

Super gel

10.RadioShack

11. Farmacias de Similares
12.Chem Dry

13.Segusino

14.Taco Inn

15. Precision Tune Auto Care

* Departamento de Estadistica de la Asociacién Mexicana de Franquicias, Mayo de 2000.




.4 PASOS PARA LA VENTA DE FRANQUICIAS

Como ya se menciond anteriormente las franquicias surgen por la necesidad
de un método para distribuir bienes y servicios a diferentes mercados a nivel
nacional y después a nivel internacional, bajo un sistema homogéneo que incluye
un nombre comercial 0 marca y todo un conjunto de conocimientos, experiencia y
sistemas administrativos, operativos y de mercadotecnia.

La franquicia no surgid por la planeacion de alguna empresa que haya tomado
este modelo de distribucion por alguna excelente idea de una de sus ejecutivos,
las franquicias surgieron por la mera necesidad de la distribucién de productos y
servicios, la expansion de la compania y la necesidad de conguista de nuevos
mercados que le permitieran a la empresa un continuo crecimiento para tener una
mayor fuerza frente a la competencia y un reconocimiento por parte de los
posibles consumidores.

Al principio de esta tesis se mencionaron casos de algunas empresas gue
fueron pioneras en el sistema de franquicias como son General Motors o Singer,
cuando ellos adoptaron y desarrollaron este sistema lo hicieron por la necesidad
de distribucion, ahora, en nuestros dias, las cosas han cambiado, el sistema de
franq&icias sigue ayudando a resolver el problema de la distribucidn de bienes y
servicios, pero a diferencia de las empresas como General Motors y Singer, las
empresas de nuestros tiempos crean sus sistemas de franquicias no para
solucionar el problema de la distribucion, las empresas como Blockbuster,

McDonald's y muchas otras lo hacen para vender negocios. Las franquicias siguen

resolviendo el problema de la distribucién de bienes y servicios pero cuando
Singer adopto este sistema ellos tenian como misidn la manufactura de maguinas
de coser, McDonald's cuando adopto este sistema tenia como misién la venta de
hamburguesas, pero en estos momentos su principal negocio es la venta de
NEegocios.

Como cualquier cosa en el mundo de los negocios el formato de negocio de

franquicia también ha tenido que evolucionar para adaptarse mejor a su entorno y
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para producir mayores beneficios a las dos partes involucradas, asi también ha
tenido que evolucionar la manera en gue un empresarid transforma su negocio
propio en un sistema de-franquicias, este paso implica mucho mas esfuerzo que el
simple hecho de darle la receta familiar de generaciones para la preparacion de u
pollo o un postre al compadre mas allegado a la familia. Cada autor, consultor o
estudioso de las franquicias tiene su propia formula para crear un sistema de
franquicias, asi como cada empresario ha tenido su manera o metodologia de
crear su franquicia, lo importante de esto es que se trate de incluir todo o que
pueda hacer llevar de la mejor manera posible un negocio y no dejar nada a la

imaginacion.

Casi cualquier ciudad de México tiene ahora un negocio franquiciado. El
sistema de franquiciaé a nivel mundial seguira siendo una de las herramientas de
los empresarios para hacer crecer sus negocios con mejores resultados pues ha
cambiado los habitos de consumo hacia un consumidor mas maduro y
especializado en sus gustos y necesidades.

En México, las franquicias ya han probado su eficiencia y se encuentran en
pleno crecimiento siendo para los empresarios nacionales una de las opciones
que tienen para crecer e inclusive internacionalizarse. Por esta razdn, el
crecimiento de este sistema no se ha detenido y sigue marcando el liderazgo
como oportunidad de desarrollo de negocio para un numero importante de
empresas y empresarios con nuevos retos y deseos de superacion.

Antes de ver lo que son los requisitos y procedimieﬁtos para franquiciar un
negocio en México es necesario que veamos las principales causas del por que
los empresarios deciden vender franquicias®:

¢ Necesidad de expansion acelerada.
o Falta de capital suficiente para crecer.
 Falta de personal capacitado, que sea responsable y no un simple

empleado.

* Ferenz Feher Tocatl, "franquicias a la mexicana”, pag.13.
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Temor a asociarse con desconocidos.
Miedo a que nadie cuide su marca como ellos mismos.
Temor a perder el control de las operaciones.

No tener un conocimiento completo del mercado.



I.4.1. REQUISITOS, TRAMITES Y PROCEDIMIENTO
PARA LA CONSTITUCION DE UNA EMPRESA DEDICADA
A LA VENTA DE FRANQUICIAS

En este punto se verd un proceso que comienza desde como iniciar una
empresa, realizando todos los tramites necesarios para que pueda operar
correctamente, después se vera el registro de la marca que sera utilizada por la
empresa con intenciones de franquiciar, el tercer paso seran los puntos gque debe
desarrollar la administracién de la empresa para poder brindar un buen servicio
dentro de sus unidades franquiciadas, tanto a los clientes como al franquiciatario,

y por ultimo se veran los requisitos al momento de la venta de una franquicia.

Basicamente los tramites que se deben llevar a cabo son iguales a los de la
constitucién de un negocio cualquiera, en la figura 11.12 se muestran todos los
tramites que se deben llevar a cabo para la apertura de un negocio en general, las
oficinas o dependencias donde se deben llevar a cabo, el costo del tramite y la

duraciéon del mismo:
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Secretaria de Relaciones Exten'ores/Departamto El is da o hasta § dfas hbiles
Juridico/20 de Noviembre N° 351/Morelia,

Mich./Lada (4) Tel: 313 92 32 y Fax 3 13 90 48/(De

9: s

indefinida

Tramite para informar a la RE que el peisoqu utorizé fue utilizado por Constitucion de sociedad o cambio en
su denominacion o razén social

Secretaria de Reaciones Exteriores/Departamento No se requiere de resolucién
Juridico/20 de Noviembre No. 351/Morelia,
Mich./Lada (4) Tel. 313 92 32 y Fax 313 90 48/(De

Tramite Ordinario 10 dias habiles, Tramite Urgent 1 dia habil,
Tramite Extra Urgentes el mismo dia.

Departamento de Registro Publico del
Comercio/Miguel de Cervantes Saavedra esquina
Av. Lazaro Cardenas N° 1016, Col. Ventura
Puente/Morelia, Mich./Lada (4)Tel. 31217 70, 3 12
15 98/(De 9:00 13:00 ordinario, urgente y extra
urgente de 9:00 a 11:00) y Ventanilla Unica de
Secretaria de Fomento Econémico de Gobierno del
Estadao/Av. Lazaro Cardenas N°1677, Col.
Chapultepec Norte, 2° Piso/Morelia Mich./Lada (4)
Tel. 3 14 64 12/De 14:00 hrs.)

Entregadel Acta  Ordinario $130.80, Urgente $261.60 y Extra Urgente $392.40

Indefinido Constitutiva

Tramite mediante el cual se lleva a cabo la inscripcién ante la SHCP, para efecto de cumplimiento de las
obligaciones fiscales correspondientes. NOTA: A partir del 1° de Julio de 1999, las personas fisicas, al momento de
tramitar su incripcion en el Registro Federal de Contrubuyentes, deberan presentar conjuntamente, la Forma oficial
R1 y la Forma denominada "Solicitud de Cédula de Identificacion Fiscal con CURP."

Administracion Local de Recaudacion / Abasolo No. 3 dias hébiles
282, Centro/ Morelia, Mich., y a través del Buzén

Fiscal, informacién al contrubuyente Lada (4) Tel:

3132094 y 01 800 7 13 89 83/ (De 8:00 a 18:00

hrs.




R1 / Solicitud de Gratuito
Cédula de

|dentificacién Fiscal.

CURP

Indefinida

Documento expio por el H. Ayuntamio, en el cual e uton'za el uso o destino que pretenda darse a los
predios mayoresdeSim2

Secretaria de Desarrollo Urbano, Obras Pablicas, 15 dias habiles
Centro Historico y Ecologia H. Ayuntamiento/

Circuito Mintzita No. 444, Fracc. Manantiales/

Morelia, Mich. / Lada (4) Tel: 316 91 25 Ext. 15, Fax

396 93 40/ (De 9:00 2 14:00 hrs.)

ldeﬁnida N a srito bre

Secretaria de Desarrolio Urbano, Obras Publicas, Desde 3 dias héabiles hasta 1 mes, dependiendo de la cantidad
Centro Histérico y Ecologia H. Ayuntamiento/ de metros cuadrados de construccion.

Circuito Mintzita No. 444, Fracc. Mapantiales/

Morelia, Mich. / Lada (4) Tel:316 91 25 Ext. 15, Fax 3

93 40/ (De 9:00 8 14:00 hrs)

Solicitud de nci $14.00 metro cuarado v
1 aiio >
; para Construccion

El patrn eré registrarse igual que a sus trabajare en el régimen obligatorio, lendo con l estabecio
eguro Social al hacerlo autométicamente quedaran registrados ante el INFONAVIT y el SAR.

Subdelegaciones Administrativas del IMSS/ Av. - 15 dias hébiles
Camelinas No. 1153 Fracc. Camelinas/ Morelia,

Mich./Lada (4) Tel. 312 17 97, Ext 502/ (De 9:00 a

14:00 hrs.

Aviso de inscripcion  Gratuito
patronal AFILO1,

Formato de inscripciéon

de las empresas en el

Seguro de Riesgo de

Trabajo SSRT01003,

Aviso de inscripcién de

cada uno de los

trabajadores (minimo

uno) AFILO2.

Indefinida

Tramite mediante el cual se realiz4 la verificacion fisica l negocio para corroborar la condicies del

establecimiento.
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Al

Oficina de Reglamentos/Ticateme N° 871, Col. Félix 15 dia habiles
Ireta/Moretia, Mich./Lada (4) Te/Fax 314 02 07, 313

62 35y 313 24 92/(De 9:00 a 15:00 hrs. y de 18:00 a

20:00 hrs.)

Anual(enova on Anual) HAM-1 Aportacion Volu

Tramite mediante el cual se checa que en ese local exista una sola persona arrendando.

Deprtamento de I Secretaria en el H. |
Ayuntamiento de Morelia/Allende 403 P.B., Col.
Centro/Morelia, Mich./Lada (4) Tel: / (De 9:00 a
15:00hrs.

Por convenio

Document expido por el Instituto de Servicios de Salud en el estado, por medio del cual se autoriza que un
establecimiento de menor riesgo opere y funcione.

Subsecretaria de Regulacion y Fomento Sanitario/ Inmediata
Direccién General de Bienes y Servicios/ Bivd.
Garcia de Ledn No. 521, Chapultepec Sur/ Morelia,
Mich./ Lada (4) Tel:3 2401 65 y 324 01 68/ (De 8:30
13.30 hrs.

L L R 0 A

Indefinida (quedando sujo aAviso de Apertura de Gratuito

~ las inspecciones Establecimiento

correspondientes)

utorizacién para el establecimiento de empresas riesgosas con impacto al medio ambiente

Departamento de Medio Ambiente/ Boulevard Jests De 1 a 3 meses
Sans6n Flores No. 120, Col. Ejidal Camelinas, frente

Club Rotario Guayangareo/Morelia, Mich./ Lada: (4)

Tel y Fax. 322-60-29,3244893/ (De 9:00 a 15:00

Hrs.

Instructivo de frme prerventivo $ 275 Informe anif%hién 5,
Indefinida manifestacion de Informe Intermedio $8,789 Informe Especifico $11,663
impacto ambiental

Trmite para oenr la Licecia nicipal, conlaq eberan contar los titulares de los establecimientos.

Tesoreria Municipal /lend No. 43, Centro/ lnmdita en Giros Blcos és Giro 1 me
Morelia, Mich./ Lada (4) Tel: 31362 35 Y 313 24 92/
De 9:00 a 14:

HAM -1 Giros Blancos - Gratuito emé Giros 981.0 a 32,700 xp.
1 afio (renovacion anual) Morelia $327.00 a $22,890 Exp. Poblados $196.20 a $6,540
Renov. Morelia $65.40 a $4,578 Renov. Poblados



Trémnte medlante el cual se otorga la licencia o permlso para ﬁjar instalar o colocar un anuncio, o bien sefalar,

lndl trar o dufundlr al ublicocual quier mensa s

Direccin de Reglamentos Municipales/ Allende No. 15 dias habiles
403 y Ticateme No. 91/ Morelia, Mich./ Lada (4) Tel:
3140203/ De 9: 00 a 14 00 hrs.)

1 B0 (Pevalaacion) Formato de Anuncio  Expedicion M2 a $392.40 Revalidacion M2 $98.10

Tramite mediante el cual se registra en la Comision de Seguridad e Higiene en el rabajoven la STPS.

S.T.P.S./Jefatura de Apoyo al Aparato 1 dia Habil
Productivo/Regimiento de Infanteria Provincial No.

80, Col. Sentimientos de la Nacién/Morelia,

Mich./Lada (4) Tel. 3161437 y 3161359, fax

3131760/(D '00 a 15 00 hrs

DC1 Cons Mlxta de Gratuito

Cap. y Adies. DC2

Planes de Cap. y

Adies. DC2B Reg. de
Indefinida Cap. y Adies. DC3

Cons. de Act. Lab.

DC4 Lista de Cons. de

Act. Lab. DC5 Reg. de

Cap. Externo

Trémlte que reallzan Ios proptetanos de establecdmlentos para que se Ies autonoe la descarga de aguas resu:luales
en menor escala al sistema de alcantarillado urbano.

Comisib Nacinal del Agua. /Av. Acueduct No. Nuevos 2 meses Etalidos 3 es o
3026, Col. Ocolusen,/ Morella Mich. / Lada (4) Tel:

Sollclt d de perrmso Gratuito
1 afio de descarga de aguas
residuales

Informaclén que se proporclona al INEGI relaclonada con |a actividad propla del negocuo sin que ello |mphque
efectos ﬁsmles

S Siontlas ol BIEC VicoS St e T 625 Inmediata
Col. Centro, Morelia, Mich., Tel. (43) 121294 y 24
27 45 (De 8:00 a 14:00 hrs.

1 aﬁo (revaludacubn anual EP31
entre enero y marzo de cada
afio)



estab miento en cuanto a su edificacion e instalaciones redne las
i funcionamiento.

ramltemedlante el cual sehace constar que

Direccién General de la Unidad Estatal de Proteccion 1 dia habil
Civill Pefia y Pefia No. 434, Chapultepec Sur/
Morelia, Mich./Lada (4) Tel. 314 47 91y 31553 17/

afo (revalidacion anual)  Escrito Libre Apertuta de $300 a $3,000 Revalidacién de $150 a 1,500

ireccion General de la Unidad Estatal de Proteccim da hébil
Civil/ Pefia y Pefia No. 434, Chapultepec Sur/
Morelia, Mich./ Lada (4) Tel. 314 47 91y 31553 17/
h

1 afio (revalidacion anual) - Escrito Libre Apertura de $300 a $3,000 revalidacion de $150 a $1,500

Trémne medlante el cual se reglstra en Ia Com|S|6n de Segunda e nglene en el Traba)o en la STPS.

S.T.P.S./Jefatura de Apoyo Productivo/Regimiento dia habil
de Infanteria Provincial No. 60, Col. Sentimientos de
la Nacién/Morelia, Mich./Lada (4) Tel. 316 14 37, 316
1359 313 1760 Ext 105/DeQOOa 1500hrs _

No reqmere formato Gratuito
- especifico
{Unicamente las que
requieran generadores
de vapor, Formato
N22)

Mayor Informacion del trémite ante la STPS

Indefinida

rémlte medite el cual se registra en la Comisién de Seguridad e Higiene en el Trahao en l STS.

S T P, S.IJefatura de Apoyo al Aparato 1 dia habil
Productivo/Regimiento de Infanteria Provincial No.

60, Col. Sentimientos de la Nacion/Morelia,

Mich./Lada (4) Tel. 316 14 37, 316 13 59 y 313 17

60, Ext 105/ De 9: 00a 15: 00 hrs

Dcz Presentacadn e Gratuito
Planos y progrmas de
Capacitacion y

adlestramlento

Indefinida




Tramite que deberan realizar las empresas industriales, comerciales y de servicios para darse de alta en el Sistema
Informacion Empresarial Mexicano.

Camara correspondiente/ Informacion SIEM 01 800 Inmediata
849 13 12 Secretaria de Comercio y fomento

Industrial/Av. Camelinas No. 3311, Fracc. Las
Américas/Morelia, Mich./Lada (4) Tel. 3156601,

3156772, 3156726, 3233463, 3233466 y 3233467,

Fax. 3156832/(De 9:00 a 15:00 hrs. y De 16:00 a

18:00hs)

SIEM Pequo Cer Hasta 1, de 3

1 afio (revalidacién anual en empleados $300.00, 4 o mas $640.00 Comercio y Servicios
los meses de enero y febrero) Hasta 3 empleados $300.00, 4 o mas $640.00 Industrial Hasta

2 empleados $150.00, de 3 a 5 $350.00, 6 0 mas $670.00

Estos son las tramites que debe seguir un empresario para la apertura de
cualquier tipo de negocio, son los tramites base, el orden o la secuencia de los
mismos esta explicado en el siguiente diagrama, cabe mencionar que para la
apertura de cierto tipo de negocios muy especiales o de giros no comunes pueden
haber tramites que no se encuentran en este diagrama:
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h
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Aviso gde Funcionarmiento
I L2 l | AltaenSIEM |
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¥
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uestlunano

%gnnsﬁcu en Ma eria
Proteccion le-'
Programa lrternu de

\ 4 | Programa Irterno da Proteccion Civil

MEN0S un emplesdo.

MNota: Esta guia esindicativa v esta sujeta a
cambios por [as autoridades competentes, los
tramites federales estén validados por el Consejo
para la Desregllacion Econdmica.

Fuente: Primer Contacto SECOF|

Ya se vio los tramites "base" o generales que se siguen para la mayoria de

las aperturas de los distintos giros de los negocios, para poder vender franquicias
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desde el aspecto que se esta estudiando en esta tesis, como alternativa de
crecimiento para las empresas mexicanas, los empresarios solo tienen que
realizar dos tramites mas:
1. Llevar a cabo el registro de su marca.
2. Celebrar el contrato de franquicia al momento de la venta, asi
como su respectivo registro ante las autoridades.

Pero, ¢ por qué es importante el registro de una marca?, con el registro de
una marca el éstado mexicano le otorga el derecho exclusivo de su uso a la
persona que la ha registrado. El registro de una marca no es obligatorioc, no es
necesario para comercializar algun producto o para prestar algun servicio si es
recomendable ya que con el registro y el derecho a su uso exclusivo que este le
otorga, se puede evitar la copia o imitacidon y el aprovechamiento de su reputacion
comercial, y también le brinda la oportunidad al titular de la marca de ejercer las
acciones legales para la proteccion de su marca y de sus intereses en caso de un
uso no adecuadd; permitido y/o autorizado. También es conveniente cuando se

desee proteger la marca en el extranjero. La ostentacion de la leyenda "marca
| registrada”, las siglas "M. R.", o su respectivo simbolo, solo podra realizarse en el
caso de los productos o servicios para los que la marca se encuentre registrada.

Ademas de que las marcas sirven para la proteccion de las ideas de las
empresarios hay aspectos fuera de lo legal para los cuales son muy Utiles:

- Por que es mediante ellas que los clientes reconocen los productos que
quieren y pueden regresar a pedirlos, si nuestro producto es bueno el cliente
asocia la marca con buena calidad, la marca nos ayuda a diferenciarnos de los
demas productos.

- Por que con la marca el empresario puede crear una imagen y un estilo para
sus productos, lo cual es fundamental para conseguir una posicién en el
mercado; asi mismo es importante por que la marca le da facilidad al
proveedor de publicitar su producto o servicio y hacer que los consumidores los
conozcan.

Existen 4 tipos de marcas:
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1. Nominativas: son las marcas que permiten identificar un producto
y su origen mediante una palabra o un conjunto de palabras. Su
importancié radica en que se debe distinguir fonéticamente, es
decir, deberan ser lo suficientemente distintivas para diferenciar
los productos o servicios en el mercado de aquellos de su misma
especie o clase. Los nombres propios de las personas fisicas
pueden registrarse como marca, siempre que no se confundan
con una marca registrada o un nombre comercial publicado.

2. Innominadas: son figuras que cumplen con la funcion de una

marca. Este tipo de marca puede reconocerse visualmente pero
no fonéticamente. Su peculiaridad consiste en ser simbolos,
disenos, logotipos o cualquier elemento figurativo que sea
distinto.

3. Mixtas: son marcas que combinan palabras con elementos
fiv‘gurativos que muestran a la marca como un solo elemento o
como un conjunto distintivo.

4. Tridimencionales: son las marcas que protegen los envoltorios,

empaques, envases, la forma o la presentacidn de los productos
en si mismos, si estos resultan distintivos de otros de su misma
especie o clase.

Se menciono anteriormente dentro de la marca innominada, los signos
distintivos que dentro de su régimen administrativo existen también las siguientes
figuras de proteccién:

a) Marca Colectiva: se puede registrar como marca colectiva
cualquier signo distintivo que las asociaciones o sociedades de
productores, fabricantes, comerciantes o prestadores de servicios
legalmente constituidos, soliciten para distinguir en el mercado los
productos o servicios de sus miembros respecto de los productos
0 servicios que la competencia este ofreciendo en el mercado.

b) Nombre Comercial: es cualquier denominacién que sirve para

distinguir una empresa o establecimiento industrial, comercial o



de servicios, dentra de la zona geogréfica donde esta establecida
su clientela.

Tanto el nombre comercial como el derecho a su uso exclusivo
estaran protegidos sin necesidad de registro.

c) Aviso Comercial: se pueden registrar como aviso comercial las

frases y oraciones que sirvan para anunciar al publico productos o
servicios, establecimientos ©0 negociaciones comerciales,
industriales o de servicios, para que el publico consumidor los
distinga facitmente.

La vigencia de una marca es de 10 afios a partir de la fecha en que se
expide la resolucidn que otorga el registro.

La proteccidn de una marca se lleva a cabo por paises, lo cual significa que
si el empresario desea registrar una marca en varios paises para llevar a cabo sus
negocios, debera de realizar los tramites correspondientes en cada unc de ellos,
no se puede realizar la proteccidon de una marca para Europa, por ejemplo, en
nuestro pais.

Después de esta breve introduccion a lo que son las marcas y para que
sirven se comentara ahora el procedimiento para su registro de una ante las
autoridades:

Paso 1:

Este paso es opcional en nuestro pais pero se incluye en este trabajo
por que se considera de gran utilidad, es la solicitud de "Busqueda de Interioridad
Fonética", este tramite consiste en solicitar al Institutc Mexicano de la Propiedad
Industrial® que realice una blisqueda en sus archivos de sonido para comparar la
fonética del nombre de nuestra marca con los ya existentes. Esto se hace por que
es aceptable bautizar a una marca con un nombre que sea muy similar al de otra,

pero por que se escriben de diferente manera el instituto otorgara el registro, y

)
esto puede ser utilizado por empresas desleales que buscan un nombre similar al

de otra empresa con buena imagen para verse beneficiados con esto o puede que

® Domicilio: periférico sur no. 3106, colonia Jardines del Pedregal, ¢. P. 01900, México D. F., horario de 9:00
a.m. A 16:00 a. m., teléfono: 5624-04-12 6 13.



al momento de registrar el nombre de una marca se este cayendo en una similitud

de sonidos con una empresa que tenga mala reputacion.

Paso 2:

Este tramite se realiza ante el Instituto Mexicano de la Propiedad

Industrial a través de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, para llevar a

cabo este tramite es necesario llenar un formato’ donde se pide la siguiente

informacion:

Tipo de marca que se esta solicitando

Datos del solicitante

Datos del apoderado

Y el nombre, frase, logo, envase, etc., que se solicita para convertirse en

marca

Ademas de esta informacion el formato pide que se acomparie con

los siguientes documentos:

Comprobante del pago de la tarifa en original y copia, el costo de este tramite
tiene un costo, en Mayo de 2000, de $1208.65.

7 etiquetas en blanco y negro con las medidas reglamentarias. Las medidas
reglamentarias son no mayores de 10 X 10 cm, ni menores de 4 X4 cm,
excepto en marcas nominativas.

7 etiquetas a color con las medidas reglamentarias gue son iguales a las de las
etiquetas en blanco y negro.

7 impresiones fotogréaficas o el dibujo con las medidas reglamentarias de la
marca tridimensional en los tres planos, anchura, altura y volumen.

Reglas de uso y licencia de la marca y su transmisién de derechos, solo en
caso de marca en copropiedad.

Copia simple de la constancia de inscripcion en el Registro General de
Poderes del IMPI, en su caso.

Documento original que acredita la personalidad, o copia indicando el nimero
de expediente.

" Verlo en el anexo 2
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- Fe de hechos en caso de nombre comercial en la que el fedatario publico
incluya nombre del titular, giro y ubicacion del establecimiento, asi como una
fotografia donde se obstenta el nombre comercial.

Entre estos documentos se pide distintos tipos de etiquetas, se decidira por
algun tipo de etiqueta por las siguientes causas:

1. Etiguetas en blanco y negro: cuando la persona interesada en el
registro de una marca no tenga establecido en ese momento los
colores que va a utilizar o que los colores a utilizar vayan a estar
cambiando continuamente.

2. Etiquetas a color: este tipo de etiquetas se utilizaran cuando la
persona interesada ya tenga debidamente estudiado cuales seran
los colores a utilizar en su marca. Es importante mencionar que
una vez que los colores han sido registrados no se pueden
cambiar, al menos que la persona duefia de la marca realice este
mismo tramite para solicitar el cambio.

3. Impresiones fotograficas o dibujo: se debe de cumplir con este
requisito cuando se realiza este tramite con la intencién de
registrar un objeto, ya sea como envase, recipiente, envoltura,
etc.

" Para que el empresario vaya planeando todo lo que se requiere para poder
empezar a vender franquicias es importante que tenga en cuenta que este tramite
es tardado, el plazo maximo es de seis meses pero casi todos los registros se
tardan mas de 3 meses.

En el momento en que el registro de marca ha sido autorizado por las
autoridades, el empresario cuenta ya con una empresa legalmente constituida,
con una marca que lo protege del mal uso de su idea y producto y es momento de
que la empresa se organice de tal manera de que pueda otorgar frahquicias, como
ya se ha hablado con anterioridad no solo es darle al franquiciatario una idea
buena y dejarlo a la deriva, el franquiciante en este momento debe de desarrollar
una organizacion en su empresa para que su negocio pueda ser repetitible, que su

imagen, calidad y servicio se pueda ver de igual manera en su Negocio propio



como en una unidad franquiciada, para esto se valdra de una serie de
herramientas administrativas que tendrd que desarrollar para poder vender
franquicias, no antes por que puede correr el riesgo de no corregir errores en su
negocio propio, mismos errores que se duplicarian al momento de abrir una
franquicia. Es por esto que ahora se analizaran los elementos minimos que debe
tener una empresa dedicada a la venta de franquicias y al operamiento de su

sistema:

1. Plan estratégico de negocios.

El plan estratégico de | negocios es una herramienta de analisis y
comunicacion que integra todos los aspectos operativos de una
empresa(produccién de productos o servicios, marco legal, recursos humanos,
etc.), asi como todos los elementos de la mezcla de mercadotecnia, en un
programa de accion cobrdinada para todos los niveles de la organizacion.

Este plan nos dice y especifica que hara cada quien por area,
producto/servicio, mercado y regién y ademas donde cuando y como para que de
una manera conjunta se alcancen los objetivos de la empresa de la forma mas
eficiente.

-Objetivo del plan de negocios:

Determinar con precision la situacién y caracteristicas operativas y del
mercado en que participa la empresa, tomando como base la informacion que el
negocio ya tiene acerca del mismo, para poder llegar a conclusiones respecto a
sus necesidades reales de estructura operativa y de mercadotecnia, esto es:
¢donde estamos?, ;adonde queremos llegar? y todas las acciones que vamos a
desarrollar para poder cumplir con los objetivos propuestos.

Cada empresa determina el plan de negocios de acuerdo a los siguientes
aspectos:

» Descripcion de la empresa
¢ Valores de la empresa

¢ Mision de la empresa

e Visidn de la empresa

* Mercado en que participa



¢ Objetivo de posicionamiento

e Andlisis FQDA

¢ Objetivos de ventas

o Estrategia de ventas

e Mezcla de mercadotecnia

e Objetivos de costos

e Estrategias de costos

e Objetivos de rentabilidad

o Estrategias de rentabilidad

e Pilan de personal

e Capacitacion

¢ Presupuesto anual

e Inversiones a realizar

Al implementar un plan de negocios en una empresa cuya intencion es

empezar a franquiciar vemos que estamos poniendo en practica todos los
principios que debemos observar al llevar una buena administracidn, estamos

tomando en cuenta la planeacion, la direccidn, el control, etc., y esto va a tener

como consecuencia los siguientes beneficios:

- Estimula el pensar como hacer un mejor uso de los recursos
de la empresa

- Asigna responsabilidades e itinerarios de trabajo

- Coordina y unifica esfuerzos '

- Facilita el control y evaluacién de los resultados de todas las
actividades

- Crea conciencia acerca de los obstaculos a superar

- ldentifica oportunidades de mercado

- Provee de una fuente de informacion de mercado clarg,
oportuna, veraz, confiable para comparar situaciones pasadas con actuales y
poder tener un escenario posible para el futuro

- Facilita avances progresivos hacia las metas y objetivos de la

empresa
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Crea un mejor conocimiento del negocio para soluciones de

problemas futuros

2. Tener una empresa operadora de franquicias.

Al momento en que una empresa opta por el sistema de franquicias para su

crecimiento, es necesario que cree una operadora de franquicias, esta nueva

empresa se encargara de todo lo que es el desarrollo de las franquicias, ya sean

propias o ajenas, con esta nueva empresa se da la separacion de objetivos, antes

era vender productos o servicios y ahora con la operadora de franquicias es el

vender negocios.

Esta operadora de franquicias es una necesidad primaria que nos traera los

siguientes beneficios:

Proporciona la infraestructura necesaria para capacitar a su
personal y franquiciatarios

Fﬂnge como centro coordinador de todas las actividades de
mercadotecnia que lleva a cabo la marca para la
comercializacion de sus bienes y servicios y sistema de
franquicias

Permite a la empresa franquiciante contar con un mayor poder de
negociacion con sus proveedores |

Optimiza los costos de operacion de unidades propias y
franquiciadas

Facilita la planeacién de las actividades, ya que su mision es
exclusivamente el sistema de franquicias

Proporciona una buena imagen de la empresa ante los
franquiciatarios por la atencién y rapidez que esta puede

otorgarles en el servicio

Es importante mencionar que algunas operadoras de franquicias,

principaimente las de empresa dedicadas a alimentos y bebidas, tienen

comisariatos que sirven para mantener una calidad uniforme en todos los insumos

utilizados por su sistema de franquicias, esto lo hacen para controlar la calidad y



que el servicio sea igual en todas las franquicias, es por esto gue se abserva una
uniformidad en los negocios franquiciados, ya que tienen a los mismos
proveedores, entrenamiento y capacitacion, sistema de costos, mercadotecnia,
etc.
Enseguida se mencionan las principales funciones de una operadora de

franquicias:

e Supervision de pre-apertura de unidades

e Supervision y asesoria operativa

e Mercadotecnia y publicidad

¢ Auditoria contable

¢ Actualizacién de manuales

e Imagen corporativa

» Capacitacion y entrenamiento de personal

» Promocion y venta de unidades franquiciadas

» Evaluacion de los posibles franquiciatarios y decision en el

otorgamiento de las franquicias

3. Manuales operativos.

Son documentos de facil utilizacion y manejo, en los cuales estan
conterﬁdas las funciones, actividades y areas de responsabilidad de cada uno de
los puestos que conforman la estructura operativa de las unidades, propias o
franquiciadas. Se tiene que poner mucha atencién con lo de facil utilizacion y
manejo, ya que estos manuales van a ser utilizados por diferentes tipos de
personas que pueden ser gente sin estudios, de distinto nivel socio-econémico y lo
mas importante, que pueden ser utilizados por personas que no saben nada del
giro del negocio que se esta franquiciando.

Objetivos de los manuales operativos:

» Constituir guias practicas en donde todos los empleados puedan
consultar las actividades diarias o periddicas que deben cumplir
en su puesto.



Unificar las operaciones mediante la homogeneizacion de la
metodologia de trabajo, a fin de garantizar estandares de calidad.
Servir ‘como herramientas administrativas para evaluar el
desempefio de cada una de las unidades que conforman el
sistema de franquicias del negocio.

Fungir como documentos de induccidn al personal de nuevo
ingreso, que ademdas les dard una idea de que es nuestra
empresa.

Constituir la base sobre la cual se desarrollen los temarios de los
programas de capacitacion de cada puesto, asi como los
programas de motivaciéon y promocién de cada puesto.

Ser la base para la introduccion de innovaciones, desarrollo de
nuevas tecnologias y mejoras en los procesos administrativos y

de control de las unidades franquiciadas y propias.

Todos los manuales operativos varian de empresa a empresa, pero para

tener un manual operativo eficiente de un sistema de franquicias deben contener

por o menos los siguientes manuales®:

Procedimientos de operacién de una unidad o establecimiento
tipo.

Manual de puestos.

Manual de atencién a clientes.

Manual de procedimientos y control administrativo.

Manual de recursos humanos y politicas laborales.

Manual de mercadotecnia, promocién y publicidad.

Manual de recetas y preparacion de alimentos.(para franquicias
con el giro de alimentos o bebidas)

Manual de seguridad.

9Algunos elementos criticos de un manual de operaciones, ejemplo de un indice:

1. Introduccién y Antecedentes

® Seminario de Franquicias, Grupo Stratega Consultor de Negocios, 1999
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V.

VI

a) Historia de la compariia
b) Filosofia de la companiia
Anélisis operacional
a) El producto
b) Procedimientos para la oficina o el taller
c) Manejo de los suministros y del inventario
d) Horas de oficina
Servicio al cliente
a) El mercado
b) Relaciones con los clientes
Ventas
a) Procedimientos
1. Gurién telefénico
2. Metodos para la oficina o el taller
3. Manejo de las objeciones
4. Generacion de "ganchos"
b) Srupervisién y motivacion del personal
1. Técnicas
2. Calculo de las comisiones
Publicidad
a) Fondo nacional para publicidad y promocién
b) Publicidad regional
1. Radio
2. Television
3. Prensa
¢) Promocién regional
1. Programa de relaciones con la comunidad
2. Cupones de descuento
d) Medicidn de los resultados

Administracion del personal

’ Steven Raab v Gregory Matusky, Franquicias: como multiplicar su negocio, pag. 207 y 208, 1994.
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a) Integracion
1. Descripcion de puestos
2. Contratacion del personal
b) Establecimiento de politicas de personal
1. Sueldos y salarios
2. Aumentos y promociones
3. Prestaciones
c) Supervision del personal
1. Expedientes personales
2. Revisiones del desempefio
VIl.  Procedimientos y formas contables
a) Panorama general de la contabilidad basica
b) Manejo de los ingresos
1. Cuentos de tarjetas de crédito
2. Registro de ventas
3. Justificacion de las entradas
4. Como hacer cambios
c) Registro de la ndmina
1. Deduccién de impuestos
2. Deduccién de prestaciones
d) Contabilidad de la franquicia
1. Registro de las regalias |

2. Registro de otras cuotas

4. Programas de capacitacion y entrenamiento.

1"Capac:itaci:’:n: ejecutar las acciones necesarias para ensefar, instruir y/o
adiestrar a un empleado a desempefar su funcién con calidad: esto es darle

nuevas habilidades fisicas y mentales, o fortalecer aquellas con que ya cuenta.

" Werther y Davis, Administracién de Personal y Recursos Humanos, pag.64 y 208, 1997.



Entrenamiento: consiste en ensefiar, instruir y guiar al empleado en el
trabajo que desempefia normalmente, en su lugar de trabajo y con situaciones
reales para buscar su perfebcionamiento.

Para cualquier empresa es sumame% importante llevar a cabo la
capacitacidén y entrenamiento de su personal, mas aun lo es para una franquicia ya
que és una de las ventajas que se tiene como consumidor al comprar en un
negocio franquiciado, el que siempre el servicio va a ser igual, no importa el lugar
donde este o el tiempo que tenga abierto el comercio, es por esto que los
empleados de una franquicia deben estar preparados al 100% desde el primer dia
para evitar errores que puedan manchar el nombre de la franquicia.

Objetivos de la Capacitacidon y el Entrenamiento:

e Actualizar y perfeccionar los conocimientos y habilidades del
trabajador en su actividad, asi como la aplicacion de nueva
tecnologia en ella.

* Preparar al trabajador para ocupar una vacante o un puesto de
nueva creacion.

e Prevenir riesgos de trabajo.

e Incrementar la productividad.

e Mejorar las aptitudes y/o actitudes del trabajador.

La capacitacion y el entrenamiento como muchos aspectos de los recursos
humanos, no son tomados en cuenta por el empresario promedio ya que este los
considera un costo adicional y alto, pero eso puede llegar a evitar grandes
pérdidas al negocio.

Todas las franquicias tienen diferentes periodos de capacitacion para su
personal, esto depende del giro de la empresa y del puesto a desempefiar, en la
figura 11.14 se menciona los diferentes periodos que tienen algunas franquicias en
el mundo™":

" Raab, Steven y Matusky, Gregory, Blueprint for Franchising a Business, 1987, p. 48.



Periodo de capacitacion en algunas
franquicias reconocidas a nivel mundial

Nombre Producto o Servicio Duracion
The Athlete's Foot - Calzado y ropa deportiva 14 dias
Midas Frenos, mofles y amortiguadores 25 dias
MAACO Pintura, reparacion y trabajos 25 dias
en general para automoviles
Jiffy Lube Afinacién y cambios de aceite 14 dias
Jazzercise Centros de ejercicio 4 dias
ComputerLand Computacién(hardware y software) 14 dias
Kentucky Fried Chicken Pollo empanizado 26 dias
Baskin and Robbins Helados 17 dias

5. Programas de asistencia técnica a red de franquiciatarios.

La empresa operadora de franquicias es de gran importancia en este punto,
ya que una de las grandes ventajas que se ofrecen al franquiciatario al momento
de venderle una franquicia es el continuo soporte técnico que se le va a dar. Esto
debe empezar al momento de instalar el negocio franquiciado, desde ese
momento se le debe ofrecer al franquiciatario la maguinaria y equipo de punta

“para el buen desarrollo de sus actividades y en lo subsecuente el mantenimiento
adecuado y profesional que el negocio necesita para su buena y continua
operacion.

“Los productos y servicios de asistencia técnica que la empresa
franquiciante debe ofrecer a su red de franquicias son los siguientes:

e Desarrollo permanente y actualizacibn de sistemas de
capacitacion v

e Desarrollo y actualizacidn continua de manuales operativos

e Desarrollo y actualizacidn de imagen corporativa

e Anélisis estratégico corporativo

e Creacion y desarrollo de actividades de mercadotecnia

e Adquisiciones  corporativas(mobiliario, seguros, uniformes,
papeleria, servicios de mantenimiento, publicidad, etc.)

Puede haber momentos en que el franquiciatario se sienta incomodo por

este vinculo o unidn que se da con la persona que le vendié lo franquicia, incluso
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muchas personas dicen gue se da una relacion como en el matrimonio, el
franquiciatario puede sentirse incémodo con muchas de las obligaciones que tiene
con el franquiciante como por ejemplo el pago de regalias o las visitas de caracter
de inspeccion que realiza el franquiciante al negocio, es por esto que para que la
relacion pueda mantenerse en buenos términos y con satisfaccion por ambas
partes, el franquiciante tiene la gran obligacién de mantener a su red de
franquicias "consentidas", por eso en este punto de asistencia técnica debe de
mantener una constante evolucion de todos los productos que le ofrece al
franquiciatario para que este vea que el también esta realizando su trabajo. Estos
son otros productos y servicios que el franquiciante debe ofrecer a su red de
franquicias:
e Asesoria legal
. Desafrollo continuo de sistemas de computo para el mejor
funcionamiento del negocio
. Aéistencia en procesos de expansion y reubicacion
e Seleccion, reclutamiento y contratacion de asesores corporativos
para la red de franquicias
e Desarrollo de innovaciones administrativas y operativas
e Comunicacién a franquiciatarios por medio de teléfonos, faxes,
correo  electronico, servicios de mensajeria, con visitas
personales, etc.
e Asistencia en compras y costeo de productos y servicios
o Visitas de asesoria y supervision

e Asesoria financiera

6. Proqramas de mercadotecnia y comercializacién del sistema de

franquicias.
Anteriormente se mencioné que es muy importante que cuando un

empresario quiere empezar a franquiciar su negocio, lleve a cabo la creacién de

una empresa operadora de franquicias, los programas de mercadotecnia y

12 Seminario de Franquicias, Edward Schimdt, 1999,



comercializacion a los que se refiere este punto van muy enfocados al apoyo de la
operadora de franquicias.

Estos programas no se refieren a la promocién o mercadotecnia para la
venta de los productos o servicios de la empresa, la comercializacién de un
sistema de franquicias debe de verse como una actividad totalmente separada de
estas actividades, estos programas no estan vendiendo productos o servicios sino
Negocios.

Estos programas deben demostrar a los posibles franquiciatarios lo que
puede significarles la compra de una franquicia y uno de los puntos que mas les
interesa a los posibles clientes es que les demuestren que pueden obtener
utilidades de esto.

Esta promocion no es facil ya que la venta de franquicias no se puede
poner al publico en general, debemos que cumplir con muchas politicas
previamente establecidas de acuerdo a las necesidades de cada empresa para
poder cerrar una negociacion con la persona que realmente nos convenga como
socio, por esto nuestro mercado de posibles compradores se nos limita al
ponernos como principales condiciones un perfil de franquiciatario y local
rigurosamente establecidos.

o "Las estadisticas nos demuestran que apenas una de cada 100
solicitudes de informacién de franquicias se concretan.

La empresa debe de tener perfectamente planeado, presupuestado,
previsto cualquier error que se pueda presentar durante la comercializacion del
sistema de franquicias, ademds de que su empresa operadora debe estar
perfectamente organizada, dirigida y controlada ya que una empresa que crea una
operadora de franquicias, con todo lo que esto significa, de una manera
instantanea o al vapor, esta condenada al fracaso con todo lo gque estc implica
como pueden ser dolores de cabeza ocasionados por los reclamos, problemas y
hasta pleitos legales.

Esta comercializacion se debe planear y se debe hacer con responsabilidad

un franquiciante no puede limitarse a tener un mapa en su oficina e ir poniendo

13 Ly . . .
Asociacion Mexicana de Franquicias, Franquicias hoy, marzo de 2000.
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banderitas en eT por cada franquicia que ha vendido, debe estudiar lo que le
significa el vender una franquicia, debe analizar muy bien el costo-beneficio de esa
venta. |

Dentro de este punto es importante platicar acerca de la publicidad de las
franquicias.

La publicidad empieza desde antes de que una unidad de franquicia se
abre, la funcién de la publicidad empieza desde que la operadora de franquicias
da a conocer la oferta a los posibles franquiciatarios y sigue durante toda la vida
del negocio.

En la mayoria de las franquicias la labor de la publicidad se maneja en dos
grandes areas:

1. Publicidad local: esta publicidad, como su nombre Io indica, es la

que cada franquiciatario desarrolla en su territorio pero que debe
estar en todo momento apegada a los lineamientos y politicas que
tenga marcadas el franquiciante. Esta empresa va tiene como
propdsito el dar a conocer los productos o servicios de la
franquicia dentro de su territorio. Por lo general, la publicidad local
tiene destinado un porcentaje de las ventas mensuales de cada
franquicia.

2. Publicidad institucional: esta estd desarrollada por la empresa

franquiciante o por la operadora de franquicias y se realiza a nivel
masivo, que llega a comprender casi todo un pais o una gran
region, y tiene como objetivo el beneficio del grupo completo de
franquicias y de los negocios propios. El financiamiento de esta
publicidad es manejado por medio de un fondo publicitario en el
que todos los franquiciatarios aportan una determinada cantidad
mensual o bien un porcentaje de sus ventas(con esta politica se
crean las regalias publicitarias) a una cuenta independiente, el
dinero se junta y el franquiciante determina en que tipo de medios

sera utilizada.
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Otro de los caminos utilizados para el manejo del fondo publicitario es la
creacion de un comité publicitario que involucre a los franquiciatarios para hacerse

representar en las decisiones del corporativo en cuanto a la aplicaciéon de los

recursos publicitarios.
. 4 - ,
Los medios mas comunes de publicidad gque se manejan dentro del

esquema de las franquicias son los siguientes:
 La aparicion en medios como prensa, radioy T. V.
e La produccién de articulos promocionales.
e La folleteria y herramientas de venta.

¢ El correo directo.

Prensa 4 24.77%
Radio 15.07%
Temas 26.52%
Misiones comerciales 8.88%
Television 11.51%
A M F. 13.26%
Figura 1l.15:

Segun encuesta estadistica hasta agosto de 1995
FUENTE: Departamento de Estadistica A. M. F.

La publicidad es la imagen de una franquicia, esta transmite lo gue son sus

servicios y productos, y si cuando estamos hablando de una franquicia nos
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imaginamos calidad, uniformidad, buen servicio, es importante que esta publicidad
sea manejada de una manera responsable por los franquiciatarios, por dsto las
politicas de publicidad deben ser fuertes y estrictas, ademas de que debe ser -
creada por expertos en la materia para que sea la mejor posible y con esto captar
el mayor numero de clientes.

Lo mas tangible dentro de los negocios franquiciados, indépendientemente
del servicio, es la imagen y la publicidad, una persona reconoce una marca por la
manera en la que se presenta, por su disefio, sus colores, incluso alguna mascota,
etc., si se alteran se puede padecer un desconocimiento por parte de los posibles
clientes.

Cuando la administracién ya ha desarrollado estos puntos dentro del
negocio, la administracién esta también lista para poder vender franquicias y
otorgar un buen soporte a su red de franquiciatarios, pero en este momento, en el
que el empresario tiene ya todas las herramientas para vender su franquicia tiene
gue cumplir con un Gltimo requisito al momento de celebrar su contrato:

La Inscripcién de transmision de derechos, licencia de explotacion o uso de

los derechos de propiedad industrial v franquicja.
Homoclave: IMPI-00-009.

Este tramite debe presentarse en el Departamento de Recepcién y Control

de Documentos de la Direccién de Marcas del Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial, con domicilic en Periférico Sur 3106 2° pisoc, Colonia Jardines del
Pedregal, 01900, México, D. F., o en las delegaciones o subdelegaciones de la
SECOFI. »
El horario de recepcién de documentos es de las 8:45 horas a las 16:00
horas, de lunes a viernes.
Este tramite no tiene un formato impreso, se presentara en escrito libre
proporcionando los siguientes datos:
1. Nombre, denominacién o razdn social de quien realice el tramite
Y, en su caso, el de su representante legal, asi como el domicilio y
nombre de la persona o personas autorizadas para recibir

notificaciones, el drgano a quien se dirige el tramite y el lugar y

49



fecha de emisidn del escrito correspondiente. la indicacion del
numero de teléfono, fax y correo electrénico es opcional.

Numero de expediente o registro o publicacién.

Nombre o razoén social del franquiciante.

Nombre, nacionalidad, domicilio social y ubicacion del
establecimiento del franquiciate.

5. Proporcionar ademas los documentos que acrediten la existencia
de la persona moral, la personalidad del representante legal que
realiza el tramite y tratdndose de personas fisicas extranjeras, su
legal estancia en el territorio nacional.

6. Contrato(s) o convenio(s) privado(s) (original)

7. Actualizacion de la documentacion que obra en el expediente,
solamente en solicitudes en tramite.

8. Los demas que reuiera el Instituto para acreditar los supuestos
que la ley establece.

Este tramite tiene una respuesta en un maximo de dos meses.

El costo de este tramite es de $170.00 pesos.
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I.4.4. PERFIL DE LA EMPRESA PARA LA VENTA DE
FRANQUCIAS

Steven Raab y Gregory Matusky proponen un cuestionario en el que

mientras mas respuestas afirmativas se tengan al momento de contestarlo, mas

posibilidades tiene un negocio de tener éxito como franquicia, este cuestionario

sera aplicado a la empresa que se analizara en el caso practico, esta empresa se

dedica a los masajes anti-celulitis y en la introduccion del caso practico se analiza

mas a fondo sus caracteristicas, mercado, historia, etc., el cuestionario es el

siguiente'*:

¢ Actualmente es propietario de un negocio rentable?

Si, se cuenta con un negocio rentable.

g,‘Lleva usted en los negocios el tiempo suficiente para desarroliar
un procedimiento operativo que presente un minimo de
problemas?

Si, el propietario ha estado en el negocio de la salud por muchos
anos, es un médico.

¢ Desea expandir su negocio con rapidez?

Si, el propietario tiene la inquietud de hacer crecer su negocio,
pero tiene dudas acerca de hacerlo a través de franquicias o
Negocios propios.

¢ Su negocio podria sistematizarse con facilidad y separarse en
sus componentes esenciales?

Si, no presenta mayor problema para hacer esto.

¢Su negocio forma parte de un sector desorganizado que se

caracteriza por un gran nimero de negocios familiares?

' Steven S. Raab y Gregory Matusky, "Como multiplicar su negocio”, pag.101, 1994.
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10.

11.

No, debido a que se necesita un capital fuerte, los empresarios
que estan en este negocio suelen ser muy ordenados y
organizadoé en su administracion.

¢Su negocio pertenece a un sector que carece de una cantidad
importante de grandes franquicias o de negocios propiedad de
grandes compariias?

Si, por lo general este tipo de negocios en México son propiedad
de empresarios pequefios que generalmente son médicos.

¢, Su negocio pertenece a un mercado establecido? ¢,Su producto
0 servicio ya ha demostrado su valia?

Si, desde hace afios ha mostrado su valia, sobre todo en el
extranjero, en paises europeos y en Estados Unidos, y
recientemente en ciudades mexicanas como el Distrito Federal,
Guadalajara, Queretaro y Monterrey.

g,éu producto o servicio satisface una necesidad o un deseo
legitimos de los consumidores?

Si, el producto de este negocio es de embellecimiento corporal,
tanto para mujeres como para hombres.

¢,Su negocio es relativamente facil de operar? ;otras personas
con cierta experiencia en los negocios podrian aprenderlo facil y
rapidamente?

Si

ampliamente, y la administracién es relativamente facil, ya que el

, debido a que el personal operativo es capacitado

negocio, en tamario, es pequefio.
¢Su  negocio genera suficientes ingresos para que el
franquiciatario y el franquiciador puedan compartir sus beneficios?
Si, en el caso practico se demostrara esto.

¢ Su negocio podria duplicarse faciimente? ¢ podria copiarse tal
como es por una cantidad razonable de dinero?

Si, por las utilidades obtenidas en comparacién con el capital
invertido.



12. ¢ Su negocio podria reproducirse en cualquier cantidad de

localidades? ;su concepto podria funcionar en todos los
mercados de su pais?
No, el mercado de el negocio a analizar en este trabajo es de
clase alta-baja, alta-media y alta-alta, ya que su costo es
representativo y no cualquier persona lo puede pagar, se deben
buscar ciudades grandes con un buen nivel de vida.

13. ¢, Su negocio pertenece al sector de servicio de la economia?

Si.

14. ; Su negocio podria funcionar con un inventario modesto?
Si, la inversion fuerte es en activo fijo.

15. ¢ Su negocio depende de una tendencia y no de una moda?(las
tendencias son a largo plazo, las modas son a corto plazo)

Si, el mercado de la belleza a estado en constante crecimiento
durante todo este siglo.

16. ¢Una copia de su negocio podria alcanzar al punto de equilibrio
en un plazo razonable(un afio o menos)?

Si, sobre todo por que presenta bajos costos de operacion.

17. ¢, Su negocio podria generar suficientes ingresos para atraer a los
franquiciatarios potenciales? ;una persona razonable se sentiria
satisfecha trabajando a cambio de los ingresos que su negocio
podria dejarle? ‘

Si, el negocio es, potencialmente, un buen Qenerador de rigueza.

18. ¢, Su negocio ofrece algo novedoso o mejorado? ¢, un producto ©
un servicio mejor?

Si, en comparacién a las demas clinicas de masajes anti-celulitis,
esta clinica ofrece un método con mejores resultados en un
menor tiempo.

19. ¢Su negocio se presta para las relaciones publicas? ¢ podria
generar interés por si solo?

Si, sobre todo en el sexo femenino.



20. ¢ Alguna vez alguien llegd a preguntarle si estaba interesado en
vender su negocio en forma de franquicia?
Si, recientemente.

21. ¢ Su negocio esta listo para establecer y mantener relaciones a
largo plazo con operadores independientes?

No, todavia hace falta desarrollar ciertas herramientas
administrativas para ofrecer un mejor servicio.

22. ¢ Podria ofrecer capacitacion, ayuda y demas servicios de apoyo
a los franquiciatarios y administrar una red de negocios
independientes?

Si, en un futuro cercano.

23. ¢Su negocio cuenta con los fondos necesarios para emprender
un programa de franquicias?

Si, se cuenta con el suficiente capital como para formar una

administradora de franquicias.

Estas preguntas que proponen estos autores para que se las hagan los
empresarios que tengan esa inquietud de hacer crecer su negocio a través de las
franquicias estan enfocadas a la actitud actual de el duefio del negocio o posible
franqdiciador, a la situacion actual econémica y de mercado del negocio, a la
administracién del negocio y su grado de dificultad, a la posibilidad de que un
negocio pueda ser multiplicado y a la posibilidad de éxito que pudiera tener un
negocio franquiciado, en este caso, en el de la empresa que sera analizada en el
caso practico tenemos que el empresario contestd afirmativamente a 19 de las 23
preguntas, esto nos quiere decir que esta listo casi en todos los aspectos como
para formar una red de franguicias, los puntos en los que tiene que fijar su
atencion son sobre todo en aspectos administrativos.

Ademas de que el negocio pueda ser franquiciado o no, la empresa debe
entender o siguiente antes de decidirse a franquiciar:

¢ Que esta adquiriendo un compromiso a largo plazo.
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e Que esa adquiriendo un compromiso a brindar apoyo durante
toda la relacién.

¢ Que debe de contar con una estructura financiera que aguante las
pérdidas, y los costos legales de una unidad piloto.

» Que debe contar con una estructura administrativa adecuada para
el desarrollo del nuevo sistema.

e Que debe estar dispuesto a innovar productos y servicios que
vayan de acuerdo con el mundo cambiante en el que vivimos.

o Que debe tener las marcas y nombres comerciales debidamente
registrados ante las autoridades competentes.

e Que de preferencia tenga una o varias unidades propias
operando satisfactoriamente que sirvan como base para operar
nuevos productos y servicios, ademas de ser centros de
capacitacion.

En los puntos anteriores se analiza el perfil de la empresa que quiere
convertirse en franquicia, pero se debe tomar en cuenta también el perfil de la
persona que va a estar a cargo de esa transformacion, el franquiciante, algunas
personas que ya han tenido esta misién dan su opinién del perfil que debe tener el
franquiciante:

- John Amico, fundador y presidente de The Hair Performers: "Liderazgo vy
optimismo. Un franquiciador debe poder crear una situacion de ventajas
mutuas tanto para la compafia matriz como para sus franqguiciatarios.
Entonces debera impregnar a la compania con su entusiasmo y su pasion.”

- Tony Martino, presidente y fundador de MAACO: "Creo que implica cosas
diferentes segun el momento. Al empezar, tiene que ser aventurero y estar
dispuesto a correr riesgos; ademas, tener la habilidad para sobreponerse a
todas las negativas. Después, es necesario alguien que pueda hacer los
ajustes de medio tiempo, en el entendido de que los planes nunca son exactos
y deben cambiarse constantemente."

- William Cherkasky, presidente de The International Franchise Association: " un

franquiciador que triunfa es un individuo "con pantalones", un temerario
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dispuesto a correr riesgos. Pero también es un hombre de negocios cauteloso,
alguien gue sabe que el mercado esta dispuesto a recibir con placemes su
producto. Y los franquiciadores son pensadores centrados. Su interés principal
esta en su negocio y en como mejorario."”

George Gardner, director de ventas de franquicias de MAACQO. "Nuestro
franquiciatario que alcanza el éxito debe conocer a sus clientes y empleados.
En este sentido, buscamos las mismas cualidades gue esperamos encontrar
en un empleado. Buscamos un buen historial profesional, experiencia
administrativa y de ser posible algo de experiencia en ventas."

Paul Modzelewski, director de ventas de franquicias de The Athlete’s Foot:
"busco a quien tiene hambre y no a quien solo espera encontrar un trabajo con
un rendimiento garantizado sobre su inversidn. Busco a una persona con
empeno, participativa y dispuesta a coger al torq por los cuernos.”

Fred Deluca, presidente y fundador de Subway Sandwiches: "Confianza en si
mismo y cap'écidad. Ademas, buscamos personas que desean, que casi
necesitan, emprender un negocio propio."

John Amico, presidente de The Hair Performers: "Nunca busco un
franquiciatario. Busco un socio, alguien que esté dispuesto a permanecer en el
negocio de veinte a veinticinco afos. Para satisfacer este requisito, busco
aptitudes personales: a quienes puedan relacionarse facilmente con los demas.

Asimismo, doy mucha importancia a una actitud de calidad."

A parte de mencionar los puntos anteriores, la empresa al momento de

empezar a franquiciar, ya sea que tenga una operadora de franquicias o no, debe

empezar a desarrollar otro tipo de aspectos ya que en este momento deja de

vender productos o servicios y empieza a vender negocios, por lo tanto es

recomendable que identifiquen bien las necesidades separadas de estos dos

negocios, el primero el vender productos y servicios y el segundo vender

negocios. Los aspectos que debe tomar en cuenta el franquiciante son

principalmente los siguientes:
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El perfil del franquiciatario, este es uno de los puntos con ios que
mas cuidado se deben tener, algunas de las franquicias mas
importantés dan su opinién sobre el perfil del franquiciatario.
Los esquemas de comercializacidon (entrevistas, folletos, videos,
ferias, etc.)
Planes de expansion.
La estructura del personal administrativo y operativo de la
operadora de franquicias.
El organigrama de una unidad franguiciada.
Aspectos financieros de la franquicia.
Programas de capacitacion.
Manualizacion de las operaciones, estructuras y procesos.
Disefo de la unidad piloto.
Instrumentos de control que le permitan evaluar resultados.
Estudios de mercado para puntos de venta.
Territorios a otorgar.
Realizar un cronograma para entregarlo a los futuros
franquiciatarios que incluya los tiempos y movimientos asi como
actividades a realizar desde la firma del contrato y hasta la
apertura de la unidad por parte del franquiciatario; remodelacion,
adaptacién, capacitacién, inauguracién, dias posteriores a la
inauguracion, etc.
Localizacién o ubicacidn de la franquicia: a continuacion se
enumeran puntos favorables y desfavorables en la eleccion de la
ubicacion:
Favorables:

1) Competencia débil y pocas probabilidades de una

competencia en el futuro debido a la escasez de locales o

zonificacion, etc.



2) La mayoria o la totalidad de los competidores del area son
de poca importancia y con locales e instalaciones
pequefias.

3) No hay otro negocio similar en el area.

4) Fuerte tréfico peatonal o vehicular con una velocidad
maxima de 50 km/hr.

Desfavorables:

1) Competencia general excesiva para negocios potenciales
en el area comercial en cuestion.

2) Otros competidores similares en el area.

3) Bajas ventas competitivas, a pesar de las instalaciones de
primera categoria y de las ubicaciones inmejorables.

4) Los competidores existentes controlan todos los lugares

viables

Al analizar lo que es el perfil de la empresa que quiere incursionar al sistema
de franquicias o lo que este perfil debe ser, debemos pensar también que tal vez
la empresa no esté lista para ser una franquicia, los puntos mencionados en este
apartado tratan de explicar la mentalidad que debe tener el empresaric al
momento de comprometerse a ser franquiciatario para que en este momento el
empresario sepa lo que quiere y en lo que se esta metiendo, cada autor tiene su
punto de vista y es importante decir que podemos tomar lo que creamos es Io mas
Ut para nosotros de las distintas teorias, el cueétionaric mencionado
anteriormente se complementa con las siguientes preguntas para hacer de el
andlisis de la empresa que quiera convertirse en franquicia mas profundo:

- ¢ El mercado aceptara el producto o servicio?

El empresario debe saber con que producto o servicio cuenta, ¢este producto o
servicio es nuevo e innovador como para penetrar en un mercado?, el empresario
debe saber si su producto o servicio cuenta con las caracteristicas necesarios

para la satisfaccion de las necesidades de un mercado, Computerland recurrio al
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sistema de franquicias con gran éxito ya que fue uno de los primeros negocios
minoristas en ofrecer computadoras para el hogar.

Ademas no es necesario que el producto sea nuevo, el empresario puede
ofrecer un producto o servicio ya existente pero mejorado o con alguna
caracteristica nueva que le de satisfaccion a una necesidad del mercado, el
gjemplo mas famoso de esto es McDonald's, cuando su fundador inicid este
negocio en 1954 habia miles de negocios que se dedicaban a hacer
hamburguesas pero Ray Kroc decidié ofrecer un producto Unico y uniforme en
todos los establecimientos que tuvieran su nombre, ademdas de un servicio e
imagen que satisfacia a sus clientes.

Si se cuenta con un producto nuevo o mejorado, o si se tiene una manera
nueva o mejorada de hacer negocios con sistemas propios, y si ademas se tiene
la vision de darlo a conocer de una manera publicitaria coherente, se tendran
mayores posibilidades de éxito para que el producto o servicio sea aceptado por el
mercado.

- Debe contar con un prototipo triunfador

La gran mayoria de las grandes franquicias han comenzado a partir de un
‘negocio propio o del negocio de la familia, o como una franquicia piloto o
experimental. De cualquiera de las dos formas en estos negocios es donde se
desarrollan los manuales de operacion y procedimientos, se aprende de los
errores, se adquiere experiencia para el buen manejo de este, se conoce al
mercado que tiene nuestro producto desarrollando promociones y en general se
desarrollan todos los conocimientos que después seran traspasados al
franquiciatario.

Estas unidades también tienen otro propodsito, el vender franquicias, cuando
estas unidades tienen éxito econdmico, son de gran ayuda para el franquiciante
para convencer a los posibles franquiciatarios de las bondades del negocio que les
esta ofreciendo, su legitimidad e historia y también sirven como una evidencia

. tangible de lo que pudieran ellos tener al adquirir una franquicia.

Cuando el sistema de franquicias empieza a crecer, estas unidades nos sirven

ademas como campo de capacitacion para los franquiciatarios, al permitirles
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cometer errores y afinar su modo de llevar el negocio antes de que lo hagan solos
en su propia franquicia.

La mayor importancia qUe tienen estas unidades son la prevencion de fallas,
imaginando un negocio que se esta desarrollando para la venta de franquicias y
que tiene fallas, es de esperarse que las unidades franquiciadas tengan estas
fallas duplicadas, por esto en estas unidades se lleva el desarrollo de los sistemas
operativos o el lanzamiento de nuevos productos o servicios y la evaluacién de la
aceptacidn que estos hayan tenido en el mercado para cuando todo este afinado y
lo mas cercano a la perfeccion poder lanzarlo en las unidades de los
franquiciatarios.

Se debe mencionar que ha habido varios franguiciantes que han tenido
bastante éxito franquiciando su negocio y que no han partido de un prototipo
triunfador. El ejemplo mas famoso que se pueda dar es el del general Harlan
Sanders, este sefior recorrié los Estados Unidos vendiendo la franquicia de
Kentucky Fried Cﬁicken y su receta secreta a los duefios de restaurantes a cambio
de regalias del 5% sobre cada ave vendida. Aunque el general Sanders haya
tenido mucho éxito con su franquicia es muy dificil alcanzar el éxito sin una unidad
que nos ayude a mejorar nuestros productos y servicios.

- ¢ Puede pormenorizarse el negocio?

Una de las principales caracteristicas de las franquicias es la uniformidad. Esta
uniformidad permite que las operaciones se hagan de una manera estandarizada y
de esta forma que se aumente una imagen deseada por la empresa y que sea
facilmente reconocida por los clientes. La manera en que se estandarizan las
operaciones dentro de una franquicia es a través de los manuales de operacion,
como se dijo anteriormente, estos manuales deben estar completos, no deben
dejar actividades a la imaginacion de los franquiciatarios y de sus empleados,
estos manuales deben estar escritos con un tenguaje claro y facil de entender, si
el negocio a franquiciar requiere de muchos tecnicismos o palabras muy
complicadas esto va a convertirse en un impedimento para franquiciarlo, en estos

casos lo que se recomienda es seleccionar a los posibles franquciatarios para que
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estos tengan conocimientos en areas especificas para el buen funcionamiento de
la franquicia.

Para dar un ejemplo de lo anterior, en los manuales de la franquicia de Jiffy
Lube's se sefiala la manera de contestar el teléfono e inclusive los sabores de los
refrescos que se ofrecen a los clientes y en los manuales de The Hair Performers
se establece la manera en que deben lucir los empleados, la manera en que
deben de actuar y que gestos no hacer y también los temas de conversacion que
deben abordar.

- ¢ Podria capacitar a sus franquiciatarios en poco tiempo?

Si el negocic que se esta buscando franquiciar requiere de operaciones muy
complicadas o que requieran de una gran especializacion, los franquiciatarios y los
empleados de la franquicia necesitaran de un periodo muy amplia de capacitacion.
Los periodos de capacitacion tienen un gran costo para los duefios de cualquier
tipo de negocio, por esto se debe buscar capacitar a los franquiciatarios lo mas
pronto posible paré que estos arranguen operaciones en poco tiempo. Para esto
los franquiciantes consiguen recortar el tiempo de capacitacion ensefiando a sus
Vfranquiciatarios solo los elementos de administracidn necesarios para que operen
el negocio, y si requieren de operaciones demasiado complicadas o técnicas, los
franquiciantes deben ensefiar como contratar a la mano de obra adecuada para
gue se'encargue de dichas operaciones.

- 4. Puede dar servicio a sus franquiciatarios?

La relacion entre las franquiciantes y los franquiciatarios no se acaba al
momento de la venta de la franquicia o da la capacitacién para echar andar el
negocio, cuando el franquiciatario empieza a cobrar confianza con el manejo de Ja
franquicia y deja de necesitar esa capacitacion o guia para el su buen manejo, es
hora de otro tipo de actividades para el franquiciante, el franquiciatario querra que
sus ventas tengan un aumento continuo, para esto es necesario que el
franquiciante haga una promocién de su marca con una campafa publicitario
planeada y completa para que pueda provocarse una expansidon regional e

inclusive nacional de las franquicias que provocara a su vez que estos negocios
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tengan una fortaleza mayor a la que tendrian si estuvieran solos o si fueran
negocios propias.

La gran mayoria de los empresarios compran una franquicia por que es un
negocio probado y mas seguro que los negocios propios, y es por esto que
estaran exigiendo continuamente que la franquicia tenga un desarrollo sostenido
para el mejoramiento de sus ventas. Es Iogico pensar que a ninguna persona le
gustaria estar pagando regalias por ningun servicio, las franquciantes deben lograr
que el pago de las regalias sea usado de la mejor manera para que asi puedan
mantener una buena relacion con sus franquiciatarios y esto haga que sus
negocios vayan bien y que se mantenga una buena imagen de la marca.

- &Se cuenta con una marca?

Una franquicia no se puede concebir sin una marca y/o que esta marca no
tenga un reconocimiento ante el consumidor. Cuando un empresario quiere
desarrollar franquicias y no tiene aun un nombre o marca reconocidos por el
consumidor es mej'br que se tome las cosas con calma, ya que por este motivo tal

ves los cosas no comiencen de la manera en que el haya querido.

Estos son los puntos recomendados por varios autores para calificar a un
negocio como franquiciable o no, el empresario debera de calificarse en base a
estos para saber si tiene posibilidades de crear su propia red de franquicias, es
importante mencionar que no debe cumplir con todos pero también es importante
mencionar que todos los puntos pueden ser mejorados para tener una mayor
calificacion y posibilidades de franquiciar de una manera adecuada, ademas de
que existe la opcidn de lograr esa expansion del negocio a través de unidades
propias aunque este sistema sea mas lento que el de las franquicias y el de
unidades propias se debe financiar con dinero propio ya sea obtenido de fuentes
internas de la empresa o de bancos, que en nuestro pais no ofrecen

herramientas de gran utilidad para la mayoria de los empresarios.
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1.5 ASPECTOS LEGALES DE LAS FRANQUICIAS

Esta investigacion va dirigida a empresarios que buscan el crecimiento de
su empresa a través del sistema de las franquicias, tal vez el empresario promedio
en nuestro pais no cuente con una carrera profesional o no tenga casi ningin
conocimiento de las leyes mexicanas o solamente conozca los instrumentos
usados diariamente como son un cheque, pero, con excepcidn de los abogados,
casi ninguna persoha le interesa saber como se elabora por ejemplo un contrato
por la misma falta de conocimiento de las leyes.

Aungue en este apartado se veran los aspectos legales relevantes de las
franquicias, este apartado no es exclusivo para abogados, es recomendable
conocer lo mas posible de la legislacion de algun tema antes de llevarlo a cabo,
mas si este tema es acerca del manejo de un negocio a emprender. Aqui se daran
las bases de la legislacién que tienen las franquicias en nuestro pais pero si es
muy recomendable que haya una asesoria por parte de un despacho calificado y
con experiencia en el campo de las franquicias, para que estas personas puedan
guiar al empresario al momento de establecerse como una franquicia, al momento
de elaborar su contrato que es de suma importancia ya que sera la directriz de la
relacion entre el franquiciatario y el franquiciante, y al momento de lievar a cabo el

registro de los contratos para cada una de las franquicias vendidas.
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[1.5.1 CIRCULAR DE OFERTA DE FRANQUICIA

¢, Que es la circular de oferta de franquicia?, es una hoja de datos o folleto
para los franquiciatarios potenciales, una guia de referencias rapidas a la que
pueden acudir para conocer mas acerca de la oportunidad de la franquicia en
venta. Este documento informa a los posibles franquiciatarios cuando, donde,
como y de cuanto tienen que realizar sus pagos por conceptos de regalias, asi
como las distintas politicas bajo las cuales se maneja la franquicia.

Este documento es un resumen de la forma en que se maneja la franquicia,
es un documento en el cual le estamos diciendo a los clientes con quien estan
tratando, como se maneja el negocio, cuales son las politicas, montos de

inversién, pagos, etc.

Documento Contrato
Politicas |:> de :_J‘> de
Presentacion Franquicia
Define la Encapsula Presenta la
Oportunidad las politicas informacion
De la ' en un folleto en un formato
Franquicia u hoja de legal
Informacidn

Estas son las clausulas mas comunes de un documento de presentacién‘sz

- Clausula 1: El franquiciante y cualquier predecesor: se enlistan los nombres y

direcciones del franquiciante y de cualquier predecesor junto con una

" Clausulado de Gregory Matusky, "Franquicias, como multiplicar su negocio”, pag. 293.

64



descripcion del negocio, cuando se fundo, si ha tenido diferentes duefios,
mercado a atacar, etc.

Clausula 2: El personal del franguiciante: se enumeran los nombres, puestos

experiencia profesional del personal directivo de la franquicia como son los
directores, socios y demas personas que intervengan en la administracion.

Clausula 3 y 4: Litigios y guiebras: es una obligacion del franquiciante revelar si

alguna vez ha tenido problemas legales de carécter civil o penal en contra de
su empresa, principales directivos 0 en contra de su persona.

Clausula 5 y 6: Derechos iniciales y demas cuotas: se deben mencionar

absolutamente todos los derechos y cuotas que el franquiciatario deberd pagar
durante su relacién al franquiciante, asi como el procedimiento usado para
calcular el monto de las regalias.

Clausula 7: Inversion inicial: aqui se menciona el costo total necesario para

abrir una franquicia, desde la cuota inicial, el costo de los equipos, inventarios,
construccién, etc., también se debe mencionar la forma en que debera pagarse

toda la inversion.

Clausula 8 y 9. Requisitos de compra de productos; esta clausula es para
mantener el control de calidad. Se debe mencionar los proveedores
autorizados por la franquicia.

Clausula 10: Financiamiento de la franquicia: si la franquicia cuenta con

financiamiento, aqui se mencionan los plazos y condiciones de dicho
financiamiento. Es importante mencionar que como requisito fundamental para
invertir, el franquiciante exige que el franquiciatario cuehte por [o menos con el
70% de capital sobre el monto total de la inversidén permitiendo solamente un
30% de apalancamiento financiero. Ademas el 96% de los franquiciantes en
nuestro pais no otorgan financiamiento.

Clausula 11: obligaciones del franquiciante: aqui se detallan todos los servicios

a los que se compromete el franquiciante para ayudar al franquiciatario a dar
un mejor servicio a los clientes.

Clausula 12: areas o territorios exclusivos: se debe explicar los parametros

seguidos para la fijacién de los territorios exclusivos, si son por estados.
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ciudades o paises en el caso de la franquicia maestra, asi como los requisitos
minimos de desempefo, si es que existen.

Clausulas 13 v 14: declaracion sobre marcas reqgistradas, patentes y derechos

de autor: se mencionan las marcas registradas que tiene la franquicia y como
debera utilizarlas los franquiciatarios, asi mismo se mencionan las patentes
gue son de vital importancia para el funcionamiento de la franquicia.

Clausula 15: Duefio/ Administradores: el franquiciante debe mencionar quien

es la persona que deba administrar la unidad franquiciada, el duefio o alguna
otra persona, también se mencionan las restricciones que piense fijar sobre los
administradores o demas empleados del franquiciatario.

Clausula 16: restricciones sobre bienes y servicios: se debe mencionar los

productos y servicios que el franquiciatario no pueda vender en su unidad, asi
como los clientes y mercados a los que no deba tomar en cuenta.

Clausula 17: . Renovacion, terminacién, recompra, asignacion. se debe

mencionar todos los aspectos importantes para solucionar las dudas mas
comunes para estos aspectos.

Clausula 18:_Convenios con personajes publicos: se debe mencionar que el

franquiciatario debera consultar al franquiciante antes de contratar algun
personaje publico para alguna campafia de publicidad para su unidad
fraﬁquiciada.

Clausula 19. Proyecciones de ingresos: el franquiciante puede presentar

estimaciones de ingresos, pero es muy importante que se conduzca con
cautela y ética, para no dar una mala imagen con sus franquciatarios que solo
traera problemas en su relacion con ellos en un futuro.

Clausula 20: Cuantas franquicias posee: esta clausula se refiere a que de a

conocer el tamafo de su red de franquicias y cuanto espera que crezcan en un
periodo futuro, como en un ano.

Clausula 21:. Estados Financieros: se deben dar a conocer los estados

financieros de la empresa del franquiciante, en Estados Unidos es una

obligacién, los estados financieros de los Ultimos tres afos deben estar
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auditados y los estados financieros de los ultimos 90 dias pueden estar no
auditados.

Clausula 22: Anexos de todos los demdés contratos: anexar todos los contratos

relacionados con la franquicia como son el contrato de franquicia, convenios de
publicidad, etc.

Clausula 23: Firma de recibido: es importante tener una evidencia de que el

prospecto a franquiciatario a recibido el documento de presentacion para si se
llega a un acuerdo tener esto en su expediente y hacerle llegar ahora el

contrato de franquicia.
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I.5.2 CONTRATOS

ipor qué es importante el contrato de franquicia?, como se dijo
anteriormente el contrato de franquicia es la guia que va a decidir la forma en que
van a llevar la relacion el franquiciante y el franquiciatario, en este documento se
detallan los derechos y obligaciones de cada cual, ademas que se mencionan las
reglas que han de seguir ambas partes.

Cuando en México empezaron a popularizarse las franquicias, se veian a
los contratos de franquicia con mucha sorpresa y desconfianza ya que en nuestro
pais los empresarios interesados en la compra de una franquicia creian que
estaban ante una licencia de marca ¢ nombre comercial, que es una figura muy
diferente a las franquicias, entonces cuando veian el tamafio mucho mayor de un
contrato de franquicia se preguntaban que es lo que contenian todas esas hojas.

Algunos au’fores comentan que la firma de un contrato de franquicia es muy
similar a la firma de una sociedad mercantil, en una sociedad mercantil dos

‘personas se unen con cierto capital para echar a andar un negocio, en la
franquicia dos personas se unen también para echar a andar un negocio, la unica
diferencia es que una aporta la licencia de marca o nombre comercial y el know-
how o saber-como y la otra persona aparta el capital de inversidn y el trabajo.

El contrato de franquicia es elaborado por la persona gue esta poniendo en
venta la franquicia, el comprador no tiene ninguna participacion en la elaboracion
del mismo, es por esto que las personas que han elegido al formato de franquicias
como alternativa‘ de crecimiento tengan mucho cuidado, dedicacion, analisis y
estudio durante la elaboracion de su contrato, ya que este documento sera el que
marque en gran parte el éxito en la relacién entre el franquiciante y el
franquiciatario, en este documento no se puede dejar nada a la imaginacion, se
debe detallar todo de una manera en que todo el funcionamiento del negocio se
incluya en este y que tanto el franquiciante como el franquiciatario sepan
detalladamente cada uno de sus derechos y cada una de sus obligaciones.

El contrato de franquicia es un elemento que siempre debe estar presente

en la operacion de la franquicia, por lo que debera elaborarse con redaccion
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sencilla y clara, asi mismo tendra que ser un instrumento que otorgue proteccion
juridica a las partes y prevea conflictos entre ellas. También tiene que ser estricto
ya que el franquiciante-tiene interés es proteger su marca, su tecnologia y su
formato de negocio, asi como que el franquiciatario realice una exacta repeticion
de la operacién comercial del franquiciante.

El contrato de franquicia se caracteriza por su uniformidad vy
estandarizacion, por lo que un potencial franquiciatario no puede esperar que el
franquiciante negocie individualmente y en forma diferente el contrato de
franquicia, debido a que las obligaciones contractuales son iguales para todos los
franquiciatarios de una red de franquicias.

Los contratos de franquicia deben ser elaborados a la medida de cada
operacion, aun tratandose de franquicias del mismo giro ya que una de ellas tiene
caracteristicas diferentes, no obstante aparezcan elementos de manera
estandarizada.

Aunque no existe una estructura establecida para este tipo de contratos
podemos decir que la estructura general que presentan estos contratos es la
siguiente:

1. Un predmbulo donde se especifique que tipo de contrato es, las
partes que intervienen, domicilios y representantes legales de las
mismas.

2. Un capitulo de declaraciones o considerandos. En este punto se
deben considerar el motivo u objeto del contrato, e identificar a
dichas partes quienes tienen que sefialar su constitucion legal, el
objeto social e incluir poderes necesarios que faculten a los
firmantes.

3. Definiciones. Es importante que se inserte un apartado de
definiciones para evitar interpretaciones erroneas de las partes
sobre conceptos y términos del contrato y que permita que el
contexto del mismo sea de mayor claridad.

Lo anterior marcaria una estructura, enseguida se presenta un indice de un
contrato de franquicia.
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Considerandos

Objeto, licencia del sistema

Plazo o vigencia del contrato

Obligaciones del franquiciante

Obligaciones del franquiciatario

Contraprestacion, pago de regalias

Operaciones del negocio franquiciado

Marcas, nombres comerciales u otros derechos de propiedad industrial

Manuales

Informacién confidencial

Publicidad

Contabilidad y archivos

Seguros

Transmisiones y gravamenes

Incumplimiento y terminacion

Obligaciones en caso de terminacion o vencimiento

No competencia y penas convencionales

Impuestos y permisos

Independencia de los contratantes e indemnizacion
“Autorizaciones, notificaciones, renuncias, recursos acumulativos

Fuerza mayor

Integridad del contrato

Moadificaciones, encabezados

Ley aplicable, jurisdiccion

Registros

Estas son las clausulas que debe contener un contrato de franquicia, como
se comentd anteriormente este tipo de contrato debe estar muy completo, es por
esto que contiene esta gran cantidad de clausulas, enseguida se explicaran las

mas importantes:
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1.

Licencia del sistema(objeto del contrato). esta clausula es la mas
importante del contrato, en esta clausula el franquiciante le entrega al
franquiciatario-su "sistema", que consta de la marca o nombre comercial
y los conocimientos o know-how que permiten la operacion homogénea
de los negocios franquiciados.

Plazo o vigencia del contrato: este plazo puede ser amplio o restringido
dependiendo del tiempo que quiera fijar el franquiciante en su relacion
contractual, la maximo duracién que permite la Ley de la Propiedad
Industrial es de 10 afos. El plazo debe estar fijado en funcidn de permitir
al franquiciatario recuperar su inversion y tener una utilidad.
Obligaciones del franquiciante: esta clausula se refiere principalmente a
permitir y autorizar al franquiciatario la reproduccién del formato del
negocio y su operacién, para lo cual el franquiciante le proporciona la
licencia. de las marcas, asistencia técnica, consultoria, manuales
operativ'bs, etc. Entre las principales obligaciones se encuentran el
otorgamiento de la licencia de la imagen corporativa del negocio a través
de las marcas, avisos comerciales y nombres comerciales que se
tengan registrados, la asistencia técnica continua y capacitacion al
franquiciatario que permita asimilar el formato del negocio y la entrega
de los manuales de operacion.

Obligaciones del franquiciatario: principalmente se refieren a la
obligacion de acatar las reglas y procedimientos sefialados por el
franquiciante para la reproduccion homogénea y éxitosa de la franquicia
y con esto lograr |la calidad deseada en los productos o servicios de la
franquicia. Las principales obligaciones son el aprovechamiento de todo
el soporte ofrecido por el franquiciante, reproduccion estandarizada del
formato de negocio franquiciado, lograr la eficiencia operativa solicitada
por el franquiciante y generar una rentabilidad promedio en los tiempos
convenidos por las dos partes. Ademas el franquiciatario debera pagar

al franquiciante un pago inicial por la concesion de la franquicia y una
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regalia periddica por concepto de la asistencia técnica y capacitacion
continua por parte del franquiciante.

Contraprestaciones, pago de regalias: en esta clausula se deben indicar
los pagos iniciales o cuotas por franquicia, asi como los pagos
periddicos entre los que resaltan el pago inicial y las regalias y las
aportaciones de publicidad. El pago mensual de regalias, con base en
las ventas, es por concepto de la asistencia técnica y por la capacitacion
continua y por la publicidad y promocidon que realiza el franquiciante a
favor de todo el sistema de franquicias. El porcentaje de las regalias
depende principalmente de: el valor y penetracién de la marca o nombre
comercial, asi como el valor de los conocimientos que le son
transferidos al franquiciatario. La empresa fraquiciante cobra en el
momento de la firma del contrato un derecho o cuota de
franquicia(franquise fee), que tiene como objeto reponer todos los
gastos necesarios que haya tenido que hacer esta empresa para llevar a
cabo la firma del contrato.

Operaciones del negocio franquiciado: son las obligaciones generales
relativas a la operacidon del negocio en cuanto a presentacion de
productos y servicios, decorados y en general a lo relacionado con la
apariencia.

Marcas, nombres comerciales u otros derechos de propiedad industrial:
aqui el franquiciante debe tener mucho cuidado ya que son estos
elementos los que identifican a su negocio, se debe ser muy preciso
para las reglas de uso de las marcas y logotipos licenciados, asi como el
uso de la tecnologia del negocio, es importante tener todo previamente
registrado para obtener la proteccidon de las autoridades.

Manuales de operacion: deben contener todos los puntos, elementos y
procedimientos para el manejo del negocio, deben ademas contener los
lineamientos del franquiciante que el franquiciatario debera obedecer y a
lo que debera apegarse y acatar. Estos manuales deben ser elaborados
con sumo cuidado, ya que contienen la imagen que desea dar el



negocio al consumidor. En méxico la legislacion permite otorgar a los
manuales el caracter de secretos industriales y por consecuencia
proteger su confidencialidad.

9. Informacién confidencial: en algunos caso llega a ser mas importante la
informacién que entrega el franquiciante al franquiciatario que incluso la
marca comercial, es por esto que el franquiciante asuma el compromiso
de no divulgar la informacion a terceros durante la vigencia del contrato
y después de que este haya acabado. Esta informacién se puede
proteger como secreto industrial de acuerdo con la ley de la propiedad
de cada pais.

E! codigo de ética de la asociacién mexicana de franquicias nos dice

lo siguiente en relacion a la informacion confidencial:

Articulo 82.- se considera secreto industrial a toda informacion de
aplicacién industrial que guarde una persona fisica o moral con caracter
confidencial, quew le signifique obtener o mantener una ventaja competitiva o
econdmica frente a terceros en la realizacién de actividades econocmicas y
respecto de la cual haya adoptado los medios o sistemas suficientes para
preservar su confidencialidad y el acceso restringido a la misma. La informacion
industrial se refiere a la naturaleza, caracteristicas, finalidades de los productos, a
los métodos de produccion, a los medios o formas de distribucion o

comercializacidon de productos o prestacion de servicios.

Articulo 83.- la informacion a que se refiere el parrafo anterior,
debera constar en documentos, medios electrénicos 0 magnéticos, discos dpticos,

microfilmes, peliculas y otros similares.

Articulo 86.- que toda persona que emplee a un trabajador o a un
profesionista que haya tenido acceso a informacion industrial y que se lo haga
saber a la empresa donde ahora labora, el patrén actual deberd pagar los danos y

perjuicios en los que hubiera incurrido.
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10.Publicidad: de gran importancia para dar a conocer la franquicia,
particularmente en las marcas, que son estas las que identifican al
negocio con el consumidor.

11. Contabilidad y Archivos: aqui se sefalan las reglas mediante las que el
franquiciante cubre la contabilizacion de ingresos del franquiciatario,
siendo estos ingresos la base para el calculo de las regalias, asi como el
acceso a registros contables para supervisar el correcto funcionamiento
del negocio.

12. Seguros: por lo general el franquiciante solicita al franquiciatario que se
asegure con la cobertura mas amplia para garantizar las erogaciones
causadas por accidentes, lesiones, robo, muerte de usuarios, etc., en
nuestro pais debido al gran crecimiento de las franquicias, las empresas
aseguradorés cuentan ya con instrumentos especiales para estas.

13. Transmisiones y gravamenes: se limita al franquiciatario la libre cesion o
transmision del contrato y de la franquicia, toda vez que el franquiciante,
si es el caso, desea continuar la relacion contractual con personas que
cumplan con un perfil determinado. No es recomendable que exista esta
clausula en el contrato de franquicia.

14. Incumplimiento y terminacion: por lo general estos contratos terminan
por expiracion de su plazo convenido, sin que exista la voluntad de las
partes para renovarlo o bien por incumplimiento de las obligaciones por
parte de los contratantes. Esta clausula se debe manejar con mucho
cuidado y el franquiciante debe ser claro en las causas por las cuales el
contrato pierde su efecto, se debe mencionar que el franquiciatario
cumpla con sus obligaciones como el pago puntual de sus regalias,
estandarizacion de imagen, etc., en caso de terminacién anticipada de la
relacion contractual, es conveniente establecer la posibilidad de que el
franquiciante adquiera Ia franquicia.

15. Obligaciones en caso de terminacién o vencimiento: esta nos indica que
al momento en que el franquiciatario deja de serlo debera cumplir con
obligaciones de hacer para revertir los derechos particularmente los de
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propiedad industrial a su titular y dejar de ostentarse como tal. Es
conveniente que se mencione en este momento que en la mayoria de
los casos de terminacion de contratos, y cuando ha habido una buena
relacion entre las dos partes, el franquiciante renueva automaticamente
el contrato para que el franquiciatario pueda seguir usando su nombre.

16.No competencia y penas convencionales: en esta clausula se obliga al
franquiciatario a no efectuar competencia desleal al negocio, ya que han
adquirido secretos industriales y comerciales del franquiciante cuya
divulgacién le pueden causar severos dafios. Esta clausula se refiere
también a que en el momento de que se acabe Ia relacién entre ambas
partes el franquiciatario no puede convertirse en franquiciatario de otra
franquicia con el mismo giro, © no puede dedicarse de manera '
independiente al mismo giro, esta clausula a generado mucha polémica
en nuestro pais, ya que va en contra de la que nos dice el articulo 5° de
la Constituciéon Politica de los Estados Unidos Mexicanos que toda
persona es libre de dedicarse a la actividad que quiera. Es por esto que
en muchos de los casos no se puede castigar al franquiciatario cuando
viola esta clausula.

17.Impuestos y permisos: se refiere al cumplimiento con las legislaciones

" locales referentes a permisos 0 autorizaciones administrativas,
generalmente referidas a la operacion individual del negocio. Esta
obligacidn es exclusiva del franquiciatario, pero se le otorgar asistencia
por parte del franquiciante para obtener ciertas licencias, autorizaciones
0 permisos gubernamentales.

18.Independencia de los contratantes e indemnizacién: es de suma
importancia determinar y fijar un limite a las responsabilidades de cada
una de las partes y en particular para responsabilizar al franquiciatario
de sus actuaciones ante los clientes.

19. Autorizaciones, notificaciones, renuncias, recursos acumulativos: las
modificaciones solo podran ser acordadas mutuamente y por escrito por
las partes.
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20.Fuerza mayor: aqui se deslinda de responsabilidad a las partes del
cumplimiento de sus obligaciones en lo relativo a hechos derivados de
caso fortuito o de fuerza mayor por el tiempo en que prevalezcan estas
causas. Aqui es recomendable contratar los seguros respectivos.

21.Ley aplicable, jurisdiccién: es recomendable gue en caso de
controversias se sometan al fuero de los tribunales de la republica
mexicana. Pero si se tratara de una franquicia que estuviera fuera del
pais es muy frecuente que se acuda a organismos arbitrales como la
camara internacional de comercio de Paris, Francia, en este caso es
conveniente pedir ayuda a la Comisidn para la Proteccién del Comercio
Exterior, cuya secretaria ejecutiva se encuentra en el Banco Nacional de
Comercio Exterior.

En la figura 11.16 se muestran las estadisticas de la duracién del contrato de

franquicia:
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I1.5.3 SUSTENTO JURIDICO

Como ya se ha mencionado con anterioridad la figura de la franquicia es
practicamente nueva en nuestro pais y fue hasta 1990 que se planted la
necesidad de estructurar un marco juridico, con esto el sector de las franquicias
tuvo un gran crecimiento en nuestro pais al otorgar seguridad juridica a ambas
partes en esta relacion. Aunque nuestra legislacion es nueva, sirve de modelo a
otros paises como son Venezuela, Colombia, Pert y Ecuador.

La legislacion en materia de franquicias consta de solo dos articulos en dos
diferentes disposiciones legales:

- Articulo 142 de la Ley de la Propiedad Industrial’ este articulo contiene Ia
siguiente informacion:

» Definicién de la Franquicia.

 Obligacion por parte del franquiciante de entregar a los futuros
franquiciatarios la informacion basica de la franquicia en un
documento lamado Circular de Oferta de Franquicia.

» Obligacion del franquiciante y del franquiciatario de inscribir el
contrato de franquicia ante el Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial a efecto de que esta autoridad registre Ia o las licencias
de uso de marca que contiene un contrato de franquicia.

- Articulo 85 del Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial que define con
exactitud el contenido de la Circular de Oferta de Franquicia.

Ahora, en cuanto a marcas, patentes y modelos industriales y secretos
industriales:

- Articulo 1° al 8° estos articulos hablan de las disposiciones generales de la
Ley de la Propiedad Industrial, que es la que rige todas las cuestiones de este
estudio.

- Titulo Segundo de la Ley de la Propiedad Industrial: este titulo contiene los
siguientes puntos:

» Capitulo I. Disposiciones preliminares.

e Capitulo Il. De las patentes.
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Capitulo Ill. De los modelos de utilidad: se refiere a los objetos,
utensilios, aparatos o herramientas que, con alguna modificacién
en su estr&ctura, presenten una funcidn distinta o con ventajas
para la funcién a la que fueron creados.

Capitulo IV. De los disefios industriales.

Capitulo V. De la tramitacion de patentes.

Capitulo V1. De las licencias y la transmisién de derechos.

Capitulo VII. De la nulidad y caducidad de patentes y registros.

Articulos 82 al 86 bis: se refieren a los secretos industriales, desde su

definicion, informacién requerida por las autoridades, derechos, obligaciones y

procedimientos.

- Titulo Cuarto de la Ley de la Propiedad Industrial:

Capitulo 1. De las marcas.

Capitulo Il. De las marcas colectivas.

Capitulo lll. De los avisos comerciales.

Capitulo IV. De los nombres comerciales.

Capitulo V. Del registro de marcas

Capitulo VI. De las licencias y la transmision de derechos.

Capitulo VII. De la nulidad, caducidad y cancelacién de registro.

- Tltulo Sexto de la Ley de la Propiedad Industrial:

Capitulo I. Reglas generales de los procedimientos.
Capitulo Il. Del procedimiento de declaracién administrativa.

Capitulo lll. Del recurso de reconsideracién.

- Titulo Segundo del Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial:

Capitulo 1. Disposiciones generales.
Capitulo 1l. De las solicitudes de patentes.

Capitulo Hl. De las licencias obligatorias y de utilidad publica.

- Titulo Tercero del Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial:

Capitulo unico. De las marcas, avisos y nombres comerciales.
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lll. EVALUACION DE LAS FRANQUICIAS
ll.1.CASO PRACTICO

Después de haber analizando la teoria acerca de las franquicias es
momento de que se analice con numeros si en verdad hay una conveniencia en
ellas al momento en que un empresario decide crear su franquicia y dejar a un
lado otras alternativas de crecimiento como son el uso de su propio capital o el
recurrir a financiamiento con dinero ajeno como un préstamo con algun banco.

En este caso practico se analizara una empresa dedicada a los masajes
anticelulitis, esta empresa se encuentra en Morelia, Michoacéan, tiene operando
casi un afo y debido al gran éxito que han tenido, sus duefios han decidido
expanderse a ciudades cercanas a Morelia con sucursales propias, dejando la
venta de franquicias para ciudades mas alejadas de la ciudad. Esta empresa
utiliza el método de la endermologia que es un método de fama mundial, los
masajes se realizan a través de una maquina importada de Francia y sobre una
camilla especial para este tipo de masajes que es importada de los Estados
Unidos, es importante mencionar que su personal ha sido capacitado por
terapeutas franceses que pertenecen a la empresa fabricante de la maquina.

En estos momentos la empresa no cuenta con manuales de organizacion
para su administracién, por este motivo se tendran que. desarrollar todos los
manuales como ya se menciona en el marco tedrico para que esta empresa pueda
manejarse de una manera uniforme, todos los costos que implica desarrollar una
franquicia como son los manuales o tramites, seran tomados en cuenta en este
ejercicio.

Estudio de mercado:

1. Area geogréfica y segmentacion: este negocio debe estar
localizado en una zona comercial con un alto tréfico de vehiculos
en una calle con una velocidad maxima de 50 km/hr, esta zona

comercial debe estar colindando con una zona residencial. Este
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es el tipo de localizacidon que se requiere para cualquier ciudad. El
mercado al cual se debe atacar es de clase alta, ya que el
tratamiento tiene un costo de $6000 pesos que es una cantidad
significativa.

2. Demanda: la demanda necesaria para mantener operando el
negocio y ademas obtener utilidades es de 10 a 15 clientes por
mes, segun el propietario de el negocio Morelia tiene a mas de
7000 clientes potenciales.

3. Oferta: la oferta actual que tiene la ciudad de Morelia es de 3
empresas dedicadas al mismo ramo, la capacidad mensual por
cada maquina, teniendo en cuenta las politicas de un buen
servicio, es de 16 pacientes por mes, en Morelia hay 4 maquinas
gue se traducen en 64 pacientes por mes trabajando a maxima
capacidad. El precio se ha estandarizado a 6000 pesos por
aéuerdo de los propietarios. La empresa en andlisis muestra
caracteristicas que le dan ventaja sobre sus competidores como
son su ubicacidn, instalaciones, atencion médica calificada, etc.

4. Balance oferta-demanda: el mercado de Morelia es insatisfecho,
ya que tenemos una mayor demanda que oferta, ademas de que
este tratamiento es nuevo en nuestra ciudad.

5. Comercializacién: la empresa requiere de una buena campana de
publicidad, sobre todo en el momento de la apertura, cuando el
negocio tiene un tiempo funcionando la mejor publicidad que se
puede dar es la de persona a persona, por esto es muy
importante el buen servicio.

Analizando los puntos anteriores vemos que la empresa que vamos a
analizar tiene todos los elementos para que tenga éxito en un mercado como el de
Morelia.

Este caso préctico se divide en 6 etapas:
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1. Se analizara un proyecto de inversién para una empresa de este
tipo, cabe mencionar que todos los costos son reales y han sido
proporcionados por los propietarios de la empresa moreliana.

2. La misma empresa con una sucursal, el dinero para abrir esta
sucursal se obtuvo mediante un crédito bancario.

3. Esta empresa pero ahora abriendo dos sucursales y obteniendo
recursos a través de un crédito bancario.

4. En esta etapa se analizardn los resultados al emitir una sola
franquicia. |

5. En esta etapa abra dos franquicias.

Aqui la empresa contara con tres franquicias y seguira creciendo
hasta encontrar el punto de equilibrio con respecto a las
sucuréales propias, se responderd a la siguiente pregunta:
Cuantas franquicias necesito tener para poder tener el mismo
rendimiento que con dos sucursales propias ?

En primer lugar se analizara el proyecto de inversion para echar a andar

una empresa con estas caracteristicas.

INVERSIONES:

FIJA:

* Maquina de Endermologie Modelo ST $319,000.00

* Estacién fotografica $35,000.00

* Camilla de Endermalogie $23,000.00

* Analizador corporal Tanito $19,900.00

Equipo de oficina $25,000.00

Imprevistos(1% sobre inversion fija) $4,219.00
$426,119.00

DIFERIDA;

Gastos de constitucian $4,250.00

Gastos de instalacion (acondicionamiento de local) $35,000.00

Primas de seguros $3,500.00

$42,750.00

CAPITAL DE TRABAJO(mensual):

Sueldos de terapistas (2) $4,400.00

Sueido de recepcionista $3,000.00
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Renta de local

Servicios

Gastos de mantenimienta

Publicidad

Mallas para masaje (15)

Rollos Fotograficos (2)

Imprevistos(1.5% sobre capital de trabajo)

$10,000.00
$1,500.00
$500.00
$8,000.00
$3,795.00
$55.00
$479.64
$31,729.64

* Estas inversiones se cotizan en ddlares tomando en cuenta el tipo

de cambio de 10 pesos por un ddlar (Junio de 2000).

Estas son todas los inversiones que se tienen que realizar para constituir

una empresa dedicada a los masajes anticelulitis con el método de la

endermologia, a continuacion se muestra la estructura financiera:

BALANCE INICIAL al 1 de
septiembre de 1999:

ACTIVO PASIVO
- Circulante - Circulante
Efectivo . $32,098.64 - Fijo
Inventario $3,850.00 TOTAL PASIVO
Total activo circulante $35,948.64 CAPITAL
- Fijo - Social
- Equipo completo de masaje $396,900.00 - Utilidades
Depreciacion $0.00 TOTAL CAPITAL
Equipo de oficina $25,000.00 PASIVO + CAPITAL
Depreciacion $0.00
Total activo fijo $421,800.00
- Diferido
Gastos de Constitucion $4,250.00
Gastos de instalacion $35,000.00
Primas de seguros $3,500.00
Total activo diferido $42,750.00
TOTAL ACTIVO $500,598.64

$0.00
$0.00

$500,598.64
$0.00

$0.00

$500,598.64

$500,598.64

A continuacion se presentan los diversos casos que abarca este estudio

empezando por los dos que se refieren al crecimiento con créditos bancarios y

siguiendo con los casos de las franquicias, estos casos ya estan consolidados, es

decir, esta la empresa nueva con sus sucursales, los métodos de depreciacion y

amortizacion que se utilizaron para calcular los gastos de este ejercicio son a

través del método lineal.

Las conclusiones obtenidas de la elaboracién de este caso practico se

mencionaran en el capitulo V.



ESTADO DE RESULTADOS
SEMESTRE
INGRESOS
(-) COSTO VARIABLE
(=) MARGEN DE CONTRIBUCION
(-) COSTOS FIJOS ]
(=) UTILIDAD DE OPERACION
(-) GASTOS FINANCIEROS
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(-) IMPUESTOS
ISR 35%
PTU 10%
(=) UTILIDAD NETA
Reparto de dividendos:80%de la utilidad
neta
(=) UTILIDAD RETENIDA
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EMPRESA NUEVA

1
414,000.00
17.963.00
396,037.00
208,177.50
187,859.50
0.00
187,858.50

65,750.83
0.00
122,108.68
97,686.94

24,421.74

2
540,000.00
23,430.00
516,570.00
208,177.50
308,392.50
0.00
308,392.50

107,937.38

0.00
200,455.13
160,364.10

40,091.03

3
540,000.00
23,430.00
516,570.00
208,177.50
308,392.50
0.00
308,392.50

107,937.38

30,839.25
169,615.88
135,692.70

33,923.18

4
540,000.00
23,430.00
5186,570.00
208,177.50
308,392.50
0.00
308,392.50

107,937.38

30,839.25
169,615.88
135,692.70

33,923.18

5
540,000.00
23,430.00
516,570.00
208,177.50
308,392.50
0.00
308,392.50

107,937.38

30,839.25
169,615.88
135,692.70

33,923.18

6
540,000.00
23,430.00
516,570.00
208,177.50
308,392.50
0.00
308,392.50

107,937.38

30,839.25
169,615.88
135,602.70

33,923.18



ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
SEMESTRE

ORIGEN

UTILIDAD NETA
DEPRECIACIONES
AMORTIZACIONES

DISMINUCION DE CIRCULANTE
DISMINUCION DE ACTIVO FIJO
DISMINUCION DE ACTIVO DIFERIDO
AUMENTO DE PASIVOS
AUMENTO DE CAPITAL

TOTAL FUENTES

APLICACIONES

AUMENTO DE ACTIVO CIRCULANTE
AUMENTO DE ACTIVO FIJO
AUMENTOQO DE ACTIVO DIFERIDO
DISMINUCION DE PASIVO
DISMINUCION DE CAPITAL

TOAL DE APLICACIONES

EFECTIVO DEL PERIODO
EFECTIVO DEL PERIODO ANTERIOR
DIVIDENDOS REPARTIDOS
EFECTIVO DiS. PROX. PERIODO
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1.00

122,108.68
40,940.00
2,837.50

165,886.18

0.00
165,886.18
32,098.64
97,686.94
100,297.88

2.00

200,455.13
40,940.00
2.837.50

244,232.63

3,500.00

3,500.00
240,732.63
100,297.88
160,364.10
180,666.40

3.00

169,615.88
40,940.00
2,837.50

213,393.38

0.00
213,393.38
180,666.40
135,692.70
258,367.08

4.00

169,615.88
40,940.00
2,837.50

213,393.38

3,500.00

3,500.00
209,893.38
258,367.08
135,692.70
332,667.75

5.00

169,615.88
40,840.00
2,837.50

213,393.38

0.00
213,393.38
332,567.75
135,692.70
410,268.43

6.00

169,615.88
40,940.00
2.837.50

213,393.38

3,500.00

3,500.00
209,893.38
410,268.43
135,692.70
484,469.10



BALANCE GENERAL
ACTIVO

CIRCULANTE

EFECTIVO

INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE
FlJo

TERRENO

EQUIPO DE OFICINA

DEP. EQUIPO DE OFICINA
ESTACION ENDERMOLOGIE
DEPRECIACION ESTACION
ENDERMOLOGIE

TOTAL ACTIVO FIJO
DIFERIDO

GASTOS DE INSTALACION
AMORTIZACION

GASTOS DE CONSTITUCION
AMORTIZACION

PRIMAS DE SEGUROS
AMORTIZACION

TOTAL DE ACTIVO DIFERIDO
TOTAL ACTIVO
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inicial 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00
32,098.64 '100,297.88 180,666.40 258,367.08 332,567.75 410,268.43 484,469.10
3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850,00 3,850.00 3,850.00
35,048.64 104,147.88 184,516.40 262,217.08 336,417.75 414,118.43 488,319.10

| 25,000.00 25,000.00 25,000.06' 25,000.00  25,000.00 25,000.00 25,000.00
0.00 -1,250.00 -2,500.00 -3,750.00 -5,000.00 -6,250.00 -7,500.00
396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00
0.00 -39,690.00 -79,380.00  -119,070.00 -158,760.00 -198.450.00 -238,140.00
421,900.00 380,960.00 340,020.00 299,080.00 258,140.00 217,200.00 176,260.00
35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00
0.00 -875.00 -1,750.00 -2,625.00 -3,500.00 -4,375.00 -5,250.00
4,250.00 4,250.00 4,250.00 4,250.00 4,250.00 4,250.00 4,250.00
0.00 -212.50 -425.00 -637.50 -850.00 -1,062.50 -1,275.00
3,500.00 3,500.00 7,000.00 7,000.00 10,500.00 10,500.00 14,000.00
-1,750.00 -3,500.00 -5,250.00 -7,000.00 -8,750.00  -10,500.00

42,750.00 39,912.50  40,575.00 37,737.50 38,400.00 35,562.50 36,225.00
500,598.64 525,020.38 565,111.40 599,034.58 632,957.75 666,880.93 700,804.10




RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ
SOLVENCIA .
ENDEUDAMINETO 0.00%  0.00%
RELACION CAP. PAS
RELACION PAS. CAP 0.00 0.00
GARANTIAS A LARTO PLAZO
COSTO DE CAPITAL 8.5% 8.5%
RENTABILIDAD DE OPERACION 35.78%
TIPO DE APALANCAMIENTO FINANCIERO
VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES 1,000.00  1,000.00
NO ACCIONES 50060  500.60
UTILIDAD POR ACCION 243.93
VALOR EN LIBROS DE LAS ACCIONES 1,000.00  1,048.79
RENTABILIDAD DE LAS ACCIONES 23.26%
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION 23.26%
RENTABILIDAD SOCIOS 23.26%
%UTILDAD SOBRE VENTAS 29.49%
FLUJO NETO DE EFECTIVO
*+) *+) ¢
UTILIDAD ~ DEPRECIA- AMORTIZA-  AMORT.
CAP.

SEMESTRE NETA CIONES  CIONES CREDITO

0.00 0.00 \‘

1.00  122,108.68  40,940.00 2,837.50

200 20045513  40,940.00 2,837.50

3.00 169,615.88  40,940.00 2,837.50

400 169,615.88  40,940.00 2,837.50

500 169,615.88  40,940.00 2,837.50

6.00 169,615.88  40,940.00 2,837.50

7.00 VALOR DE LIQUIDACION
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0.00%
0.00

8.50%
54 57%

1,000.00
500.60
400.43

1,128.87

35.47%
35.47%
35.47%
37.12%

¢)
INVERSION

SOCIOoS
500,598.64
0.00
3,500.00
0.00
3,500.00
0.00
3500.00

0.00%
0.00

8.5%
51.48%

1,000.00
500.60
338.83

1,196.64

28.31%
28.31%
28.31%
31.41%

&=

FNE
-500,598.64

165,886.18
240,732.63
213,393.38
209,893.38
213,393.38
209,893.38
212,208.64

~ 964,802.30

0.00%
0.00

8.5%
48.72%

1,000.00
500.60
338.83

1,264.40

26.80%
26.80%
26.80%
31.41%

0.00%
0.00

8.5%
46.24%

1,000.00
500.60
338.83

1,332.17

25.43%
25.43%
25.43%
31.41%

0.00%
0.00

8.5%
44.01%

1,000.00
500.60
338.83

1,399.93

24.20%
24.20%
24.20%
31.41%



PERIODO DE RECUPERACION DE LAS INVERSIONES

SEMESTRE FNE

0.00
1.00
2.00
3.00
4.00

5.00
6.00

-500,598.64
165,886.18
240,732.63
213,393.38
209,893.38

213,393.38
209,893.38

752,593.69

FLUJO ACUMULADO

-500,598 64
-334,712.46
-93,979.83

119,413.55n

329,306.93

542.700.31
752,593.69

TASA INTERNA DE RETORNO

SEMESTRE FNE
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0.00
1.00
2.00
3.00
4.00
5.00
6.00
7.00

36.130000%

VPN
-500,598.64 -500,598.64
165,886.18 121,858.65
240,732.63 128,905.42
213,393.38  84,590.07
209,893.38 61,120.00
213,393.38  45646.95
200,893.38  32,981.90
212,208.64 24,495 49
964,802.33 -0.16

PRI =n-1- flujo acum en

n-1

FNE en n

PRI = 2.440406492 SEMESTRES

TIR = 36%

SEMESTRAL



CRECIMIENTO POR CREDITO:

- EMPRESA NUEVA Y UNA SUCURSAL

ESTADO DE RESULTADOS

SEMESTRE
INGRESOS
(-) COSTO VARIABLE
(=) MARGEN DE CONTRIBUCION
(-) COSTOS FIJOS
(=) UTILIDAD DE OPERACION
(-) GASTOS FINANCIEROS
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(-) IMPUESTOS
ISR 35%
PTU 10%
(=) UTILIDAD NETA

Reparto de dividendos:80%de la utilidad neta
(=) UTILIDAD RETENIDA
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1
828,000.00
35,926.00
792,074.00
416,142.50
375,931.50
54,000.00
321,931.50

112,676.03
0.00
209,255.48

167,404 .38
41,851.10

2
1,080.000.00
46,860.00
1,033,140.00
416,142.50
616,997.50
47,593.12
569,404.38

199,291.53
0.00
370,112.85

296,090.28
74,022.57

3
1,080,000.00
46,860.00
1,033,140.00
416,142.50
616,997.50
40,321.32
576,676.18

201,836.66
57,667.62
317,171.90

253,737.52
63,434.38

4
1,080,000.00
46,860.00
1,033,140.00
416,142.50
616,997.50
32,067.82
584,929.68

204,725.39
58,492.97
321,711.32

257,369.06
64,342.26

5
1,080,000.00
46,860.00
1,033,140.00
416,142.50
616,997.50
22,700.10
594,297 .40

208,004.09
59,429.74
326,863.57

261,490.86
65,372.71

6
1,080,000.00
46,860.00
1,033,140.00
416,142.50
616,997.50
12,067.73
604,929.77

211,725.42
60,492.98
332,711.37

266,169.10
66,542.27



ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

SEMESTRE 1.00 2.00
ORIGEN

UTILIDAD NETA

DEPRECIACIONES
AMORTIZACIONES

DISMINUCION DE CIRCULANTE
DISMINUCION DE ACTIVO FIJO
DISMINUCION DE ACTIVO DIFERIDO
AUMENTO DE PASIVOS

AUMENTO DE CAPITAL

TOTAL FUENTES

209,255.48 370,112.85
81,880.00 81,880.00
5462.50 5,462.50

296,597.98 457,455.35

APLICACIONES

AUMENTO DE ACTIVO CIRCULANTE
AUMENTO DE ACTIVO FIJO
AUMENTO DE ACTIVO DIFERIDO
DISMINUCION DE PASIVO
DISMINUCION DE CAPITAL
TOAL DE APLICACIONES
EFECTIVO DEL PERIODO
EFECTIVO DEL PERIODO
ANTERIOR

DIVIDENDOS REPARTIDOS
EFECTIVO DIS. PROX. PERIODO

7,000.00
47,458.35 53,865.23

47,458.35 60,865.23
249,139.63 396,590.12
. 64,197.28 145,932.53

167,404.38 296,090.28
145,932.53 246,432.36

89

3.00
317,171.90

81,880.00
5,462.50

404,514.40

61,137.01

61,137.01
343,377.39
246,432.36

253,737.52
336,072.23

4.00

321,711.32
81,880.00
5,462.50

409,053.82

7,000.00
69,390.53

76,390.53
332,663.29
336,072.23

257,369.06
411,366.47

5.00 6.00
326,863.57 332,711.37
81,880.00 81,880.00
5,462.50 5,462.50

414,206.07 420,053.87

7,000.00
78,758.25 89,390.62

78,758.25 96,390.62
335,447.82 323,663.25
411,366.47 485,323.43

261,490.86 266,169.10
485,323.43 542,817.59



BALANCE GENERAL
ACTIVO

CIRCULANTE

EFECTIVO

INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE
FIJO

EQUIPO DE OFICINA

DEP. EQUIPO DE OFICINA
ESTACION ENDERMOLOGIE
DEPRECIACION ESTACION
ENDERMOLOGIE

TOTAL ACTIVO FIJO
DIFERIDO

GASTOS DE INSTALACION
AMORTIZACION

GASTOS DE CONSTITUCION
AMORTIZACION

PRIMAS DE SEGUROS
AMORTIZACION

TOTAL DE ACTIVO DIFERIDO
TOTAL ACTIVO

PASIVO

CIRCULANTE

FiJO

TOTAL PASIVO

CAPITAL

CAPITAL SOCIAL
UTILIDADES RETENIDAS
TOTAL CAPITAL

PASIVO MAS CAPITAL

90

inicial 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00
64,197.28 145932.53 246,432.36 336,072.23 411,366.47 48532343 542,817.59
7,700.00  7,700.00 7,700.00 7,700.00 7,700.00  7,700.00 7,700.00
71,897.28 153,632.53 254,132.36 343,772.23 419,066.47 493,023.43 550,517.59
50,000.00 50,000.00 50,000.00 °50,000.00  50,000.00 50,000.00  50,000.00

0.00 -2,500.00 -5,000.00 -7,500.00  -10,000.00 -12,500.00 -15,000.00

793,800.00 793,800.00 793,800.00 793,800.00 793,800.00 793,800.00 793,800.00

0.00 -79,380.00 -158,760.00 -238,140.00 -317,520.00 -396,900.00 -476,280.00

843,800.00 761,920.00 680,040.00 598,160.00 516,280.00 434,400.00 352,520.00

70,000.00 70,000.00 70,000.00  70,000.00  70,000.00 70,000.00  70,000.00

0.00 -1,750.00 -3,500.00 -5,250.00 -7,000.00 -8,750.00 -10,500.00
4,250.00 4,250.00 4,250.00 4,250.00 4,250.00  4,250.00 4,250.00
-212.50 -425.00 -637.50 -850.00 -1,062.50 -1,275.00

7,000,600  7,000.00 14,000.00 14,000.00  21,000.00 21,000.00  28,000.00
-3,500.00 -7,000.00  -10,500.00 -14,000.00 -17,500.00 -21,000.00

81,250.00 75,787.50 77,325.00  71,862.50  73,400.00 67,937.50 69,475.00

996,947.28 991,340.03 1,011,497.36 1,013,794.73 1,008,746.47 995,360.93 972,512.59
47,458.35 53,865.23  61,137.01 69,390.63  78,758.25 89,390.62 0.00

352,541.65 208,676.42 237,539.41 168,148.88  89,390.53 0.00

400,000.00 352,541.65 298,676.42 237,539.41 168,148.78 89,390.62 0.00

596,947.28 596,947.28 596,947.28 596,947.28 596,047.28 596,947.28 596,947.28

0.00 41,851.10 115,873.66 179,308.04 243,650.31 309,023.02 375,565.30

596,947.28 638,798.38 712,820.94 776,255.32 840,597.59 905,970.30 972,512.58

996,947.28 991,340.03 1,011,497.36 1,013,794.73 1,008,746.37 995,360.92 972,512.58




RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ 1.35 2.71 4.03 4.84 5.22
SOLVENCIA 1.51 2.85 4.16 4.95 5.32
ENDEUDAMINETO . 40.12% 35.56% 29.53% . 23.43% 16.67%
RELACION CAP. PAS 1.49 1.81 239 3.27 5.00
RELACION PAS. CAP 0.67 0.55 0.42 0.31 0.20
GARANTIAS A LARTO PLAZO 2.49 2.81 3.39 4.27 6.00
COSTO DE CAPITAL . 8.5% 8.5% 8.50% 8.5% 8.5%
RENTABILIDAD DE OPERACION 37.92% 61.00% 60.86% 61.16%
TIPO DE APALANCAMIENTO FINANCIERO

VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES 1,000.00  1,000.00  1,000.00 1,000.00 1,000.00
NO ACCIONES 596.95 596.95 596.95 596.95 596.95
UTILIDAD POR ACCION 350.54 620.01 531.32 538.93
VALOR EN LIBROS DE LAS ACCIONES 1,000.00  1,070.11 1,194.11 1,300.38 1,408.16
RENTABILIDAD DE LAS ACCIONES 32.76% 51.92% 40.86% 38.27%
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION 21.11% 36.59% 31.29% 31.89%
RENTABILIDAD SOCIOS 32.76% 51.92% 40.86% 38.27%
%UTILDAD SOBRE VENTAS 2527% 34.27% 29.37% 28.79%

FLUJO NETO DE EFECTIVO )
*) (+) Q) ) =)

UTILIDAD DEPRECIA- AMORTIZA-  AMORT. CAP. INVERSION
SEMESTRE NETA CIONES CIONES CREDITO SOCIOs FNE
0.00 0.00 596,947.28 -596,947.28
1.00 209,255.48 81,880.00 5,462.50 47,458.35 249,139.63
2.00 370,112.85 81,880.00 5,462.50 53,865.23 7,000.00  396,590.12
3.00 317,171.90 81,880.00 5,462.50 61,137.03 0.00 343,377.37
400 321,711.32 81,880.00 5,462.50 69,390.53 7,000.00 332,663.29
500 326,883.57 81,880.00 5,462.50 78,758.25 0.00 335,447.82
6.00 332,711.37 81,880.00 5,462.50 89390.62 7000  323,663.25
7.00 VALOR DE LIQUIDACION 424,417.28

1,808,351.48

5.43
552
8.98%
10.13
0.10
11.13
8.5%
61.99%

1,000.00
596.95
547.56

1,5617.67

36.08%
32.84%
36.08%
30.27%

0.00%
0.00

8.5% .
63.44%

1,000.00
596.95
557.35

1.629.14

34.21%
34.21%
34.21%
30.81%



PERIODO DE RECUPERACION DE LAS INVERSIONES
SEMESTRE FNE

0.00
1.00
2.00
3.00
4.00
5.00
6.00

-596,947.28
249,139.63
396,590.12
343,377.37
332,663.29
335,447.82
323,663.25

1,383,934.20

FLUJO ACUMULADO

-596,947.28
-347,807.66

48,782.46 n

392,159.83
724,823.13
1,060,270.95
1,383,934.20

TASA INTERNA DE RETORNO

SEMESTRE FNE

92

0.00
1.00
2.00
3.00
4.00
5.00
6.00
7.00

50.948500%

VPN
-506,947.28 -596,947.28
249,139.63  165,040.42
396,5690.12  174,054.11
343,377.37 99,835.56
332,663.29 64,075.16
335,447.82 42,803.67
323,663.25 27,360.28
424 417.28 23,767.93
1,808,351.48 -1.15

PRI =n -1 - flujo acum en n-1

PRI

TIR=51%

FNE enn

1.876995266 SEMESTRES

SEMESTRAL



- EMPRESA NUEVA Y DOS SUCURSALES

ESTADO DE RESULTADOS

SEMESTRE
INGRESOS
(-) COSTO VARIABLE
(=) MARGEN DE CONTRIBUCION
(-) COSTOS FIJOS
(=) UTILIDAD DE OPERACION
(-) GASTOS FINANCIEROS
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
¢-) IMPUESTOS
ISR 35%
PTU 10%
(=) UTILIDAD NETA

Reparto de dividendas:80%de la utilidad neta
(=) UTILIDAD RETENIDA
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1
1,242.000.00
53,889.00
1,188,111.00
624,107.50
564,003.50
108,000.00
456,003.50

1569,601.23
0.00
296,402.28

237,121.82
59,280.46

2
1,620,000.00
70,290.00
1,549,710.00
624,107.50
925,602.50
47,593.12
878,009.38

307,303.28
0.00
570,706.10

456,564.88
114,141.22

3
1,620,000.00
70,290.00
1,549,710.00
624,107.50
925,602.50
40,321.32
885,281.18

309,848.41
88,528.12
486,904.65

389,523.72
97,380.93

4
1,620,000.00
70,220.00
1,549,710.00
624,107.50
925,602.50
32,067.82
893,534.68

312,737.14
89,353.47
491,444.07

393,155.26
98,288.81

5
1,620,000.00
70,290.00
1,549,710.00
624,107.50
925,602.50
22,700.10
902,902.40

316,015.84
90,290.24
496,596.32

397,277.06
99,319.26

6
1,620,000.00
70,290.00
1,548,710.00
624,107.50
925,602.50
12,067.73
913,534.77 .

319,737.17
01,353.48
502,444.12

401,955.30
100,488.82



ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
SEMESTRE

ORIGEN

UTILIDAD NETA
DEPRECIACIONES
AMORTIZACIONES

DISMINUCION DE CIRCULANTE
DISMINUCION DE ACTIVO FIJO
DISMINUCION DE ACTIVO DIFERIDO
AUMENTO DE PASIVOS
AUMENTO DE CAPITAL

TOTAL FUENTES

APLICACIONES

AUMENTO DE ACTIVO CIRCULANTE
AUMENTO DE ACTIVO FIJO
AUMENTO DE ACTIVO DIFERIDO
DISMINUCION DE PASIVO
DISMINUCION DE CAPITAL

TOAL DE APLICACIONES

EFECTIVO DEL PERIODO
EFECTIVO DEL PERIODO ANTERIOR
DIVIDENDOS REPARTIDOS
EFECTIVO DIS. PROX. PERIODO

94

1.00

296,402.28
122,820.00
8,087.50

427,309.78

94,916.70

94,916.70
332,393.08
96,295.92
237,121.82
191,567.18

2.00

570,706.10
122,820.00
8,087.50

701,613.60

10,500.00
107,730.45

118,230.45
583,383.15
191,567.18
456,564.88
318,385.44

3.00

486,904.65
122,820.00
8,087.50

617,812.15

122,274.07

122,274.07
495,538.08
318,385.44
389,623.72
424,399.80

4.00

491,444.07
122,820.00
8,087.50

622,351.57

10,500.00
138,781.06

149,281.06
473,070.51
424,399.80
393,155.26
504,315.06

5.00

496,596.32
122,820.00
8,087.50

627,503.82

157,516.51

157,516.51
469,987.31
504,315.06
397,277.06
577,025.31

6.00

502,444.12
122,820.00
8,087.50

633,351.62

10,500.00
178,781.24

189,281.24
444,070.38
577,025.31
401,955.30
619,140.40



BALANCE GENERAL Inicial 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00
ACTIVO

CIRCULANTE .

EFECTIVO 96,295.92 191,567.18  318,385.44  424,399.80  504,315.06 577,025.31 619,140.40
INVENTARIOS 11,550.00 11,550.00 11,550.00 11,550.00 11,550.00  11,550.00  11,550.00
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 107,845.92 203,117.18 32993544 43594980 51586506 58857531 630,690.40
FIJO

TERRENO ‘-

EQUIPO DE OFICINA 75,000.00 75,000.00  75,000.00  75,000.00 75,000.00  75,000.00  75,000.00
DEP. EQUIPO DE OFICINA 0.00 -3,750.00 -7,500.00  -11,250.00  -15,000.00 -18,750.00  -22,500.00
ESTACION ENDERMOLOGIE ~ 1,190,700.00  1,190,700.00 1,190,700.00 1,190,700.00 1,190,700.00 1,190,700.00 1,190,700.00
DEPRECIACION ESTACION 0.00  -119,070.00  -238,140.00 -357,210.00 -476,280.00 -595,350.00 -714,420.00
ENDERMOLOGIE

TOTAL ACTIVO FIJO 1,265,700.00  1,142,880.00 1,020,060.00  897,240.00  774,420.00 651,600.00 528,780.00
DIFERIDO

GASTOS DE INSTALACION 105,000.00 105,000.00  105,000.00  105,000.00  105,000.00 105,000.00 105,000.00
AMORTIZACION 0.00 -2,625.00 -5,250.00 -7,875.00  -10,500.00 -13,125.00 -15,750.00
GASTOS DE CONSTITUCION 4,250.00 4,250.00 4,250.00 4,250.00 425000  4,250.00  4,250.00
AMORTIZACION -212.50 -425.00 -637.50 -850.00  -1,062.50  -1,275.00
PRIMAS DE SEGUROS 10,500.00 10,500.00  21,000.00  21,000.00  31,500.00  31,500.00  42,000.00
AMORTIZACION -5,250.00  -10,500.00  -15,750.00  -21,000.00 -26,250.00 -31,500.00
TOTAL DE ACTIVO DIFERIDO 119,750.00 111,662.50  114,075.00  105,987.50  108,400.00 100,312.50 102,725.00
TOTAL ACTIVO 1,493,295.92  1,457,650.68 1,464,070.44 1,439,177.30 1,398,685.06 1,340,487.81 1.262.195.40
PASIVO

CIRCULANTE 94,916.70 107,730.45  122,274.07  138,781.06  157,516.51 178,781.24 0.00
FIJO 705,083.30  597,352.85  475078.78  336,297.71  178,781.21 0.00

TOTAL PASIVO 800,000.00 705,083.30  597,352.85  475,078.77  336,297.72 178,781.24 0.00
CAPITAL

CAPITAL SOCIAL 693,295.92 693,295.92 69320592  693,29592 69329502 693,205.92 693,295.02
UTILIDADES RETENIDAS 0.00 59,280.46  173,421.67  270,802.60  369,091.42 468,410.68 568,899.51
TOTAL CAPITAL 693,295 92 752,576.38  866,717.59 964,098 52 1,062,387.34 1,161,706.60 1,262,195.43
PASIVO MAS CAPITAL 1,493,20592  1,457,659.68 146407044 1,439177.29 1,398,685.06 1,340,487.84 1.062.195.43
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RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ 1.01 1.78 2.60 3.06 3.20
SOLVENCIA 1.14 1.89 2.70 3.14 3.27
ENDEUDAMINETO 53.57% 48.37% 40.80% 33.01% 24.04%
RELACION CAP. PAS 0.87 1.07 1.45 2.03 3.16
RELACION PAS. CAP 1.18 0.94 0.69 0.49 0.32
GARANTIAS A LARTO PLAZO 1.87 2.07 2.45 3.03 4.16
COSTO DE CAPITAL 8.5% 8.5% 8.50% ° 8.5% 8.5%
RENTABILIDAD DE OPERACION 38.69% 63.22% 64.31% 66.18%
TIPO DE APALANCAMIENTO FINANCIERO
VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES 1,000.00 1,000.00  1,000.00 1,000.00  1,000.00
NO ACCIONES 693.30 693.30 693.30 693.30 693.30
UTILIDAD POR ACCION 427.53 823.18 702.30 708.85
VALOR EN LIBROS DE LAS ACCIONES 1,000.00 1,085.51 1,250.14 1,390.60  1,632.37
RENTABILIDAD DE LAS ACCIONES 39.39% 65.85% 50.50% 46.26%
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION 20.33% 38.98% 33.83% 35.14%
RENTABILIDAD SOCIOS 39.39% 65.85% 50.50% 46.26%
%UTILDAD SOBRE VENTAS 23.86% 35.23% 30.06% 30.34%
FLUJO NETO DE EFECTIVO
) *+) ) () =)
UTILIDAD DEPRECIA- AMORTIZA- AMORT. CAP. INVERSION

SEMESTRE NETA CIONES CIONES CREDITO SOCIOS FNE

0.00 0.00 693,295.92  -693,295.92

1.00 296,402.28 122,820.00 8,087.50 94,916.70 332,393.08

2.00 570,706.10 122,820.00 8,087.50 107,730.45  10,500.00 583,383.15

3.00 486,904.65 122,820.00 8,087.50 122,274.07 0.00 495,538.08

4.00 491,44407 122,820.00 8,087.50 138,781.06 10,500.00 473,070.51

500 496,596.32 122,820.00 8,087.50 157.516.51 0.00 469,987.31

6.00 502,444.12 122,820.00 8,087.50 178781.24 10500 444,070.38

7.00 VALOR DE LIQUIDACION 636,625.92

2,741,772.51

96

3.23
3.29
13.34%
6.50
0.15
7.50
8.5%
82.05%

1,000.00
693.30
716.28

1,675.63

42.75%
37.05%
42.75%
30.65%

0.00%
0.00

8.5%
73.33%

1,000.00
693.30
724.72

1,820.57

39.81%
39.81%
39.81%
31.02%



PERIODO DE RECUPERACION DE LAS INVERSIONES

SEMESTRE FNE

0.00
1.00
2.00
3.00
4.00

5.00
6.00

-693,295.92
332,393.08
583,383.15
495,538.08
473,070.51

469,987.31

FLUJO ACUMULADO

-693,295.92
-360,902.84

222,480.31 N

718,018.39

1,191,088.90

1,661,076.21

444,070.38 2,105,146.59

2,105,146.59

e

TASA INTERNA DE RETORNO

SEMESTRE FNE
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0.00
1.00
2.00
3.00
4.00
5.00
6.00
7.00

62.719500%

VPN
-693,295.92 -693,295.92
332,393.08 204,273.66
583,383.15 220,330.53
495,638.08 115,015.99
473,070.51 67,478.82
469,987.31 41,199.14
444,070.38 23,922.92
636,625.92 21,076.92
2,741,772 .51 2.06

5

PRI =n-1- flujo acum en
n-1
FNEenn

PRI

1.618637754 SEMESTRES

TIR=63% SEMESTRAL



CRECIMIENTO POR FRANQUICIAS

- 1 FRANQUICIAY EMPRESA NUEVA

ESTADO DE RESULTADOS

SEMESTRE 1
* INGRESQOS 1,001,260.00
(-) COSTO VARIABLE 516,633.00
(=) MARGEN DE CONTRIBUCION 484.627.00
(-) COSTOS FIJOS 256,772.50
(=) UTILIDAD DE OPERACION 227,854.50
(-) GASTOS FINANCIEROS 0.00
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 227,854.50
(-) IMPUESTOS
ISR 35% 79,749.08
PTU 10% 0.00
(=) UTILIDAD NETA 148,105.43
Reparto de dividendos:80%de la utilidad neta 118,484.34
29,621.09

(=) UTILIDAD RETENIDA

2
588,600.00
23,430.00
565,170.00
260,552.50
304,617.50
0.00
304,617.50

106,616.13
0.00
198,001.38

158,401.10
39,600.27

3
588,600.00
23,430.00
565,170.00
260,467.50
304,702.50
0.00
304,702.50

106,645.88
30,470.25
167,586.38

134,069.10
33,517.28

4
588,600.00
23,430.00
565,170.00
260,467.50
304,702.50
0.00
304,702.50

106,645.88
30,470.25
167,586.38

134,069.10
33,617.28

5
588,600.00
23,430.00
565,170.00
260,467.50
304,702.50
0.00
304,702.50

106,645.88

30,470.25

167,586.38

134,069.10
33,5617.28

6
588,600.00
23,430.00
565,170.00
260,467.50
304,702.50
0.00
304,702.50

106,645.88
30,470.25
167,586.38

134,069.10
33,517.28

* Se refiere a la venta de la franquicia(durante el primer semestre($550,000)) y a las regalias por operacién(6%) y por publicidad(3%)
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

SEMESTRE

ORIGEN

UTILIDAD NETA
DEPRECIACIONES
AMORTIZACIONES
DISMINUCION DE CIRCULANTE
DISMINUCION DE ACTIVO FIJO
DISMINUCION DE ACTIVO DIFERIDO
AUMENTO DE PASIVOS
AUMENTO DE CAPITAL

TOTAL FUENTES

APLICACIONES

AUMENTO DE ACTIVO CIRCULANTE
AUMENTO DE ACTIVO FIJO
AUMENTO DE ACTIVO DIFERIDO
DISMINUCION DE PASIVO
DISMINUCION DE CAPITAL

TOAL DE APLICACIONES

EFECTIVO DEL PERIODO

EFECTIVO DEL PERIODO ANTERIOR

DIVIDENDOS REPARTIDOS
EFECTIVO DIS. PROX. PERIODO

99

1.00
148,105.43

40,940.00
8,172.50

197,217.93

0.00
197,217.93
32,098.64

118,484.34

" 110,832.23

2.00
198,001.38

40,940.00
8,172.50

247,113.88

3,500.00

3,500.00
243,613.88
110,832.23

0.00
354,446.10

3.00

167,586.38
40,940.00
8,087.50

216,613.88

0.00
216,613.88
354,446.10

0.00
571,059.98

4.00
167,586.38

40,940.00
8,087.50

216,613.88

3,500.00

3,500.00
213,113.88
571,059.98

0.00

5.00 6.00
167,586.38 167,586.38
40,940.00 40,940.00
8,087.50  8,087.50

216 613.88 216,613.88

3,500.00

0.00  3,500.00
216,613.88 213,113.88
784,173.85 1,000,787.7

3

0.00 0.00

784,173.85 1,000,787.73 1,213,901.6

0



BALANCE GENERAL
ACTIVO

CIRCULANTE

EFECTIVO

INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE
FiJO

TERRENO

EQUIPO DE OFICINA

DEP. EQUIPO DE OFICINA
ESTACION ENDERMOLOGIE
DEPRECIACION ESTACION
ENDERMOLOGIE

TOTAL ACTIVO FIJO

DIFERIDO

PROMOCION PREOPERATIVA
AMORTIZACION

TRAMITE DE TRANSMISION DE MARCA
AMORTIZACION

GTOS PARA LA VTA DE UNA FRANQUICIA
AMORTIZACION

MANUALES DE ORGANIZACION
AMORTIZACION

GASTOS DE CONSTITUCION
AMORTIZACION

ESTUDIO DE MERCADO
AMORTIZACION

GASTOS DE INSTALACION
AMORTIZACION

PRIMAS DE SEGUROS
AMORTIZACION

TOTAL DE ACTIVO DIFERIDO
TOTAL ACTIVO

PASIVO
CIRCULANTE

100

inicial 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00
32,098.64 110,832.23 354,446.10 571,059.98 784,173.85 1,000,787.73 1,213,901.60
3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00
3594864 114,682.23 358,296.10 574,909.98 788,023.85 1,004,637.73 1,217,751.60
25,000.00  25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00
-1,250.00 -2,500.00 -3,750.00 -5,000.00 -6,250.00 -7,500.00

396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00
-39,690.00 -79,380.00 -119,070.00 -158,760.00 -198,450.00 -238,140.00

421,900.00 380,960.00 340,020.00 299,080.00 258,140.00 217,200.00 176,260.00
8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00
-400.00 -800.00 -1200.00 -1600.00 -2000.00 -2400.00

170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00
-85.00 -170.00 -170.00 -170.00 -170.00 -170.00

30000.00 30000.00 30000.00 30000.00 30000.00 30000.00 30000.00
-1500.00 -3000.00 -4500.00 -6000.00 -7500.00 -9000.00

50,000.00  50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00
0.00 -2,500.00 -5,000.00 -7,500.00 -10,000.00 -12,500.00 -15,000.00
11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00
-562.50 -1,125.00 -1,687.50 -2,250.00 -2,812.50 -3,375.00

10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00
-500.00 -1,000.00 -1,500.00 -2,000.00 -2,500.00 -3,000.00

35,000.00  35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00
-875.00 -1,750.00 -2,625.00 -3,500.00 -4,375.00 -5,250.00

3,500.00 3,500.00 7,000.00 7,000.00 10,500.00 " 10,500.00 14,000.00
-1,750.00 -3,500.00 -5,250.00 -7,000.00 -8,750.00 -10,500.00

147,920.00 139,747.50 135,075.00 126,987.50 122,400.00 114,312.50 109,725.00
605,768.64 635,389.73 833,391.10 1,000,977.48 1,168,563.85 1,336,150.23 1,503,736.60
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00



FIJO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL PASIVO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
CAPITAL )

CAPITAL SOCIAL 605,768.64 605,768.64 605,768.64  605,768.64 605768.64 60576864 60576864
UTILIDADES RETENIDAS 0.00 29,621.09 22762247 39520884 562,795.22 730,381.59 897.967.97
TOTAL CAPITAL 605,768.64 635,389.73 833,391.11 1,000,977.48 1,168,563.86 1,336,150.23 1,503,736.61
PASIVO MAS CAPITAL  605,768.64 635389.73 833,391.11 1,000,977.48 1,168,563.86 1,336,150.23 1,503,736 .61
RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ

SOLVENCIA

ENDEUDAMINETO 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
RELACION CAP. PAS

RELACION PAS. CAP 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
GARANTIAS A LARTO PLAZO

COSTO DE CAPITAL 8.5% 8.5% 8.50% 8.5% 8.5% 8.5% 8.5%
RENTABILIDAD DE OPERACION 35.86% 36.55% 30.44% 26.07% 22.80%  20.26%
TIPO DE APALANCAMIENTO FINANCIERO

VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00  1,000.00
NO ACCIONES 605.77 605.77 605.77 605.77 605.77 605.77 605.77
UTILIDAD POR ACCION 244.49 326.86 276.65 276.65 276.65 276.65
VALOR EN LIBROS DE LAS ACCIONES " 1,000.00 1,048.90 1,375.76 1,652.41 1,929.06 2,205.71  2,482.36
RENTABILIDAD DE LAS ACCIONES 23.31% 23.76% 16.74% 14.34% 12.54% 11.14%
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION 23.31% 23.76% 16.74% 14.34% 12.54% 11.14%
RENTABILIDAD SOCIOS 23.31% 23.76% 16.74% 14.34% 12.54% 11.14%
%UTILDAD SOBRE VENTAS 14.79% 33.64% 28.47% 28.47% 28.47%  28.47%
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FLUJO NETO DE EFECTIVO

SEMESTRE NETA

0.00
1.00
2.00
3.00
4.00
5.00
6.00

0.00
148,105.43
198,001.38
167,586.38
167,586.38
167,586.38
167,586.38

7.00 VALOR DE

(+)

CIONES

40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00

LIQUIDACION

(+)

UTILIDAD DEPRECIA AMORTIZA-

CIONES

8,172.50
8,172.50
8,087.50
8,087.50
8,087.50
8,087.50

PERIODO DE RECUPERACION DE LAS
INVERSIONES
SEMESTRE FNE

102

0.00
1.00
2.00

3.00
4.00

5.00
6.00

-605,768.64
197,217.93

243,613.88

FLUJO ACUMULADO

605,768.64

408,550.71

164,936.83

216,613.88 51,677.05n

213,113.88

216,613.88

213,113.88

694,518.69

e ]

264,790.93

481,404.81
694,518.69

()

AMORT.
CAP.
CREDITO
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0
PRI =n-1-

()

INVERSIO

N

SOCIOS
605,768.64

3,500.60
0.00
3,500.00
0.00
3500

flujo acum
en n-1

FNE enn

PRI = 2.761432416 SEMESTR

ES

=)

FNE

-605,768.64
197,217.93
243,613.88
216,613.88
213,113.88
216,613.88
213,113.88
212,208.64

906,727.30



TASA INTERNA DE RETORNO

SEMESTRE FNE
0.00 -605,768.64

103

1.00
2.00

3.00
4.00
5.00
6.00
7.00

197,217.93
243,613.88

216,613.88
213,113.88
216,613.88
213,113.88
212,208.64

29.970000
%
VPN
605,768.64
151,741.12
144,216.78

98,663.59
74,686.01
58,407.78
44.213.31
33,873.59

906,727.33

33.54

TIR = 30%

SEMESTR
AL



- 2FRANQUICIAS Y EMPRESA NUEVA

ESTADO DE RESULTADOS

SEMESTRE

* INGRESOS
(-) COSTO VARIABLE

(=) MARGEN DE CONTRIBUCION

(-} COSTOS FIJOS

(=) UTILIDAD DE OPERACION

(-) GASTOS FINANCIEROS

(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(-) IMPUESTOS

ISR 35%

PTU 10%
(=) UTILIDAD NETA

Reparto de dividendos:80%de la utilidad neta
(=) UTILIDAD RETENIDA
* Se refiere a la venta de la franquicia(durante el primer semestre($550,000)) y a las regalias por o

104

a

1
1,588,520.00
1,015,303.00

573,217.00
271,277.50
301,839.50

0.00
301,939.50

105,678.83
0.00
196,260.68

157,008.54
39,252.14

2
637,200.00
23,430.00
613,770.00
271,277.50
342,492.50
0.00
342,492.50

119,872.38
0.00
222,620.13

178,096.10
44,524 02

3
637,200.00
23,430.00
613,770.00
271,107.50
342,662.50
0.00
342,662.50

119,931.88
34,266.25
188,464.38

150,771.50
37,692.88

4
637,200.00
23,430.00
613,770.00
271,107.50
342,662.50
0.00
342,662.50

119,931.88
34,266.25
188,464.38

150,771.50
37,692.88

5
637,200.00
23,430.00
613,770.00
271,107.50
342,662.50
0.00
342,662.50

119,931.88
34,266.25
188,464.38

150,771.50
37,692.88

6
637,200.00
23,430.00
613,770.00

271,107.50 .

342,662.50
0.00
342,662.50

119,931.88
34,266.25
188,464.38

150,771.50 .
37,692.88

peracion(6%) y por publicidad(3%)



ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

SEMESTRE

ORIGEN

UTILIDAD NETA
DEPRECIACIONES
AMORTIZACIONES
DISMINUCION DE CIRCULANTE
DISMINUCION DE ACTIVO FIJO
DISMINUCION DE ACTIVO DIFERIDO
AUMENTO DE PASIVOS
AUMENTO DE CAPITAL

TOTAL FUENTES .

APLICACIONES

AUMENTO DE ACTIVO CIRCULANTE
AUMENTO DE ACTIVO FIJO
AUMENTO DE ACTIVO DIFERIDO
DISMINUCION DE PASIVO
DISMINUCION DE CAPITAL

TOAL DE APLICACIONES
EFECTIVO DEL PERIODO
EFECTIVO DEL PERIODO ANTERIOR
DIVIDENDOS REPARTIDOS
EFECTIVO DIS. PROX. PERIODO

105

1:00

196,260.68
40,940.00
10,257.50

247,458.18

0.00
247,458.18
32,008.64
157,008.54
122,548.28

2.00

222,620.13
40,940.00
10,257.50

273,817.63

3,500.00

3,500.00
270,317.83
122,548.28

0.00
392,865.90

3.00

188,464.38
40,940.00
10,087.50

239,491.88

0.00
239,491.88
392,865.90

0.00
632,357.78

4.00

188,464.38
40,940.00
10,087.50

239,491.88

3,500.00

3,500.00
235,991.88
632,357.78

0.00
868,349.65

5.00 6.00
188,464.38 188,464.38
40,940.00  40,940.00
10,087.50 10,087.50

239,491.88 239,491.88

3,500.00

0.00 3,500.00
239,491.88 235,091.88
868,349.65 1,107,841.53

0.00 0.00

1.107,841.53 1,343,833.40



BALANCE GENERAL Inicial 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00
ACTIVO

CIRCULANTE

EFECTIVO 32,008.64 122,548.28 302,865.90 632,357.78 868,349.65 1,107,841.53 1,343,833.40
INVENTARIOS 3,850.00 3,850.00 3,850.00  3,850.00  3,850.00  3,850.00  3,850.00
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 35,048.64 126,398.28 396,715.90 636,207.78 872,199.65 1,111,691.53 1,347,683.40
F1JO

TERRENO

EQUIPO DE OFICINA 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25000.00 25000.00  25000.00
DEP. EQUIPO DE OFICINA -1,250.00 -2,500.00  -3,750.00  -5000.00  -6,250.00  -7,500.00
ESTACION ENDERMOLOGIE 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00
DEPRECIACION ESTACION ENDERMOLOGIE -39,690.00 -79,380.00 -119,070.00 -158760.00 -198,450.00 -238,140.00
TOTAL ACTIVO FIJO 421,900.00 380,960.00 340,020.00 299,080.00 258,140.00 217,200.00 176,260.00
DIFERIDO

PROMOCION PREOPERATIVA 8000.00  8000.00  8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00
AMORTIZACION -400.00  -800.00  -1200.00  -1600.00  -2000.00  -2400.00
TRAMITE DE TRANSMISION DE MARCA 340.00  340.00  340.00 340.00 340.00 340.00 340.00
AMORTIZACION -170.00  -340.00 -340.00 -340.00 -340.00 -340.00
GTOS PARA LA VTA DE UNA FRANQUICIA 60000.00 60000.00 60000.00  60000.00  60000.00  60000.00  60000.00
AMORTIZACION -3000.00 -8000.00  -9000.00  -12000.00  -15000.00  -18000.00
MANUALES DE ORGANIZACION 50,000.00 50,000.00 50,000.00  50,000.00 50,000.00  50,000.00  50,000.00
AMORTIZACION 0.00 -2,500.00 -5,000.00  -7,500.00 -10,000.00 -12,500.00  -15,000.00
GASTOS DE CONSTITUCION 11,250.00 11,250.00 11,250.00  11,250.00  11,250.00  11,250.00  11,250.00
AMORTIZACION -562.50 -1,125.00  -1,687.50  -2,250.00  -2,81250  -3,375.00
ESTUDIO DE MERCADO 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00  20,000.00  20,000.00
AMORTIZACION -1,000.00 -2,000.00  -3,000.00  -4,000.00  -5000.00  -6,000.00
GASTOS DE INSTALACION 35,000.00 35,000.00 35,000.00 35000.00 35000.00 3500000  35000.00
AMORTIZACION -875.00 -1,750.00  -2,625.00  -3,500.00  -4,37500  -5,250.00
PRIMAS DE SEGUROS 3,500.00 3,500.00 7,000.00  7,000.00 10,500.00  10,500.00  14,000.00
AMORTIZACION -1,750.00 -3,500.00  -5250.00 -7,000.00  -8,750.00 -10,500.00
TOTAL DE ACTIVO DIFERIDO 186,090.00 177,832.50 171,075.00 160,987.50 154,400.00 144,312.50 137,725.00
TOTAL ACTIVO 645,938.64 685,190.78 907,810.90 1,096,275.28 1,284,739.65 1,473,204.03 1,661,668.40
PASIVO

CIRCULANTE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
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FIJO

TOTAL PASIVO

CAPITAL

CAPITAL SOCIAL
UTILIDADES RETENIDAS
TOTAL CAPITAL

PASIVO MAS CAPITAL

RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ

SOLVENCIA

ENDEUDAMINETO

RELACION CAP. PAS

RELACION PAS. CAP

GARANTIAS A LARTO PLAZO

COSTO DE CAPITAL

RENTABILIDAD DE OPERACION

TIPO DE APALANCAMIENTO FINANCIERO
VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES
NO ACCIONES

UTILIDAD POR ACCION

VALOR EN LIBROS DE LAS ACCIONES
RENTABILIDAD DE LAS ACCIONES
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION
RENTABILIDAD SOCIOS

%UTILDAD SOBRE VENTAS
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0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
645,038.64 645,038.64 64593864 64503864 645938.64 645093864 645938.64
0.00 39,252.14 261,872.26 450,336.64 638,801.01 827,265.39 1,015,729.76
645,938.64 685,190.78 907,810.90 1,096,275.28 1,284,739.65 1,473,204.03 1,661,668.40
645,938.64 685,190.78 907,810.90 1,096,275.28 1,284,739.65 1,473,204.03 1,661,668.40
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

8.5% 8.5% 8.50% 8.5% 8.5% 8.5% 8.5%

44 .07% 37.73% 31.26% 26.67% 23.26% 20.62%

1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
645.94 645.94 645.94 645.94 645.94 645.94 645.94
303.84 34465 291.77 291.77 201.77 201.77

1,000.00 1,060.77  1,405.41 1,697.18 1,988.95 2,280.72 2,572.49
28.64% 24.52% 17.19% 14.67% 12.79% 11.34%

28.64% 24.52% 17.19% 14.67% 12.79% 11.34%

28.64% 24.52% 17.19% 14.67% 12.79% 11.34%

12.35% 34.94% 29.58% 29.58% 29.58% 29.58%



FLUJO NETO DE EFECTIVO

SEMESTRE NETA

UTILIDAD
0.00 0.00
1.00 196,260.68
200 22262013
3.00 188,464.38
400 188,464.38
5.00 188,464.38
6.00 188,464.38

(*)
DEPRECIA-

CIONES

40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00

7.00 VALOR DE LIQUIDACION

*)
AMORTIZA-

CIONES

10,257.50
10,257.50
10,087.50
10,087.50
10,087.50
10,087.50

PERIODO DE RECUPERACION DE LAS INVERSIONES

SEMESTRE FNE
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0.00
1.00
2.00
3.00
4.00
5.00
6.00

-645,938.64
247,458.18
270,317.63
239,491.88
235,991.88
239,491.88
235,991.88

822,804.66

-645,938.64
-398,480.47
-128,162.84
111,329.04
347,320.91
586,812.79
822,804.66

FLUJO ACUMULADO

n

PRI =

S () =)
AMORT. INVERSION
CAP.
CREDITO SOCIOS FNE
645,938.64 -645,938.64
0.00 247.458.18
0.00 3,600:00 270,317.63
0.00 0.00 239,491.88
0.00 3,500.00 235,991.88
0.00 0.00 239,491.88
0 3500 235,991.88
212,208.64
PRI =n-1- flujo acum en n-1
FNE en n
2.535144835 SEMESTRES




TASA INTERNA DE RETORNO

SEMESTRE FNE

109

0.00
1.00
2.00

3.00
4.00
5.00
6.00
7.00

32.940000%

VPN
-645,938.64 -645,938.64
247,458.18 186,142.75
270,317.63  152,954.77
239,491.88 101,935.10
235,991.88 75,556.94
239,491.88 57,678.29
235,991.88 42,752.65
212,208.64  28,918.34
1,035,013.30 0.20

TIR = 33%

SEMESTRA
L



- 3 FRANQUICIAS Y EMPRESA NUEVA

ESTADO DE RESULTADOS

SEMESTRE 1
* INGRESOS 2,101,260.00
(-) COSTO VARIABLE 1,513,973.00
(=) MARGEN DE CONTRIBUCION 587,287.00
(-) COSTOS FIJOS 285,782.50
(=) UTILIDAD DE OPERACION 301,504.50
(-) GASTOS FINANCIEROS 0.00
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 301,504.50
(-) IMPUESTOS

ISR 35% 105,526.58

PTU 10% 0.00
(=) UTILIDAD NETA 195,977.93
Reparto de dividendos:80%de la utilidad neta 156,782.34
(=) UTILIDAD RETENIDA 39,195.59

2
685,800.00
23,430.00
662,370.00
285,782.50
376,587.50
0.00
376,587.50

131,805.63
0.00
244,781.88

195,825.50
48,956.37

3
685,800.00
23,430.00
662,370.00
285,527.50
376,842.50
0.00
376,842.50

131,894.88
37,684.25
207.263.38

165,810.70
41,452.68

4
685,800.00
23,430.00
662,370.00
285,627.50
376,842.50
0.00
376,842.50

131,894.88
37,684.25
207,263.38

165,810.70
41,452.68

5
685,800.00
23,430.00
662,370.00
285,527.50
376,842.50
0.00
376,842.50

131,894.88
37,684.25
207,263.38

165,810.70
41,452.68

6
685,800.00
23,430.00
662,370.00
285,527.50 -
376,842.50
0.00
376,842.50

131,894.88
37,684.25
207,263.38

165,810.70
41,452.68

* Se refiere a la venta de la franquicia(durante el primer semestre($550,000)) y a las regalias por operacién(6%) y por publicidad(3%)
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

SEMESTRE

ORIGEN

UTILIDAD NETA
DEPRECIACIONES
AMORTIZACIONES
DISMINUCION DE CIRCULANTE
DISMINUCION DE ACTIVO FIJO
DISMINUCION DE ACTIVO DIFERIDO
AUMENTO DE PASIVOS
AUMENTO DE CAPITAL

TOTAL FUENTES

APLICACIONES

AUMENTO DE ACTIVO CIRCULANTE
AUMENTO DE ACTIVO FIJO
AUMENTO DE ACTIVO DIFERIDO
DISMINUCION DE PASIVO
DISMINUCION DE CAPITAL

TOAL DE APLICACIONES

EFECTIVO DEL PERIODO
EFECTIVO DEL PERIODO ANTERIOR
DIVIDENDOS REPARTIDOS
EFECTIVO DIS. PROX. PERIODO

111

1.00

195,977.93
40,940.00
12,342.50

240,260.43

0.00
249,260.43
32,098.64
156,782.34
124,576.73

2.00

244,781.88
40,940.00
12,342.50

298,064.38

3,500.00

3,500.00
294,564 .38
124,576.73

0.00
419,141.10

3.00

207,263.38
40,940.00
12,087.50

260,290.88

0.00
260,290.88
419,141.10

0.00
679,431.98

4.00

207,263.38
40,940.00
12,087.50

260,290.88

3,500.00

3,500.00
256,790.88
679,431.98

0.00
936,222.85

5.00

207,263.38
40,940.00
12,087.50

260,290.88

0.00
260,290.88
936,222.85

0.00

6.00

207,263.38
40,940.00
12,087.50

260,290.88

3,500.00

3,500.00
256,790.88
1,186,513.73
0.00

1,196,513.73 1,453,304.60



BALANCE GENERAL
ACTIVO

CIRCULANTE

EFECTIVO

INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE
FIJO

TERRENO

EQUIPO DE OFICINA

DEP. EQUIPO DE OFICINA
ESTACION ENDERMOLOGIE

DEPRECIACION ESTACION ENDERMOLOGIE

TOTAL ACTIVO FIJO
DIFERIDO

PROMOCION PREOPERATIVA
AMORTIZACION

TRAMITE DE TRANSMISION DE MARCA

AMORTIZACION

GTOS PARA LA VTA DE UNA FRANQUICIA

AMORTIZACION

MANUALES DE ORGANIZACION

AMORTIZACION

GASTOS DE CONSTITUCION
AMORTIZACION

ESTUDIO DE MERCADO
AMORTIZACION

GASTOS DE INSTALACION
AMORTIZACION

PRIMAS DE SEGUROS
AMORTIZACION

TOTAL DE ACTIVO DIFERIDO
TOTAL ACTIVO

PASIVO
CIRCULANTE

112

inicial 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00
32,098.64 124,576.73 419,141.10 679,431.98 936,222.85 1,196,513.73 1,453,304.60
3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00
3594864 128426.73 422,991.10 683,281.98 940,072.85 1,200,363.73 1,457,154.60
25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00  25,000.00 25,000.00

-1,250.00 -2,500.00 -3,750.00 -5,000.00 -6,250.00 -7,500.00

396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00

-39,690.00 -79,380.00 -119,070.00 -158,760.00 -198,450.00 -238,140.00

421,900.00 380,960.00 340,020.00 299,080.00 258,140.00 217,200.00 176.260.00

8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00
-400.00 -800.00 -1200.00 -1600.00 -2000.00 -2400.00

510.00 510.00 510.00 510.00 510.00 510.00 510.00
-255.00 -510.00 -510.00 -510.00 -510.00 -510.00

90000.00  90000.00 90000.00 90000.00 90000.00 90000.00 90000.00
-4500.00  -8000.00  -13500.00 -18000.00 -22500.00  -27000.00

50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00
0.00 -2,500.00 -5,000.00 -7,500.00 -10,000.00 -12,500.00 -15,000.00
11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00
-562.50 -1,125.00 -1,687.50 -2,250.00 -2,812.50 -3,375.00

30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00  30,000.00  30,000.00 30,000.00
-1,500.00 -3,000.00 -4,500.00 -6,000.00 -7,500.00 -9,000.00

35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00  35,000.00  35,000.00 35,000.00
-875.00 -1,750.00 -2,625.00 -3,500.00 -4,375.00 -5,250.00

3,500.00 3,500.00 7,000.00 7,000.00 10,500.00 10,500.00 14,000.00
-1,750.00  -3,500.00 -5,250.00 -7,000.00 -8,750.00  -10,500.00

228,260.00 215,917.50 207,075.00 194,987.50 186,400.00 174,312.50 165,725.00
686,108.64 725,304.23 970,086.10 1,177,349.48 1,384,612.85 1,591,876.23 1,799,139.60
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00



FIJO

TOTAL PASIVO

CAPITAL

CAPITAL SOCIAL
UTILIDADES RETENIDAS
TOTAL CAPITAL

PASIVO MAS CAPITAL

RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ

SOLVENCIA

ENDEUDAMINETO

RELACION CAP. PAS

RELACION PAS. CAP

GARANTIAS A LARTO PLAZO

COSTO DE CAPITAL

RENTABILIDAD DE OPERACION

TIPO DE APALANCAMIENTO FINANCIERO
VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES
NO ACCIONES

UTILIDAD POR ACCION

VALOR EN LIBROS DE LAS ACCIONES
RENTABILIDAD DE LAS ACCIONES
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION
RENTABILIDAD SOCIOS

%UTILDAD SOBRE VENTAS
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0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
686,108.64 686,108.64 686,108.64 686,108.64 686,108.64 686,108.64 686,108.64
0.00 39,195.59 283,977.46 491,240.84 698,504.21 905,767.59 1,113,030.96
686,108.64 725,304.23 970,086.10 1,177,349.48 1,384,612.85 1,591,876.23 1,799,139.60
686,108.64 725,304.23 970,086.10 1,177,349.48 1,384,612.85 1,591,876.23 1,799,139.60
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

8.5% 8.5% 8.50% 8.5% 8.5% 8.5% 8.5%
41.57% 38.82% 32.01% 27.22% 23.67% 20.95%

1,000.00  1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
686.11 686.11 686.11 686.11 686.11 686.11 686.11
285.64 356.77 302.09 302.09 302.09 302.09

1,000.00  1,057.13  1,413.90 1,715.98 2,018.07 2,320.15 2,622.24
27.02% 25.23% 17.60% 14.97% 13.02% 11.52%

27.02% 25.23% 17.60% 14.97% 13.02% 11.52%

27.02% 25.23% 17.60% 14.97% 13.02% 11.52%

9.33% 35.69% 30.22% 30.22% 30.22% 30.22%



FLUJO NETO DE EFECTIVO

(+) ) ) S =)

UTILIDAD DEPRECIA- AMORTIZA-  AMORT. INVERSION
CAP.
SEMESTRE NETA CIONES CIONES CREDITO SOCIOS FNE

0.00 0.00 686,108.64 -686,108.64
1.00 195,877.93 40,940.00 12,342.50 0.00 249,260.43
2.00 244,781.88  40,940.00 12,342.50 0.00 3,500:00 294,564.38
3.00 207,263.38  40,940.00 12,087.50 0.00 0.00 260,290.88
4.00 207,263.38  40,940.00 12,087.50 0.00 3,500.00 256,790.88
5.00 207,263.38  40,940.00 12,087.50 0.00 0.00 260,290.88
6.00 207,263.38 40,940.00 12,087.50 0 3500 256,790.88
7.00 VALOR DE LIQUIDACION 212,208.64

1,104,088.30

PERIODO DE RECUPERACION DE LAS INVERSIONES

SEMESTRE FNE FLUJO ACUMULADO
0.00 -686,108.64 -686,108.64
1.00 249,260.43 -436,848.22
2.00 294,564.38 -142,283.84
3.00 260,290.88 118,007.04 n
4.00 256,790.88 374,797.91 PRI =n -1 - flujo acum en n-1
5.00 260,290.88 635,088.79 FNE enn
6.00 256,790.88 891,879.66
PRI = 2.546633992 SEMESTRES
891,879.66
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TASA INTERNA DE RETORNO

SEMESTRE FNE

115

0.00
1.00
2.00

3.00
4.00
5.00
6.00
7.00

32.885000% fi

VPN

-686,108.64 -686,108.64
2490,260.43 187,576.04
204,564.38 166,812.39
260,290.88 110,925.41
256,790.88 82,352.30
260,290.88  62,817.28
256,790.88  46,636.27
212,208.64  29,002.23
1,104,088.30 13.29

TIR=33%

SEMESTRA
L



- 4 FRANQUICIAS Y EMPRESA NUEVA

ESTADO DE RESULTADOS

SEMESTRE

* INGRESOS
(-) COSTO VARIABLE

(=) MARGEN DE CONTRIBUCION

(-) COSTOS FIJOS

(=) UTILIDAD DE OPERACION

(-) GASTOS FINANCIEROS

(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(-) IMPUESTOS

ISR 35%

PTU 10%
(=) UTILIDAD NETA

Reparto de dividendos:80%de la utilidad neta
(=) UTILIDAD RETENIDA

1

2,763,040.00
2,012,643.00

750,397.00
300,287.50
450,109.50

0.00
450,109.50

157,538.33
0.00
292,571.18

234,056.94
58,514.24

2
734,400.00
23,430.00
710,970.00
300,287.50
410,682.50
0.00
410,682.50

143,738.88
0.00
266,943.63

213,554.90
53,388.72

3
734,400.00
23,430.00
710,970.00
299,947.50
411,022.50
0.00
411,022.50

143,857.88
41,102.25
226,062.38

180,849.90
45,212 .48

4
734,400.00
23,430.00
710,970.00
299,947.50
411,022.50
0.00
411,022.50

143,857.88
41,102.25
226,062.38

180,849.90
45,212.48

5
734,400.00
23,430.00
710,970.00
299,947 .50
411,022.50
0.00
411,022.50

143,857.88
41,102.25
226,062.38

180,849.90
45,212.48

6
734,400.00
23,430.00
710,970.00
299,947.50 .
411,022.50
0.00
411,022.50

143,857.88
41,102.25
226,062.38

180,849.90
4521248

* Se refiere a la venta de la franquicia(durante el primer semestre($550,000)) y a las regalias por operacién(6%) y por publicidad(3%)
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

SEMESTRE

ORIGEN

UTILIDAD NETA
DEPRECIACIONES
AMORTIZACIONES
DISMINUCION DE CIRCULANTE
DISMINUCION DE ACTIVO FIJO
DISMINUCION DE ACTIVO DIFERIDO
AUMENTO DE PASIVOS
AUMENTO DE CAPITAL

TOTAL FUENTES

APLICACIONES

AUMENTO DE ACTIVO CIRCULANTE
AUMENTO DE ACTIVO FIJO
AUMENTO DE ACTIVO DIFERIDO
DISMINUCION DE PASIVO
DISMINUCION DE CAPITAL

TOAL DE APLICACIONES

EFECTIVO DEL PERIODO
EFECTIVO DEL PERIODO ANTERIOR
DIVIDENDOS REPARTIDOS
EFECTIVO DIS. PROX. PERIODO
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1.00

292,571.18
40,940.00
14,427.50

347,938.68

0.00
347,938.68
32,098.64
234,056.94
145,980.38

2.00

266,943.63
40,940.00
14,427.50

322,311.13

3,500.00

3,500.00
318,811.13
145,980.38

0.00
464,791.50

3.00

226,062.38
40,940.00
14,087.50

281,089.88

0.00
281,089.88
464,791.50

0.00
745,881.38

4.00

226,062.38
40,940.00
14,087.50

281,089.88

3,500.00

3,500.00
277,589.88
745,881.38

0.00
1,023,471.25

5.00

226,062.38
40,940.00
14,087.50

281,089.88

0.00
281,089.88
1,023,471.25
0.00
1,304,561.13

6.00

226,062.38
40,940.00
14,087.50

281,089.88

3,500.00

3,500.00
277,589.88
1,304,561.13
0.00
1,582,151.00



BALANCE GENERAL inicial 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00
ACTIVO

CIRCULANTE

EFECTIVO 32,098.64 145980.38 464,791.50 745,881.38 1,023,471.25 1,304,561.13 1,582,151.00
INVENTARIOS 3850.00 3850.00 385000  3,850.00  3,850.00  3,850.00  3.850.00
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 35,948.64 149,830.38 468,641.50 749,731.38 1,027,321.25 1,308.411.13 1,586.001.00
FIJO ‘.

TERRENO

EQUIPO DE OFICINA 25,000.00 25,000.00  25,000.00 2500000 25000.00 2500000  25000.00
DEP. EQUIPO DE OFICINA -1,250.00  -2,500.00  -3,750.00  -5000.00 -6,250.00  -7.500.00
ESTACION ENDERMOLOGIE 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396.900.00
DEPRECIACION ESTACION ENDERMOLOGIE -39,690.00  -79,380.00 -119,070.00 -158,760.00 -198,450.00 -238,140.00
TOTAL ACTIVO FIJO 421,900.00 380,960.00 340,020.00 299,080.00 258,140.00 217,200.00 176,260.00
DIFERIDO

PROMOCION PREOPERATIVA 8000.00  8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00
AMORTIZACION -400.00 -800.00  -1200.00  -1600.00  -2000.00  -2400.00
TRAMITE DE TRANSMISION DE MARCA 680.00 680.00 680.00° 680.00 680.00 680.00 680.00
AMORTIZACION -340.00 -680.00 -680.00 -680.00 -680.00 -680.00
GTOS PARA LA VTA DE UNA FRANQUICIA 120000.00 120000.00  120000.00  120000.00  120000.00  120000.00  120000.00
AMORTIZACION , -6000.00  -12000.00  -18000.00  -24000.00  -30000.00  -36000.00
MANUALES DE ORGANIZACION 50,000.00 50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00 50,000.00  50.000.00
AMORTIZACION 000 -2500.00  -500000 -7,500.00 -10,000.00 -12,500.00 -15.000.00
GASTOS DE CONSTITUCION 11,250.00 11,250.00  11,250.00  11,250.00  11,250.00  11,250.00  11,250.00
AMORTIZACION -562.50  -1,125.00  -1,687.50  -2,250.00  -2,812.50  -3,375.00
ESTUDIO DE MERCADO ~ 40,000.00 40,000.00  40,000.00  40,000.00  40,000.00  40,000.00  40,000.00
AMORTIZACION -2,000.00  -4,00000  -6,000.00  -8,000.00 -10,000.00 -12,000.00
GASTOS DE INSTALACION 35,000.00 35,000.00 3500000 35000.00 35000.00 35000.00 35,000.00
AMORTIZACION -875.00  -1,750.00  -2,625.00  -3,500.00  -4,375.00  -5,250.00
PRIMAS DE SEGUROS 3,500.00 3,500.00  7,000.00  7,000.00 10,500.00  10,500.00  14,000.00
AMORTIZACION -1,750.00  -3,500.00  -5250.00  -7,000.00  -8,750.00 -10,500.00
TOTAL DE ACTIVO DIFERIDO 268,430.00 254,002.50 243075.00 228987.50 218,400.00 204.312.50 193.725.00
TOTAL ACTIVO 726,278.64 784,792.88 1,051,736.50 1,277,798.88 1,503,861.25 1,729,923.63 1,955 986.00
PASIVO

CIRCULANTE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
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FIJO

TOTAL PASIVO

CAPITAL

CAPITAL SOCIAL
UTILIDADES RETENIDAS
TOTAL CAPITAL

PASIVO MAS CAPITAL

RAZONES FINANCIERAS
LIQUIDEZ

SOLVENCIA

ENDEUDAMINETO

RELACION CAP. PAS

RELACION PAS. CAP

GARANTIAS A LARTO PLAZO

COSTO DE CAPITAL

RENTABILIDAD DE OPERACION

TIPO DE APALANCAMIENTO FINANCIERO
VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES
NO ACCIONES

UTILIDAD POR ACCION

VALOR EN LIBROS DE LAS ACCIONES
RENTABILIDAD DE LAS ACCIONES
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION
RENTABILIDAD SOCIOS

%UTILDAD SOBRE VENTAS
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0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
726,278.64 726278.64 726,278.64 72627864 726,278.64 72627864 726.278.64
0.00 58514.24 325457.86 551,520.24 777,582.61 1,003,644.99 1,229 707.36
726,278.64 784,792.88 1,051,736.50 1,277,798.88 1,503,861.25 1,729,923.63 1,955.086.00
726,278.64 784,792.88 1,051,736.50 1,277,798.88 1,503,861.25 1,729,923.63 1,955,086.00
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

8.5% 8.5% 8.50% 8.5% 8.5% 8.5% 8.5%
57.35% 39.05% 32.17% 27.33% 23.76% 21.01%

1,000.00  1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
726.28 726.28 726.28 726.28 726.28 726.28 726.28
402.84 367.55 311.26 311.26 311.26 311.26

1,000.00 1,080.57 1,448.12 1,759.38 2,070.64 2,381.90 2,693.16
37.28% 25.38% 17.69% 15.03% 13.07% 11.56%

37.28% 25.38% 17.69% 15.03% 13.07% 11.56%

37.28% 25.38% 17.69% 15.03% 13.07% 11.56%

10.59% 36.35% 30.78% 30.78% 30.78% 30.78%



FLUJO NETO DE EFECTIVO

SEMESTRE NETA

(+) ) ) () =)

UTILIDAD DEPRECIA- AMORTIZA- AMORT. INVERSION
CAP.
CIONES CIONES CREDITO SOCIOS FNE
0.00 0.00 726,278.64 -726,278.64
1.00 292,571.18 40,940.00 14,427.50 0.00 347,938.68
2,00 266,943.63 40,940.00 14,427.50 0.00 3,500.00 318,811.13
3.00 226,062.38 40,940.00 14,087.50 0.00 0.00 281,089.88
4.00 226,062.38 40,940.00 14,087.50 0.00 3,600.00 277,589.88
5.00 226,062.38 40,940.00 14,087.50 0.00 0.00 281,089.88
6.00 226,062.38 40,940.00 14,087.50 0 3500 277,589.88
7.00 VALOR DE LIQUIDACION 212,208.64

1,270,039.30

PERIODO DE RECUPERACION DE LAS INVERSIONES

SEMESTRE FNE

120

FLUJO ACUMULADO
0.00 -726,278.64 -726,278.64
1.00 347,938.68 -378,339.97
2.00 318,811.13 -59,528.84
3.00 281,089.88 221,561.04n
400 277,589.88 499,150.91 PRI =n -1 - flujo acum en n-1
500 281,089.88 780,240.79 FNE enn
6.00 277,589.88 1,057,830.66
PRlI= 221177867 SEMESTRES
1,057,830.66



TASA INTERNA DE RETORNO

SEMESTRE FNE

121

0.00
1.00
2.00

3.00
4.00
5.00
6.00
7.00

-726,278.64
347,938.68
318,811.13

281,089.88
277,589.88
281,089.88
277,589.88
212,208.64

37.665000% |
VPN

-726,278.64
252,743.02
168,223.39

107,739.41
77,287.54
56,849.681
40,781.42
22,646.35

1,270,039.30

-7.89

TIR = 38%

SEMESTRA
L



- 5 FRANQUICIAS Y EMPRESA NUEVA

ESTADO DE RESULTADOS
SEMESTRE

* INGRESOS

(-) COSTO VARIABLE

(=) MARGEN DE CONTRIBUCION

(-) COSTOS FIJOS

(=) UTILIDAD DE OPERACION

(-) GASTOS FINANCIEROS

(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(-) IMPUESTOS

ISR 35%

PTU 10%
(=) UTILIDAD NETA

Reparto de dividendos:80%de la utilidad neta
(=) UTILIDAD RETENIDA
* Se refiere a la venta de Ia franquicia(durante el primer semestre($550,000)) y a las regalias por o

122

1
3,350,300.00
2,511,313.00

838,987.00
314,792.50
524,194.50

0.00
524,194.50

183,468.08
0.00
340,726.43

272,581.14
68,145.29

2
783,000.00
23,430.00
759,570.00
314,792.50
444.777.50
0.00
444,777.50

155,672.13
0.00
289,105.38

231,284.30
57,821.07

3
783,000.00
23,430.00
759,570.00
314,367.50
445 202.50
0.00

445 202.50

155,820.88
44,520.25
244,861.38

195,889.10
48,972.28

4
783,000.00
23,430.00

~ 759,570.00

314,367.50
445,202.50

0.00
445,202.50

155,820.88
44,520.25
244,861.38

195,889.10
48,972.28

5
783,000.00
23,430.00
759,570.00
314,367.50
445,202.50
0.00
445,202.50

1565,820.88
44,520.25
244 861.38

195,889.10

48,972.28
peracion(6%) y por publicidad(3%)

6
783,000.00
23,430.00
759,570.00
314,367.50 -
445,202.50
0.00
445,202.50

155,820.88
44 520.25
244 .861.38

195,889.10
48,972.28




ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

SEMESTRE

ORIGEN

UTILIDAD NETA
DEPRECIACIONES
AMORTIZACIONES
DISMINUCION DE CIRCULANTE
DISMINUCION DE ACTIVO FIJO
DISMINUCION DE ACTIVO DIFERIDO
AUMENTO DE PASIVOS
AUMENTO DE CAPITAL

TOTAL FUENTES

APLICACIONES

AUMENTO DE ACTIVO CIRCULANTE
AUMENTO DE ACTIVO FIJO
AUMENTO DE ACTIVO DIFERIDO
DISMINUCION DE PASIVO
DISMINUCION DE CAPITAL

TOAL DE APLICACIONES

EFECTIVO DEL PERIODO
EFECTIVO DEL PERIODO ANTERIOR
DIVIDENDOS REPARTIDOS
EFECTIVO DIS. PROX. PERIODO
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1.00

340,726.43
40,940.00
16,512.50

398,178.93

0.00
398,178.93
32,098.64
272,581.14

- 157,696.43

2.00

289,105.38
40,940.00
16,512.50

346,557.88

3,500.00

3,500.00
343,057.88
157,696.43

0.00
500,754.30

3.00

244,861.38
40,940.00
16,087.50

301,888.88

0.00
301,888.88
500,754.30

0.00
802,643.18

4.00

244,861.38
40,940.00
16,087.50

301,888.88

3,500.00

3,500.00
298,388.88
802,643.18

0.00
1,101,032.05

5.00

244 861.38
40,940.00
16,087.50

301,888.88

0.00
301,888.88
1,101,032.05
0.00
1,402,920.93

6.00

244,861.38
40,940.00
16,087.50

301,888.88

3,500.00

3.500.00
298,388.88
1,402,920.93
0.00
1,701,309.80



BALANCE GENERAL

ACTIVO

CIRCULANTE

EFECTIVO

INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE
FIJO

TERRENO

EQUIPO DE OFICINA

DEP. EQUIPO DE OFICINA
ESTACION ENDERMOLOGIE

DEPRECIACION ESTACION ENDERMOLOGIE

TOTAL ACTIVO FIJO
DIFERIDO

PROMOCION PREOPERATIVA
AMORTIZACION

TRAMITE DE TRANSMISION DE MARCA

AMORTIZACION

GTOS PARA LA VTA DE UNA FRANQUICIA

AMORTIZACION

MANUALES DE ORGANIZACION

AMORTIZACION

GASTOS DE CONSTITUCION
AMORTIZACION

ESTUDIO DE MERCADO
AMORTIZACION

GASTOS DE INSTALACION
AMORTIZACION

PRIMAS DE SEGUROS
AMORTIZACION

TOTAL DE ACTIVO DIFERIDO
TOTAL ACTIVO

PASIVO
CIRCULANTE

inicial 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00
32,098.64 157,696.43 500,754.30 802,643.18 1,101,032.05 1,402,920.93 1,701,309.80
3,850.00 3,850.00  30850.00  3,:850.00  3,850.00  3.850.00 3 850.00
35,948.64 161,546.43 504,604.30 806,493.18 1,104,862.05 1,406,770.93 1,705 15980
25,000.00 25000.00  25000.00 25,000.00 2500000 25000.00  25000.00

-1.250.00  -2,500.00  -3,750.00  -5,000.00  -6,250.00  -7.500.00

396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396.900.00 396.900.00

-39,600.00  -79,380.00 -119,070.00 -158,760.00 -198,450.00 -238 140.00

421,900.00 380,960.00 340,020.00 299,080.00 258,140.00 217,200.00 176.260.00

8000.00  8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00
-400.00 -800.00  -1200.00  -1600.00  -2000.00  -2400.00

850.00  850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00
-425.00 -850.00 -850.00 -850.00 -850.00 -850.00

150000.00 150000.00  150000.00  150000.00  150000.00  150000.00  150000.00

) -7500.00  -15000.00  -22500.00  -30000.00  -37500.00  -45000.00

50,000.00 50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  50.000.00

0.00 -2,500.00  -5000.00  -7,500.00 -10,000.00 -12,500.00 -15.000.00
11,250.00 11,250.00  11,250.00  11,250.00  11,250.00  11,250.00  11.250.00
-562.50  -1,125.00  -1,687.50  -2,250.00  -2,812.50  -3.375.00

50,000.00 50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00 50.000.00 50 000.00
-2,500.00  -5,000.00  -7,500.00 -10,000.00 -12.500.00 -15.000.00

35,000.00 35,000.00  35000.00 35000.00 35000.00 3500000 35 000.00
-875.00  -1,750.00  -2,625.00  -3,500.00  -4,375.00  -5250.00

3,500.00  3,500.00  7,00000  7,000.00 10,500.00  10,500.00  14.000.00
-1,750.00 _ -3,500.00  -5,250.00  -7,000.00  -8,750.00  -10.500.00

308,600.00 292087.50 279,075.00 262,987.50 250,400.00 234,312.50 221.725.00
766,448.64 834,593.93 1,123,699.30 1,368,560.68 1,613,422.05 1,858,283.43 2103 144 80
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00



FIJO

TOTAL PASIVO

CAPITAL

CAPITAL SOCIAL
UTILIDADES RETENIDAS
TOTAL CAPITAL

PASIVO MAS CAPITAL

RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ

SOLVENCIA

ENDEUDAMINETO

RELACION CAP. PAS

RELACION PAS. CAP

GARANTIAS A LARTO PLAZO

COSTO DE CAPITAL

RENTABILIDAD DE OPERACION

TIPO DE APALANCAMIENTO FINANCIERO
VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES
NO ACCIONES

UTILIDAD POR ACCION

VALOR EN LIBROS DE LAS ACCIONES
RENTABILIDAD DE LAS ACCIONES
RENTABILIDAD SOBRE INVERSICON
RENTABILIDAD SOCIOS

%UTILDAD SOBRE VENTAS
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0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
766,448.64 766,448.64 766,448.64 76644864 76644864 76644864 76644864
0.00 68,145.29 357,250.66 602,112.04 846,973.41 1,091,834.79 1,336,696.16
766,448.64 834,593.93 1,123,699.30 1,368,560.68 1,613,422.05 1,858,283.43 2,103,144 .80
766,448.64 834,593.93 1,123,699.30 1,368,560.68 1,613,422.05 1,858,283.43 2,103,144.80
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

8.5% 8.5% 8.50% 8.5% 8.5% 8.5% 8.5%
62.81% 39.58% 32.53% 27.59% 23.96% 21.17%

1,000.00  1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
766.45 766.45 766.45 766.45 766.45 766.45 766.45
444 .55 377.20 319.48 319.48 319.48 310.48

1,000.00 1,088.91 1,466.11 1,785.59 2,105.06 2,424.54 2,744.01
40.83% 25.73% 17.89% 15.18% 13.18% 11.64%

40.83% 25.73% 17.89% 15.18% 13.18% 11.64%

40.83% 25.73% 17.89% 15.18% 13.18% 11.64%

10.17% 36.92% 31.27% 31.27% 31.27% 31.27%



FLUJO NETO DE EFECTIVO
(+
DEPRECIA-

SEMESTRE NETA

UTILIDAD
0.00 0.00
1.00  340,726.43
2.00  289,105.38
3.00 244.861.38
400 244.861.38
5.00 244 861.38
6.00 244,861.38

CIONES

40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00

7.00 VALOR DE LIQUIDACION

(+)
AMORTIZA-

CIONES

16,512.50
16,5612.50
16,087.50
16,087.50
16,087.50
16,087.50

PERIODO DE RECUPERACION DE LAS INVERSIONES

SEMESTRE FNE

126

0.00
1.00
2.00
3.00
4.00
5.00
6.00

-766,448.64
398,178.93
343,057.88
301,888.88
298,388.88
301,888.88

-766,448.64
-368,269.72
-25,211.84
276,677.04
575,065.91
876,954.79

298,388.88 1,175,343.66

1,175,343.66
_—_———e——e

FLUJO ACUMULADO

n

PRI =

v

AMORT.

CAP.

CREDITO
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0

INVERSION

80CIos

766,448 64

3,500.00
0.00
3,500.00
0.00
3500

FNE

-766,448.64
398,178.93
343,057.88
301,888.88
298,388.88
301,888.88
298,388.88
212,208.64

1,387,552.30

PRI =n -1 - flujo acum en n-1

2.083513644 SEMESTRES

FNE en n



TASA INTERNA DE RETORNO

SEMESTRE FNE

107

0.00
1.00
2.00

3.00
4.00
5.00
6.00
7.00

39.755500%

VPN
-766,448.64 -766,448.64
398,178.93 284,911.09
343,057.88 175,642.49
301,888.88 110,596.25
298,388.88 78,218.05
301,888.88 56,624.26
298,388.88  40,046.93
212,20864  20,378.90
1,387,552.30 -30.67

TIR = 40%

SEMESTRA
L



- 10 FRANQUICIAS Y EMPRESA NUEVA

ESTADO DE RESULTADOS

SEMESTRE

* INGRESOS
(-) COSTO VARIABLE

(=) MARGEN DE CONTRIBUCION

(-) COSTOS FIJOS

(=) UTILIDAD DE OPERACION

(-) GASTOS FINANCIEROS

(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(-) IMPUESTOS

ISR 35%

PTU 10%
(=) UTILIDAD NETA

Reparto de dividendos:80%de la utilidad neta
(=) UTILIDAD RETENIDA

1

6,286,600.00
5,004,663.00
1,281,937.00

402,157.50
879,779.50

0.00
879,779.50

307,922.83
0.00
571,856.68

457,485.34
114,371.34

2
1,026,000.00
23,430.00
1,002,570.00
402,157.50
600,412.50
0.00
600,412.50

210,144.38
0.00
390,268.13

312,214.50
78,053.62

3
1,026,000.00
23,430.00

1,002,570.00

401,307.50
601,262.50

0.00
601,262.50

210,441.88
60,126.25
330,694.38

264,555.50
66,138.88

4
1,026,000.00
23,430.00
1,002,570.00
401,307.50
601,262.50
0.00
601,262.50

210,441.88
60,126.25
330,694.38

264,555.50
66,138.88

5

6

1,026,000.00 1,026,000.00

23,430.00

23,430.00

1,002,570.00 1,002,570.00

401,307.50
601,262.50

0.00
601,262.50

210,441.88
60,126.25
330,694.38

264,555.50
66,138.88

401,307.50

601,262.50
0.00

601,262.50

210,441.88
60,126.25
330,694.38

264,555.50
66,138.88

* Se refiere a la venta de la franquicia(durante el primer semestre($550,000)) y a las regalias por operacién(6%) y por publicidad(3%)

128



ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

SEMESTRE

ORIGEN

UTILIDAD NETA
DEPRECIACIONES
AMORTIZACIONES
DISMINUCION DE CIRCULANTE
DISMINUCION DE ACTIVO FIJO
DISMINUCION DE ACTIVO DIFERIDO
AUMENTO DE PASIVOS
AUMENTO DE CAPITAL

TOTAL FUENTES

APLICACIONES

AUMENTO DE ACTIVO CIRCULANTE
AUMENTO DE ACTIVO FIJO
AUMENTO DE ACTIVO DIFERIDO
DISMINUCION DE PASIVO
DISMINUCION DE CAPITAL

TOAL DE APLICACIONES

EFECTIVO DEL PERIODO
EFECTIVO DEL PERIODO ANTERIOR
DIVIDENDOS REPARTIDOS
EFECTIVO DIS. PROX. PERIODO
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1.00

571,856.68
40,940.00
26,937.50

639,734.18

0.00
639,734.18
32,008.64
457,485.34
214,347 .48

2.00

390,268.13
40,940.00
26,937.50

458,145.63

3,500.00

3,5600.00
454,645.63
214,347 .48

0.00
668,993.10

3.00

330,694.38
40,940.00
26,087.50

397,721.88

0.00
397,721.88
668.993.10

0.00

1,066,714.98

4.00

330,694.38
40,940.00
26,087.50

397,721.88

3,500.00

3,500.00
394,221.88
1,066,714.98
0.00
1,460,936.85

5.00
330,694.38

40,940.00
' 26,087.50

397,721.88

0.00
397,721.88

6.00

330,694.38
40,940.00
26,087.50

397,721.88

3,500.00

3,500.00
394,221.88

1,460,936.85 1,858,658.73

0.00

0.00

1,858,658.73 2,252,880.60



BALANCE GENERAL

ACTIVO

CIRCULANTE

EFECTIVO

INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE
FIJO

TERRENO

EQUIPO DE OFICINA

DEP. EQUIPO DE OFICINA
ESTACION ENDERMOLOGIE
DEPRECIACION ESTACION
ENDERMOLOGIE

TOTAL ACTIVO FIJO
DIFERIDO

PROMOCION PREOPERATIVA
AMORTIZACION

TRAMITE DE TRANSMISION DE MARCA
AMORTIZACION

GTOS PARA LA VTA DE UNA FRANQUICIA
AMORTIZACION

MANUALES DE ORGANIZACION
AMORTIZACION

GASTOS DE CONSTITUCION
AMORTIZACION

ESTUDIO DE MERCADO
AMORTIZACION

GASTOS DE INSTALACION
AMORTIZACION

PRIMAS DE SEGUROS
AMORTIZACION

TOTAL DE ACTIVO DIFERIDO
TOTAL ACTIVO

PASIVO
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inicial 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00
32,008.64 214,347.48 668,993.10 1,066,714.98 1,460,936.85 1,858,658.73 2,252 880.60
3,85000  3,850.00  3,850.00  3,850.00  30850.00 385000  3850.00
3504864 218,197.48 672,843.10 1,070,564.98 1,464,786.85 1,862.508.73 2.256.730.60
25,000.00  25000.00  25,000.00 25,000.00 2500000 2500000 25 000.00
-1,250.00  -2,500.00  -3,750.00  -5,000.00  -6250.00  -7.500.00

396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,.900.00 396.900.00
-39,600.00  -79,380.00 -119,070.00 -158,760.00 -198,450.00 -238.140.00

421,900.00 380,960.00 340,020.00 299,080.00 258,140.00 217.200.00 176.260.00
8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00
-400.00 -800.00  -1200.00  -1600.00  -2000.00  -2400.00

1700.00 1700.00 1700.00 1700.00 1700.00 1700.00 1700.00
-850.00  -1700.00  -1700.00  -1700.00  -1700.00  -1700.00

300000.00  300000.00  300000.00  300000.00  300000.00  300000.00 30000000
-15000.00  -30000.00  -45000.00  -60000.00  -75000.00  -90000.00

50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00
0.00  -2500.00  -5,000.00  -7,500.00 -10,000.00 -12,500.00 -15.000.00
11,250.00  11,250.00  11,250.00  11,250.00  11,250.00  11,250.00  11.250.00

. -562.50  -1,12500  -1,687.50  -2,250.00 -2.812.50  -3.375.00
100,000.00  100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100.000.00
-5,000.00 -10,000.00  -15,000.00 -20,000.00 -25,000.00 -30.000.00

35,000.00  35,000.00  35,000.00  35000.00 35000.00 3500000 3500000
-875.00  -1,750.00  -2,625.00  -3,500.00  -4,375.00  -5250.00

350000  3,500.00  7,000.00  7,000.00 10,500.00  10.500.00  14.000.00
-1,750.00  -3,500.00  -5250.00  -7,000.00  -8,750.00 -10.500.00

509,450.00 482,512.50 459,075.00 432,987.50 410,400.00 384.312.50 361 725.00

967,298.64 1,081,669.98 1,471,938.10 1,802,632.48 2,133,326.85 2,464.021.23 2,794,715.60




CIRCULANTE

FIJo

TOTAL PASIVO

CAPITAL

CAPITAL SOCIAL
UTILIDADES RETENIDAS
TOTAL CAPITAL

PASIVO MAS CAPITAL

RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ

SOLVENCIA

ENDEUDAMINETO

RELACION CAP. PAS

RELACION PAS. CAP

GARANTIAS A LARTO PLAZO

COSTO DE CAPITAL

RENTABILIDAD DE OPERACION

TIPO DE APALANCAMIENTO FINANCIERO
VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES
NO ACCIONES

UTILIDAD POR ACCION

VALOR EN LIBROS DE LAS ACCIONES
RENTABILIDAD DE LAS ACCIONES
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION
RENTABILIDAD SCCIOS

%UTILDAD SOBRE VENTAS
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0.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00, 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
967,208.64 967,298.64 967,208.64 967,298.64 967,298.64 967,208.64 967,298.64
0.00 114,371.34 504,639.46 835,333.84 1,166,028.21 1,496,722.59 1,827,416.96
967,208.64 1,081,669.98 1,471,938.10 1,802,632.48 2,133,326.85 2,464,021.23 2,794,715 60
967,298.64 1,081,669.98 1,471,938.10 1,802,632.48 2,133,326.85 2,464,021.23 2,794,715.60
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

8.5% 8.5% 8.50% 8.5% 8.5% 8.5% 8.5%
81.34% 40.79% 33.35% 28.18% 24.40% 21.51%

1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
967.30 967.30 967.30 967.30 967.30 967.30 967.30
591.19 403.46 341.87 341.87 341.87 341.87

1,000.00 1,118.24 1,621.70 1,863.57 2,205.45 2,547.32 2,889.20
52.87% 26.51% 18.35% 15.50% 13.42% 11.83%

52.87% 26.51% 18.35% 15.50% 13.42% 11.83%

52.87% 26.51% 18.35% 15.50% 13.42% 11.83%

9.10% 38.04% 32.23% 32.23% 32.23% 32.23%



FLUJO NETO DE EFECTIVO

SEMESTRE NETA

UTILIDAD
0.00 0.00
1.00 571,856.68
2.00 390,268.13
3.00 330,694.38
4.00 330,694.38
5.00 330,694.38
6.00 330,694.38

*+)

DEPRECIA-

CIONES

40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00

7.00 VALOR DE LIQUIDACION

AMORTIZA-

CIONES

26,837.50
26,937.50
26,087.50
26,087.50
26,087.50
26,087.50

PERIODO DE RECUPERACION DE LAS INVERSIONES

SEMESTRE FNE
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0.00
1.00
2.00
3.00
4.00
5.00
6.00

-967,298.64
639,734.18
454,645.63
397,721.88
394,221.88
397,721.88
394,221.88

1,710,968.66

-967,298.64
-327,564.47

127,081.16 N |

524,803.04
919,024.91
1,316,746.79
1,710,968.66

FLUJO ACUMULADO

PRI =

¢) ¢

AMORT. INVERSION
" CAP.

CREDITO  sSOCIOS

967,298.64
0.00

0.00 3,500.00
0.00 '0.00
0.00 3,500.00
0.00 0.00
0 3500.00

Q)

FNE

-967,298.64
630,734.18
454,645.63
397,721.88
394,221.88
397,721.88
394,221.88
212,208.64

1,823,177.30
e

PRI =n-1- flujo acum en n-1

FNE en n

1.720483047 SEMESTRES



TASA INTERNA DE RETORNO

SEMESTRE FNE
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0.00
1.00
2.00

3.00
4.00
5.00
6.00
7.00

46.950000%

VPN
-967,298.64  -967,298.64
639,734.18  435,341.39
45464563  210,539.62
397,721.88 125,334.52
394,221.88 84,540.02
397,721.88 58,040.55
394,221.88 39,149.23
212,208.64 14,340.88
1,923,177.30 -12.42

TIR = 47%

SEMESTRA
L



- 15 FRANQUICIAS Y EMPRESA NUEVA

ESTADO DE RESULTADOS

SEMESTRE

* INGRESOS

(-) COSTO VARIABLE

(=) MARGEN DE CONTRIBUCION

(-) COSTOS FIJOS

(=) UTILIDAD DE OPERACION

(-) GASTOS FINANCIEROS

(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(-) IMPUESTOS

ISR 35%

PTU 10%
(=) UTILIDAD NETA

Reparto de dividendos:80%de la utilidad neta
(=) UTILIDAD RETENIDA
* Se refiere a la venta de la franquicia(durante el primer semes
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1
9,222,900.00
7,498,013.00
1,724.887.00

509,522.50
1,215,364.50
0.00
1,215,364.50

425,377.58
0.00
789,986.93

631,089.54
157,997.39

2
1,269,000.00
23,430.00
1,245,570.00
509,522.50
736,047.50
0.00
736,047.50

257,616.63
0.00
478,430.88

382,744.70
95,686.17

3
1,269,000.00
23,430.00
1,245,570.00
508,247.50
737,322.50
0.00
737,322.50

258,062.88
73,732.25
405,527.38

324,421.90
81,105.48

4
1,269,000.00
23,430.00
1,245,570.00
508,247.50
737,322.50
0.00
737,322.50

258,062.88
73,732.25
405,527.38

324,421.90
81,105.48

5
1,269,000.00
23,430.00
1,245,570.00
508,247.50
737,322.50
0.00
737,322.50

258,062.88
73,732.25
405,527.38

324,421.90
81,105.48

6
1,269,000.00
23,430.00
1,245,570.00
508,247.50
737,322.50
0.00
737,322.50

258,062.88
73,732.25
405,527.38

324,421.90
81,105.48

tre($550,000)) y a las regalias por operacion(6%) y por publicidad(3%)



ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

SEMESTRE

ORIGEN

UTILIDAD NETA
DEPRECIACIONES
AMORTIZACIONES
DISMINUCION DE CIRCULANTE
DISMINUCION DE ACTIVO FIJO
DISMINUCION DE ACTIVO DIFERIDO
AUMENTO DE PASIVOS
AUMENTO DE CAPITAL

TOTAL FUENTES

APLICACIONES

AUMENTO DE ACTIVO CIRCULANTE
AUMENTO DE ACTIVO FIJO
AUMENTO DE ACTIVO DIFERIDO
DISMINUCION DE PASIVO
DISMINUCION DE CAPITAL

TOAL DE APLICACIONES

EFECTIVO DEL PERIODO
EFECTIVO DEL PERIODO ANTERIOR
DIVIDENDOS REPARTIDOS
EFECTIVO DIS. PROX. PERIODO
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1.00

789,986.93
40,940.00
37,362.50

868,289.43

0.00
868,289.43
32,098.64
631,989.54

268,398.53

2.00

478,430.88
40,940.00
37,362.50

556,733.38

3,500.00

3,500.00
553,233.38
268,398.53

0.00
821,631.90

3.00

405,527.38
40,940.00
36,087.50

482,554.88

0.00
482,554.88
821,631.90

0.00

1,304,186.78

4.00

405,527.38
40,940.00
36,087.50

482,554 .88

3,500.00

3,500.00
479,054.88
1,304,186.78
0.00
1,783,241.65

5.00
405,527.38

40,940.00
36,087.50

482,554.88

0.00
482,554.88

0.00

6.00

405,527.38
40,940.00
36,087.50

482,554.88

3,500.00

3,500.00
479,054.88

1,783,241.65 2,265,796.53

0.00

2,265,796.53 2,744,851.40



BALANCE GENERAL

ACTIVO

CIRCULANTE

EFECTIVO

INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE
FIJO

TERRENO

EQUIPO DE OFICINA

DEP. EQUIPO DE OFICINA
ESTACION ENDERMOLOGIE
DEPRECIACION ESTACION -
ENDERMOLOGIE

TOTAL ACTIVO FIJO
DIFERIDO

PROMOCION PREOPERATIVA

AMORTIZACION

TRAMITE DE TRANSMISION DE MARCA

AMORTIZACION

GTOS PARA LA VTA DE UNA FRANQUICIA

AMORTIZACION

MANUALES DE ORGANIZACION

AMORTIZACION
GASTOS DE CONSTITUCION

AMORTIZACION
ESTUDIO DE MERCADO

AMORTIZACION
GASTOS DE INSTALACION

AMORTIZACION

PRIMAS DE SEGUROS
AMORTIZACION

TOTAL DE ACTIVO DIFERIDO

TOTAL ACTIVO
PASIVO
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inicial 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00
32,098.64 268,398 53 821,631.90 1,304,186.78 1,783,241.65 2,265,796.53 2,744,851.40
3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00
35,948.64 27224853 825,481.90 1,308,036.78 1 ,787,091.65 2,269,646 53 2,748,701.40
25,000.00  25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00  25,000.00 25,000.00
-1,250.00 -2,500.00 -3,750.00 -5,000.00 -6,250.00 -7,500.00

396,900.00 396,900.00 396,900.00  396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00
-39,690.00 -79,380.00 -118,070.00 -158,760.00 -198,450.00 -238,140.00

421,900.00 380,960.00 340,020.00 299,080.00 258,140.00 217,200.00 176,260.00
8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00
-400.00 -800.00 -1200.00 -1600.00 -2000.00 -2400.00

2550.00 2550.00 2550.00 2550.00 2550.00 2550.00 2550.00
-1275.00 -2550.00 -2550.00 -2550.00 -2550.00 -2550.00

450000.00  450000.00 450000.00  450000.00  450000.00 450000.00  450000.00
-22500.00  -45000.00 -67500.00  -90000.00 -112500.00 -135000.00

-50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50.000.00  50,000.00 50.000.00
0.00 -2,500.00 -5,000.00 -7,500.00  -10,000.00 ~12,500.00  -15,000.00
11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00

. -562.50 -1,125.00 -1,687.50 -2,250.00 -2,812.50 -3,375.00
150,000.00  150,000.00 150,000.00  150,000.00 150,000.00  150,000.00 150,000.00
-7,500.00  -15,000.00 -22,500.00  -30,000.00 -37,500.00  -45,000.00

35,000.00  35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00
-875.00 -1,750.00 -2,625.00 -3,500.00 -4,375.00 -5,250.00

3,500.00 3,500.00 7,000.00 7,000.00 10,500.00 10,500.00 14,000.00
-1,750.00 -3,500.00 -5,250.00 -7,000.00 -8,750.00  -10,500.00

710,300.00 672,937 50 639,075.00 602,987.50 570,400.00 53431250 501 ,725.00

1,168,148.64 1,326,146 .03 1,804,576.90 2,

210,104.28 2,615,631.65 3,021,159.03 3,426,686.40




CIRCULANTE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
FIJO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL PASIVO 0.00- 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
CAPITAL

CAPITAL SOCIAL 1,168,148.64 1,168,148.64 1,168,148.64 1,168,148.64 1,168 148.64 1,168,148.64 1,168,148.64
UTILIDADES RETENIDAS 0.00 157,997.39 636,428.26 1,041,955.64 1,447 483.01 1,853 ,010.39 2,258,537.76
TOTAL CAPITAL 1,168,148.64 1,326,146.03 1,804,576.90 2,210,104.28 2,615,631.65 3.021 ,159.03 3,426,686.40
PASIVO MAS CAPITAL - 1,168,148.64 1,326,146.03 1,804,576.90 2,210,104.28 2,615,631.65 3,021 ,1569.03 3,426,686.40
RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ

SOLVENCIA

ENDEUDAMINETO 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
RELACION CAP. PAS

RELACION PAS. CAP 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
GARANTIAS A LARTO PLAZO

COSTO DE CAPITAL 8.5% 8.5% 8.50% 8.5% 8.5% 8.5% 8.5%
RENTABILIDAD DE OPERACION 91.65% 40.79% 33.36% 28.19% 24.41% 21.52%
TIPO DE APALANCAMIENTO FINANCIERO

VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
NO ACCIONES 1,168.15 1,168.15 1,168.15 1,168.15 1,168.15 1,168.15 1,168.15
UTILIDAD POR ACCION 676.27 409.56 347.15 347.15 347.15 347.15
VALOR EN LIBROS DE LAS ACCIONES 1,000.00 1,135.25 1,544.82 1,891.97 2,239.13 2,586.28 2,933.43
RENTABILIDAD DE LAS ACCIONES 59.57% 26.51% 18.35% 15.50% 13.42% 11.83%
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION 59.57% 26.51% 18.35% 15.50% 13.42% 11.83%
RENTABILIDAD SOCIOS 59.57% 26.51% 18.35% 15.50% 13.42% 11.83%
%UTILDAD SOBRE VENTAS 8.57% 37.70% 31.96% 31.96% 31.96% 31.96%
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FLUJO NETO DE EFECTIVO

SEMESTRE NETA

) *) ) ) &)

UTILIDAD DEPRECIA- AMORTIZA- -AMORT. INVERSION
CAP.
CIONES CIONES CREDITO SOCIOS FNE
0.00 0.00 1,168,148.64 -1,168,148.64
1.00 789,986.93 40,940.00 37,362.50 0.00 868,289.43
2.00 478.430.88 40,940.00 37,362.50 0.00 3,500.00 553,233.38
3.00 405,527.38 40,940.00 36,087.50 0.00 0.00 482,554.88
4.00 405,527.38 40,940.00 36,087.50 0.00 3,500.00 479,054.88
5.00 405,527.38 40,940.00 36,087.50 0.00 0.00 482,554.88
6.00 405,527.38 40,940.00 36,087.50 0 3500.00  479,054.88
7.00 VALOR DE LIQUIDACION 212,208.64

~2,388,802.30

PERIODO DE RECUPERACION DE LAS INVERSIONES

SEMESTRE FNE
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FLUJO ACUMULADO

0.00 -1,168,148.64 -1,168,148.64
1.00 868,280.43 -299,859.22
2.00 553,233.38 25337416 N
3.00 482,554.88 735,929.04
4.00 479,054.88 1,214,983.91 PRI =n-1- flujo acum en n-1
5.00 482,554.88 1,697,538.79 FNEenn
6.00 479,054.88 2,176,593.66
PRI= 1.542012157 SEMESTRES
2,176,593.66



TASA INTERNA DE RETORNO

SEMESTRE FNE
0.00 -1,168,148.64 -1,168,148.64
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1.00
2.00

3.00
4.00
5.00
6.00
7.00

50.730000%
VPN

868,280.43  576,056.14
553,233.38  243,505.61
482,554.88  140,911.88
479,054.88  92,808.23
482,554.88  62,022.35
479,054.88  40,849.53
212,208.64  12,005.08
2,388,802.30 10.18

TIR=51%

SEMESTRA
L



- 20 FRANQUICIAS Y EMPRESA NUEVA

ESTADO DE RESULTADOS

SEMESTRE 1
* INGRESOS 12,159,200.00
(-) COSTO VARIABLE 9,991,363.00
(=) MARGEN DE CONTRIBUCION 2,167,837.00
(-) COSTOS FIJOS 606,887.50
(=) UTILIDAD DE OPERACION 1,560,9849.50
{-) GASTOS FINANCIEROS 0.00
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1,5660,949.50
(-) IMPUESTOS

ISR 35% 546,332.33

PTU 10% 0.00
(=) UTILIDAD NETA 1,014,617.18
Reparto de dividendos:80%de la utilidad neta 811,693.74
(=) UTILIDAD RETENIDA 202,923.44

* Se refiere a la venta de la franquicia(durante el primer semestre($550,000)) y a las regalias por operacién(6%) y
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2
1,512,000.00
23,430.00
1,488,570.00
606,887.50
881,682.50
0.00
881,682.50

308,588.88
0.00
573,093.63

458,474.90
114,618.72

3
1,512,000.00
23,430.00
1,488,570.00
605,187.50
883,382.50
0.00
883,382.50

309,183.88
88,338.25
485,860.38

388,688.30
97,172.08

4
1,512,000.00
23,430.00
1,488,570.00
605,187.50
883,382.50
0.00
883,382.50

309,183.88
88,338.25
485,860.38

388,688.30
97,172.08

5
1,512,000.00
23,430.00
1,488,570.00
605,187.50
883,382.50
0.00
883,382.50

309,183.88
88,338.25
485,860.38

388,688.30
97,172.08

6
1,512,000.00
23,430.00
1,488,570.00
605,187.50

883,382.50
0.00
883,382.50

309,183.88
88,338.25
485,860.38

388,688.30
97,172.08

por publicidad(3%)



ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

SEMESTRE

ORIGEN

UTILIDAD NETA
DEPRECIACIONES
AMORTIZACIONES
DISMINUCION DE CIRCULANTE
DISMINUCION DE ACTIVO FIJO
DISMINUCION DE ACTIVO DIFERIDO
AUMENTO DE PASIVOS
AUMENTO DE CAPITAL

TOTAL FUENTES

APLICACIONES

AUMENTO DE ACTIVO CIRCULANTE
AUMENTO DE ACTIVO FIJO
AUMENTO DE ACTIVO DIFERIDO
DISMINUCION DE PASIVO
DISMINUCION DE CAPITAL

TOAL DE APLICACIONES

EFECTIVO DEL PERIODO
EFECTIVO DEL PERIODO ANTERIOR
DIVIDENDOS REPARTIDOS
EFECTIVO DIS. PROX. PERIODO
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1.00

1,014,617.18
40,940.00
47,787.50

1,103,344.68

0.00
1,103,344.68
32,098.64
811,693.74
323,749.58

2.00

573,093.63
40,940.00
47,787.50

661,821.13

3,500.00

3,500.00
658,321.13
323,749.58

0.00
982,070.70

3.00

485,860.38
40,940.00
46,087.50

572,887.88

0.00
572,887.88
982,070.70

0.00

1,554,958.58

4.00

485,860.38
40,940.00
46,087.50

572,887.88

3,500.00

3,500.00
569,387.88
1,654,958.58
0.00

2,124,346 .45

5.00
485,860.38

40,940.00
46,087.50

572,887.88

0.00
572,887.88

0.00

6.00

485,860.38
40,940.00
46,087.50

572,887.88

3,500.00

3,500.00
569,387.88

2,124,346.45 2,697,234.33

0.00

2,697,234.33 3,266,622.20



BALANCE GENERAL

ACTIVO

CIRCULANTE

EFECTIVO

INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE
FlJo

TERRENO

EQUIPO DE OFICINA

DEP. EQUIPO DE OFICINA
ESTACION ENDERMOLOGIE
DEPRECIACION ESTACION
ENDERMOLOGIE

TOTAL ACTIVO FIJO
DIFERIDO

PROMOCION PREOPERATIVA

AMORTIZACION

TRAMITE DE TRANSMISION DE MARCA

AMORTIZACION

GTOS PARA LA VTA DE UNA FRANQUICIA

AMORTIZACION

MANUALES DE ORGANIZACION

AMORTIZACION

GASTOS DE CONSTITUCION
AMORTIZACION

ESTUDIO DE MERCADO
AMORTIZACION

GASTOS DE INSTALACION
AMORTIZACION

PRIMAS DE SEGUROS
AMORTIZACION

TOTAL DE ACTIVO DIFERIDO
TOTAL ACTIVO

PASIVO
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inicial 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00
32,098.64 323,749.58 982,070.70 1,554,958.58 2,124,346 45 2,697,234.33 3,266,622.20
3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00 3,850.00
35,948.64 327,599.58 985,920,70 1,558,808.58 2,128,196.45 2,701,084.33 3,270,472.20
25,000.00 25,000.00  25,000.00  25,000.00 25,000.00 25,000.00  25,000.00
-1,250.00 -2,500.00 -3,750.00 -5,000.00 -6,250.00 -7,500.00

396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00
-39,680.00 -79,380.00 -119,070.00 -158,760.00 -198,450.00 -238,140.00

421,900.00 380,960.00 340,020.00 299,080.00 258,140.00 217.200.00 176.260.00
8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00
-400.00 -800.00 -1200.00 -1600.00 -2000.00 -2400.00

3400.00 3400.00 3400.00 3400.00 3400.00 3400.00 3400.00
-1700.00 -3400.00 -3400.00 -3400.00 -3400.00 -3400.00

600000.00  600000.00  600000.00  600000.00  600000.00 600000.00  600000.00
-30000.00  -60000.00  -90000.00 -120000.00 -150000.00 -180000.00

50,000.00 50,000.00  50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00
0.00 -2,500.00 -5,000.00 -7,500.00  -10,000.00 -12,500.00 -15,000.00
.11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00 11,250.00
-562.50 -1,125.00 -1,687.50 -2,250.00 -2,812.50 -3,375.00

200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00
-10,000.00  -20,000.00 -30,000.00 -40,000.00 -50,000.00 -60,000.00

35,000.00 35,000.00  35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00
-875.00 -1,750.00 -2,625.00 -3,500.00 -4,375.00 -5,250.00

3,500.00 3,500.00 7,000.00 7,000.00 10,500.00 10,500.00 14,000.00
-1,750.00 -3,500.00 -5,250.00 -7,000.00 -8,750.00  -10,500.00

911,150.00  863,362.50 819,075.00 772,987.50 730.400.00 684,312.50 641,725.00

1,368,998.64 1,571,922.08 2,145 ,015.70

2,630,876.08 3,116,736.45 3,602,596.83 4,088,457.20




0.00

CIRCULANTE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
FIJO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL PASIVO 0.00° 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
CAPITAL

CAPITAL SOCIAL 1,368,998.64 1,368,998.64 1,368,998.64 1,368,998.64 1,368,998.64 1,368,998.64 1,368,998.64
UTILIDADES RETENIDAS 0.00 202,923.44 776,017.06 1,261,877.44 1,747,737.81 2,233,598.19 2,719,458.56
TOTAL CAPITAL 1,368,998.64 1,571,922.08 2,145,015.70 2,630,876.08 3,116,736.45 3,602,596.83 4,088,457.20
PASIVO MAS CAPITAL 1,368,998.64 1,571,922.08 2,145,015.70 2,630,876.08 3,116,736.45 3,602,596.83 4,088,457.20
RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ

SOLVENCIA

ENDEUDAMINETO 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
RELACION CAP. PAS

RELACION PAS. CAP 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
GARANTIAS A LARTO PLAZO

COSTO DE CAPITAL ] 8.5% 8.5% 8.50% 8.5% 8.5% 8.5% 8.5%
RENTABILIDAD DE OPERACION . 99.30% 41.10% 33.58% 28.34% 24.52% 21.61%
TIPO DE APALANCAMIENTO FINANCIERO

VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
NO ACCIONES 1,369.00 1,369.00 1,369.00 1,369.00 1,369.00 1,369.00 1,369.00
UTILIDAD POR ACCION 741.14 418.62 354.90 354.90 354.90 354.90
VALOR EN LIBROS DE LAS ACCIONES 1,000.00 1,148.23 1,566.85 1,921.75 2,276.65 2,631.56 2,986.46
RENTABILIDAD DE LAS ACCIONES 64.55% 26.72% 18.47% 15.59% 13.49% 11.88%
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION 64.55% 26.72% 18.47% 15.59% 13.49% 11.88%
RENTABILIDAD SOCIOS 64.55% 26.72% 18.47% 15.59% 13.49% 11.88%
%UTILDAD SOBRE VENTAS 8.34% 37.90% 32.13% 32.13% 32.13% 32.13%
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FLUJO NETO DE EFECTIVO

UTILIDAD
SEMESTRE NETA
0.00 0.00
1.00 1,014,617.18
2.00 573,093.63
3.00 485,860.38
4.00 485,860.38
5.00 485,860.38
6.00 485,860.38

CIONES

*)
DEPRECIA-

40,840.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,840.00
40,940.00

7.00 VALOR DE LIQUIDACION

AMORTIZA-

- CIONES

47,787.50
47,787.50
46,087.50
46,087.50
46,087.50
46,087.50

PERIODO DE RECUPERACION DE LAS INVERSIONES

SEMESTRE FNE
0.00 -1,368,998.64 -1,368,998.64

1.00
2.00
3.00
4.00
5.00
6.00

1,103,344.68
658,321.13
572.887.88
569,387.88
572,887.88
569,387.88

2,677,218.66

-265,653.97

392,667.16 n

965,555.04
1,634,942 91
2,107,830.79
2,677,218.66

FLUJO ACUMULADO

PRI =

) )

AMORT. INVERSION
CAP.
CREDITO SOCIOS FNE
1,368,998.64 -1,368,998.64
0.00 1,103,344 .68
0.00 3,500.00 658,321.13
0.00 0.00 572,887.88
0.00 3,500.00 569,387.88
0.00 0.00 572,887.88
0 3500.00 569,387.88
212,208.64
2,889,427.30
PRI =n-1- flujo acum en n-1

=)

FNE enn

1.403532493 SEMESTRES



TASA INTERNA DE RETORNO

SEMESTRE FNE
0.00 -1,368,998.64 -1,368,098.64

145

1.00
2.00
3.00
4.00
5.00
6.00
7.00

54.125000%
VPN

1,103,34468  715,876.51
658,321.13  277,135.15
572,887.88 156,476.95
569,387.88 100,905.74
572,887.88 65,872.51
569,387.88 42,478.55
212,208.64 10,271.92

2,889,427.30 18.68

TIR = 54%

SEMESTRAL



- 30 FRANQUICIAS Y EMPRESA NUEVA

ESTADO DE RESULTADOS

SEMESTRE

* INGRESOS
(-) COSTO VARIABLE

(=) MARGEN DE CONTRIBUCION

(-) COSTOS FIJOS

(=) UTILIDAD DE OPERACION

(-) GASTOS FINANCIEROS

(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(-) IMPUESTOS

ISR 35%

PTU 10%
(=) UTILIDAD NETA

Reparto de dividendos:80%de la utilidad neta
(=) UTILIDAD RETENIDA

1
18,031,800.00
14,978,063.00

3,053,737.00
801,617.50
2,252,119.50
0.00
2,252,119.50

788,241.83
0.00
1,463,877.68

1,171,102.14
292,775.54

2
1,998,000.00
23,430.00
1,974,570.00
801,617.50
1,172,952.50
0.00
1,172,952.50

410,533.38
0.00
762,419.13

609,935.30
152,483.82

0 3
1,998,000.00
23,430.00
1,974,570.00
799,067.50
1,175,502.50
0.00
1,175,602.50

411,425.88
117,550.25
646,526.38

517,221.10
129,305.28

4
1,998,000.00
23,430.00
1,974,570.00
799,067.50
1,175,502.50
0.00
1,175,502.50

411,425.88
117,550.25
646,526.38

517,221.10
129,305.28

5
1,998,000.00
23,430.00
1,874,570.00
799,067.50
1,175,502.50
0.00
1,175,502.50

411,425.88
117,650.25
646,526.38

517,221.10
129,305.28

6
1,898,000.00
23,430.00
1,874,570.00
799,067.50 -
1,175,502.50
0.00
1,175,502.50

411,425.88
117,550.25
646,526.38

517,221.10
129,305.28

* Se refiere a la venta de la franquicia(durante el primer semestre($550,000)) y a las regalias por operacion(6%) y por publicidad(3%)
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

SEMESTRE

ORIGEN

UTILIDAD NETA
DEPRECIACIONES
AMORTIZACIONES
DISMINUCION DE CIRCULANTE
DISMINUCION DE ACTIVO FIJO
DISMINUCION DE ACTIVO DIFERIDO
AUMENTO DE PASIVOS
AUMENTO DE CAPITAL

TOTAL FUENTES

APLICACIONES

AUMENTO DE ACTIVO CIRCULANTE
AUMENTO DE ACTIVO FIJO
AUMENTO DE ACTIVO DIFERIDO
DISMINUCION DE PASIVO
DISMINUCION DE CAPITAL

TOAL DE APLICACIONES

EFECTIVO DEL PERIODO
EFECTIVO DEL PERIODO ANTERIOR
DIVIDENDOS REPARTIDOS
EFECTIVO DIS. PROX. PERIODO
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1.00

1,463,877.68
40,940.00
68,637.50

1,5673,455.18

0.00
1,573,455.18
32,098.64
1,171,102.14
434,451.68

2.00

762,419.13
40,940.00
68,637.50

871,996.63

3,500.00

3,500.00
868,496.63
434,451.68

0.00

1,302,948.30

3.00

646,526.38
140,940.00
66,087.50

753,553.88

0.00
753,553.88
1,302,948.30
0.00

2,056,502.18

4.00

646,526.38
40,940.00
66,087.50

753,553.88

3,500.00

3,500.00
750,053.88

2,056,502.18

0.00

2.806,556.05

5.00
646,526.38

40,940.00
66.087.50

753,553.88

0.00
753,553.88

0.00

6.00

646,526.38
40,940.00
66,087.50

753,553.88

3,500.00

3,500.00
750,053.88

2,806,556.05 3,560,109.93

0.00

3,560,109.93 4,310,163.80



BALANCE GENERAL

ACTIVO

CIRCULANTE

EFECTIVO

INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE
FlJO

TERRENO

EQUIPO DE OFICINA

DEP. EQUIPO DE OFICINA
ESTACION ENDERMOLOGIE
DEPRECIACION ESTACION
ENDERMOLOGIE

TOTAL ACTIVO FIJO
DIFERIDO

PROMOCION PREOPERATIVA

AMORTIZACION

TRAMITE DE TRANSMISION DE MARCA

AMORTIZACION

GTOS PARA LA VTA DE UNA FRANQUICIA

AMORTIZACION

MANUALES DE ORGANIZACION

AMORTIZACION

GASTOS DE CONSTITUCION
AMORTIZACION

ESTUDIO DE MERCADO
AMORTIZACION

GASTOS DE INSTALACION
AMORTIZACION

PRIMAS DE SEGUROS
AMORTIZACION

TOTAL DE ACTIVO DIFERIDO
TOTAL ACTIVO

PASIVO
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inicial 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00
32,098.64  434,451.68 1,302,948.30 2,056,502.18 2,806,556.05 3,560,109.93 4.310.163.80
3,850.00 385000  3,850.00  3,850.00  3,850.00  3.850.00 385000
3594864  438,301.68 1,306,798.30 2,060,352.18 2,810,406.05 3,563,950.93 4.314.013 80
25,000.00  25000.00  25,000.00  25,000.00  25000.00 2500000  25,000.00
125000 -2,500.00  -3,750.00  -5000.00  -6250.00  -7.500.00

396,900.00  396,900.00 396,900.00 396,900.00 396,900.00 396.900.00 396.900.00
-39,690.00  -79,380.00 -119,070.00 -158,760.00 -198,450.00 -238.140.00

421,900.00  380,960.00 340,020.00 299,080.00 258,140.00 217,200.00 176.260.00
8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00 8000.00
-400.00 -800.00  -1200.00  -1600.00  -2000.00  -2400.00

5100.00 5100.00 5100.00 5100.00 5100.00 5100.00 5100.00
-2550.00  -5100.00  -5100.00  -5100.00  -5100.00  -5100.00

900000.00  900000.00  900000.00  900000.00  900000.00  900000.00  900000.00
-45000.00  -90000.00 -135000.00 -180000.00 -225000.00 -270000.00

50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00 5000000
000 -250000  -5000.00  -7,500.00 -10,000.00 -12,500.00 -15.000.00
11,250.00  11,250.00  11,250.00  11,250.00  11,250.00  11.250.00  11.25000
-562.50  -1,125.00  -1,687.50  -2,250.00  -2.812.50 -3 .375.00

300,000.00 300,000.00 300,000.00 300,000.00 300,000 .00 300,000.00  300,000.00
» -15,000.00  -30,000.00  -45,000.00 -60,000.00 -75,000.00 -90.000.00
3500000  35000.00  35000.00  35000.00  35000.00 3500000 3500000
-875.00  -1,750.00  -2,625.00  -3,500.00  -4,375.00 -5 250.00

3,50000  3,500.00  7,000.00  7,00000 10,500.00  10,500.00 1400000
-1,75000  -3,500.00  -5250.00  -7,000.00  -8,750.00 -10500.00

1,312,850.00 1,244,212.50 1,179,075.00 1,112,987.50 1,050,400.00 984,312.50 521 72500

1,770,698.64 2,063,474.18 2,825,893.30 3,472,419.68 4,118,946.05 4,765,472.43 5,411,998.80




0.00

CIRCULANTE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

FIJO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

TOTAL PASIVO 0.00- 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

CAPITAL ' '

CAPITAL SOCIAL 1:770,698.64 1,770,698.64 1,770,698.64 1,770,698 64 1,770,608,

UTILIDADES RETENIDAS 0.00 _292,775.54 1,055,194.66 1701721 04 2,3:8,223.2? ;;;233533 i’éﬁ?’gﬁg‘%

TOTAL CAPITAL 1.770,698.64 2,063,474.18 2,825,893.30 3,472.419.68 4 11894605 4,765,472.43 5.417558 50
PASIVO MAS CAPITAL 1770698 64 2,063 474.18 2,825,893.30 3,472.476 68 47175 54602 4,765,472 43 5.417 59850
RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ

SOLVENCIA

ENDEUDAMINETO 0.00% 0.00% .009 9 9

ENDEUDAMINETO 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
RELACION PAS. CAP 0.00 0.00 _

RELACIONPAS CAP 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
COSTO DE CAPITAL , 8.5% 8.5% 8.50% 8.5¢ 7 ’
RENTABILIDAD DE OPERACION 109.14% 41519 33.82"//: 28852‘53 24%?0//o o
TIPO DE APALANCAMIENTO FINANCIERO e SR AT
VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES 100000 100000 100000 100000 100000 1000 00 1,000.00
NO ACCIONES 177070 177070 177070 177070 177070 177070 177070
UTILIDAD POR ACCION 826.72 430,58 365.13 36513 36513 365.13
VALOR EN LIBROS DE LAS ACCIONES 100000 116534 159592 196104 232817  poc 30 3,056.42
RENTABILIDAD DE LAS ACCIONES 70.94%  26.98%  1862%  1570% 13 570 11.05%
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION 7094%  26.98%  1862%  1570% 1387 11.95%
RENTABILIDAD SOOI0S 70.94%  2698%  1862%  1570%  13avy 11.95%
%UTILDAD SOBRE VENTAS 1% %A% 3236%  3236% 3236w 3300
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FLUJO NETO DE EFECTIVO

SEMESTRE NETA

UTILIDAD
0.00 0.00
1.00 1,463,877.68
2.00 762,419.13
3.00 646,526.38
4.00 646,526.38
5.00 646,526.38
6.00 646,526.38

*+)
DEPRECIA-

CIONES

40,940.00
40,840.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00
40,940.00

7.00 VALOR DE LIQUIDACION

AMORTIZA-

CIONES

68,637.50
68,637.50
66,087.50
66.,087.50
66,087.50
66,087.50

PERIODO DE RECUPERACION DE LAS INVERSIONES

SEMESTRE FNE
0.00 -1,770,698.64 -1,770,698.64
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1.00
2.00
3.00
4.00
5.00
6.00

1,5673,455.18
868,496.63
753,553.88
750,053.88
753,553.88
750,053.88

3,678,468.66

-197,243 .47

671,253.16 n

1,424,807.04
2,174,860.91
2,928,414.79
3,678,468.66

FLUJO ACUMULADO

PRI =

() )

" AMORT. INVERSION
CAP.
CREDITO SOCIOS
1,770,698.64
0.00
0.00 3,500.00
0.00 0.00
0.00 3,500.00
0.00 0.00
0 3500.00

=)

FNE
-1,770,698.64

1,5673,455.18
868,496.63
753,553.88
750,053.88
753,553.88
750,053.88
212,208.64

3,890,677.30

PRI =n-1- flujo acum en n-1

FNE enn

1.227109075 SEMESTRES



TASA INTERNA DE RETORNO

SEMESTRE FNE
0.00 -1,770,698.64 -1,770,698.64
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VPN

1,673,455.18  990,716.01
868,496.63  344,316.43
753,553.88 188,104.30
750,053.88 117,888.57
753,5653.88 74,574.16
750,053.88 46,737.05
212,208.64 8,325.81
3,890,677.30 -36.30

TIR = 59%
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RESULTADOS DE LOS PRINCIPALES INDICADORES FINANCIEROS EN EL CASO
- PRACTICO

Empresa Nueva

Crecimiento por crédito:
Empresa nueva y 1 sucursal
Empresa nueva y 2 sucursales
Crecimiento por franquicias

1 franquicia y empresa nueva

2 franquicias y empresa nueva
3 franquicias y empresa nueva
4 franquicias y empresa nueva
§ franquicias y empresa nueva
10 franquicias y empresa nueva
15 franquicias y empresa nueva
20 franquicias y empresa nueva
30 franquicias y empresa nueva

TIR(%)
36.00

50.00
63.00

30.00
33.00
33.00
38.00
40.00
47.00
51.00
54.00
59.00

PRI
2.44

1.86
1.61

2.76
2.53
2.54
2.21
2.08
1.72
1.54
1.40
1.23

$500,598.64

$596,947.28
$693,295.92

$605,768.64
$645,938.64
$686,108.64
$726,278.64
$766,448.64
$967,298.64
$1,168,148.64
$1,368,998.64
$1,770,698.64

REQUERIDO
$500,598.64

$996.,947.28
$1,493,295.92

$605,768.64
$645,938.64
$686,108.64
$726,278.64
$766.448.64
$967.298.64
$1,168,148.64
$1,368,998.64
$1,770,698.64

FLUJO NETO DE
INVERSION TOTAL CAPITAL NETO EFECTIVO DISPO. INVERSION-
DE LOS SOCIOS

AL FINAL
$964,802.30

$1,799,199.18
$2,752,272.51

$906,727.30
$1,035,013.30
$1,104,088.30
$1,270,039.30
$1,387,652.30
$1,923,177.30
$2,388,802.30
$2,889,427.30
$3,890,677.30

INDICE

RENTABILIDAD

BENEFICIO DE SOCIOS (prom)

1.93

3.01
3.97

1.50
1.60
1.61
1.75
1.81
1.99
2.04
2.1
2.20

27.24

39.01
47.42

16.97
15.75
18.22
20
20.74
24.08
24.4
2512
26.29

Al analizar esta tabla podemos ver que el crecimiento con franquicias es conveniente cuando tenemos un buen

numero de ellas en nuestro sistema, los indicadores financieros empiezan a tener buenas sefiales cuando contamos con

10 franquicias, es importante mencionar que el capital neto requerido es alto en el crecimiento por franquicias ya que se

consideraron los gastos totales para la constitucion de el nimero de franquicias que en cada caso se marcan para poder
establecer un panorama del comportamiento que iba a tener ia empresa durante los seis semestres con el total de las

franquicias es por esto que el capital es alto.

El resto de las conclusiones se encuentran en el capitulo IV:
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[11.2. VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS FRANQUICIAS

Ventajas en un Sistema de franquicias para el franquiciante:

Crecimiento y Desarrollo: el sistema de franquicias es la
alternativa de crecimiento mas rapida para un negocio. Permite al
empresario pequefio expandirse fuera de su mercado local y
regional. Ademas, segun la Asociacion Mexicana de Franquicias,
el empresario presenta cierta dificultad al momento de realizar
sus primeras tres ventas de franquicias pero de ese momento en
adelante, por lo general suele facilitarse mas la realizacién de las
ventas subsecuente, ya que la gente empieza a conocer la marca
de la franquicia y los resultados que ésta ha tenido y por
consecuencia le interesa mas adquirir una franquicia provocando
con esto un crecimiento cada vez mas rapido del sistema y
mejores numeros y resultados en su operacion.

Fortalecimiento y preservacion de la marca.

Mano de obra comprometida y capacitada: en el momento en que
un franquiciante transmite su marca al franquiciatario, este él"timo
por lo general es una persona emprendedora, con muchas ganas
de tener un negocio exitoso y rentable y comprometido con el
negocio a respetarlo y hacerlo crecer, con estas caracteristicas en
una persona el franquiciante tiene como franquiciatario a una
persona que dificilmente podria conseguir como empleado para
su negocio. El franquiciatario debe de cuidar la imagen de la
marca y el servicio al cliente como si fueran de su propiedad por
que si no lo hace el también pierde su inversién y es por esto que
el franquiciatario es una persona leal al negocio, cualidad muy
dificil de encontrar en un empleado.

Baja inversion de capital en la expansion del negocio.
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Satisfaccion personal: al momento en que el empresario ve crecer
su negocio»mu]tiplicéndose en mercados que tal vez no estaban a
su alcance sin las franquicias.

Caobro de regalias mensuales en base a las ventas brutas de los
articulos o servicios de las franquicias otorgadas.

Mayor talento y lluvia de ideas: los franquiciantes deben de
aprovechar el talento y la innovacién de sus franquiciatarios,
teniendo una buena comunicacion los franquiciatarios puedén
convertirse en excelentes asesores del negocio, un ejemplo de
esto son los McNuggets que no fueron creados por McDonald's
sino por una de sus franquiciatarios que tenia la necesidad de
tener un producto de pollo por las condiciones de su mercado.
Menor riesgo: se tiene un menor riesgo al momento de estar
abriendo unidades franquiciadas ya que no se esta invirtiendo
capital propio.

Posibilidad de una mayor publicidad: con el cobro de las regalias
el sistema de franquicias tiene la posibilidad de que su plan de
publicidad sea mas amplio y con una mayor profundidad y esto
tiene como consecuencia un mayor reconocimiento de la marca
de la franquicia.

Cobro de una cuota inicial por derechos de uso de marca, con lo
que se recupera en el mediano plazo la inversion del desarrollo
del sistema de franquicias.

Como se puede ver en el caso practico, el sistema de franquicias
presenta bajos costos de operacion, teniendo como gastos mas
significativos los llevados a cabo al momento de realizar una
venta de alguna franquicia.

Varias fuentes de ingreso.

Crecer con capital ajeno.

Entre mayor numero de franquicias vendidas, mayores ingresos y

mayor reconocimiento de la marca.
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Economias de escala.

Ventajas en un sistema de franquicias para el franquiciatario:

Reduccion de riesgo e incertidumbre al invertir en un negocio
probado: el franquiciatario debe de pagar regalias y cuotas
iniciales pero a cambio de esto se le esta entregando la
experiencia, metodologia y manejo de un negocio que ya ha
probado su éxito.

Innovacion  permanente en aspectos metodoldgicos y
tecnoldgicos: el franquiciante tiene el compromiso de estar
actualizando sus sistemas asi como estar investigando e
innovando nuevos productos y servicios para el bien de su
sistema de franquicias, debe utilizar de la mejor manera las
regalias cobradas.

Asistencia técnica permanente.

Capacitacion documentada con los manuales de operacién: tal
vez este sea una de las grandes ventajas y principal caracteristica
de las franquicias, ya que con estos manuales el franquiciatario
sabra como realizar todas los tareas dentro de su franquicia para
que estas operaciones sean iguales en todo el sistema, también
es una de las inversiones mas fuertes que debe realizar el
franquiciante.

Acceso a sistemas administrativos de control y evaluacion del
desempernio.

Adiestramiento en procesos productivos de bienes y servicios.
Sentido de pertenencia a una red consolidada de franquiciatarios.
Acceso a programas de promocion y publicidad que pueden
lograr que la marca alcance un alto grado de reconocimiento en
toda una regién.

Incremento en su prestigio personal al involucrarse con un

concepto de negocio de éxito.
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Menor riesgo de quiebra.

Imagen sdlida y reputaciéon mediante la utilizacién de un nombre
comercial pfobado.

Abastecimiento garantizado de materias primas e insumos.

Economias de escala.

Desventajas en un sistema de franquicias para el franquiciante:

La legislacion: en nuestro pais las franquicias son una figura
juridica relativamente nueva, por esta razon las leyes mexicanas
todavia dejan muchas interrogantes en cuanto a las franquicias se
refiere, pero con el gran crecimiento gue han tenido en nuestro
pais esto debe cambiar para que ya no haya dudas e
interrogantes para los empresarios que desean desarrollar una
franquicia.

Contrato de franquicia a largo plazo: con la firma del contrato de
franquicia se da el nacimiento de uha relacion a largo plazo que
trae consigo muchas veces a un mal franquiciatario que puede
traer problemas al sistema de franquicias y a la marca del
franquiciante.

Compartir utilidades con el franquiciatario: cuando se vende una
franquicia no se tienen las mismas utilidades gue con un negocio
propio, como se puede ver en el caso practico, las utilidades no
se multiplican, la mayor parte de ellas se guedan con el
franquiciatario y el duefio de la marca solo va a recibir un
porcentaje a través de las regalias.

Riesgo de mal uso del nombre comercial o las marcas.

Fuerte inversion inicial en el desarrolio del sistema de
franquicias, teniendo como principales inversiones la elaboracion
de manuales y los gastos para la realizacion de una venta.

Riesgo de bajos indices de rentabilidad.
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Impuntualidad por parte de las franquiciatarios al momento de
hacer los pagos de las regalias.

Descontento por parte de los franquiciatarios con respecto al
page de regalias, fijacién de precios o descontento con la forma
de operar la unidades franquiciadas.

Posibilidad de elegir a un franquiciatario incompetente y no ético

que rompan con la forma de trabajar del sistema.

Desventajas en un sistema de franquicias para un franquiciatario:

Riesgo de reduccién de la posibilidad de innovar y'actuar: muchos
franquiciantes tienen como politca la de limitar a sus
franquiciatarios en cuanto al desarrollo de nuevas técnicas de
produccion o de operacidn, esto es recomendable para mantener
IaA_ uniformidad de operaciones pero también es muy
recomendable el escuchar nuevas ideas de los franquiciatarios.
Total apego a los manuales.

Creacion de un mecanismo de rechazo a los monitoreos de
supervision: muchas personas no les agrada gue los estén
revisando en su negocio, desde la forma de operario y hasta que
tengan que decir sus ingresos, mas aun cuando son duefos, pero
esto es necesario para la buena operacion de las franquicias.
Riego de una mala seleccién del concepto de negocio de Ia
franquicia, puede ser que después de arrancar la franquicia se
den cuenta que no es de su agrado el giro que escogieron.
Posibilidad de relacionarse con un franquiciante incompetente o
no ético.

Falta de estudio del contrato de franquicia que se refleje en la
ignorancia de las obligaciones que deba cumplir, teniendo como
consecuencia un desagrado al momento de operar su franquicia

sobre todo en cuanto a pagos de regalias y cuotas.
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Como en todas las relaciones juridicas, comerciales, personales, lo que
para una persona es una .obligacién para otra es un derecho, al analizar estas
ventajas y desventajas pasa lo mismo, lo que para una parte es una ventaja péra
la otra puede ser una desventaja. Para evitar problemas en una relacion de
franquicias, el franquiciante debe analizar a fondo todas las politicas, métodos y
demas pautas que vayan a moldear su relacién con el franquiciatario, ya que de
esta manera cuando la relacién sea ya formal con la firma del contrato el
franquiciante puede provocar una relacién justa que le va a traer como resultado
ganancias, prestigio y crecimiento para su sistema de franquicias, cuando el
franquiciante provoca una relacién "ventajosa” a su favor, no le va a provocar
mayores ganancias, si no solo problemas que van a manchar su prestigio y van a

provocar mayores gastos.
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I1.3. DESVENTAJAS DE UNA FRANQUICIA CON
RESPECTO A UN NEGOCIO NUEVO

El que un empresario cree una franquicia para su venta puede significarle
muchas ventajas sobre otras alternativas de crecimiento para su empresa, las mas
comunes e importantes son la penetracion en mercados que no estaban a su
alcance, el bajo riesgo de inversion por el uso de capital ajeno, reconocimiento de
Su marca por una mayor publicidad, crecimiento a una velocidad mucho mas
répida, etc., pero también se encuentra con desventajas en comparacion a crecer
por su propia cuenta con sucursales propias financiadas con capital ajeno o
propio, en seguida se enumeran las principales desventajas teniendo también
como base el caso préctico elaborado en este trabajo:

e Negocio rentable a grandes volumenes de venta: el sistema de

frénquicias, como se muestra en el caso practico, no es rentable
con un numero pequefo de franquicias, en el caso de la empresa
que se manejé para este estudio, empieza a tener nimeros
aceptables hasta que se cuenta con 5 franquicias, por lo tanto en
lo que se venden un cierto nimero de franquicias la empresa
reportaré pérdidas, de acuerdo con la Asociacién Mexicana de
Franquicias una empresa franquiciante llega a tardar hasta 3 o 4
anos en que su marca sea reconocida en el pais, esto
dependiendo del giro del negocio, pero también de acuerdo con
esta Asociacién una vez vendidas 10 franquicias las
subsecuentes ventas requieren menos gastos de operacion y en
general menos gastos para su realizacion ya gue la franquicia
cuenta ya con un nombre reconocido y es mucho mas facil vender

la idea.

e Menores ingresos que un negocio propio: en el caso practico se

vio que al comparar el crecimiento de una empresa nueva a
través de créditos bancarios presentaba mejores resultados que

con franquicias, esto se debe a que en el caso de el crecimiento
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con creditos los ingresos se duplicaban por tener ya dos y tres
puntos de venta diferentes, y en el caso de la emisién de
franquicias los ingresos no se duplican por gue solo se tienen
como ingresos las ventas de la empresa propia y las regalias de
las franquicias que solo son un porcentaje de los ingresos de las
mismas.

Riesgo de asociacion con malos franquiciatarios: al momento de

vender una franquicia también se esta entregando a una persona
un nombre comercial por el cual un empresario ha trabajado para
poder darle un prestigio, inclusive después de una gran seleccién
o de contar con los mejores sistemas para elegir a los posibles
franquiciatarios, se puede caer en el error de una mala eleccion
en la cual se estara eligiendo a un socio que no va a mantener el
buen nombre de nuestra marca o que no va a reportar los
ingresos reales de su franquicia para no pagar sus regalias, estos
problemas o muchos mas se pueden presentar al momento de
tener un mal franquiciatario.

Legislacién: como se comenté anteriormente en México las leyes
todavia dejan la figura juridica de las franquicias con muchas
interrogantes y esto puede traer problemas al franquiciante en
alguna disputa legal con el estado o con alguno de sus
franquiciatarios.

Desarrollo de manuales de organizacion: son muy pocos los

negocios que desarrollan manuales de organizacién cuando las
cosas marchan bien o se supone que marchan bien, a diferencia
de cualquier negocio, un negocio dedicado a la venta de
franquicias debe contar con todos los manuales necesarios para
realizar todas sus operaciones de una manera uniforme, estos
manuales representan una inversiéon considerable que puede

convertirse en una carga para la empresa.
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Estas son las principales y mas importantes desventajas que presenta un
sistema de franquicias en comparacion al crecimiento por alguna otra via, pueden
surgir mas desventajas dependiendo del giro del negocio, el franquiciante debe
tomar en cuenta todos estos puntos para analizar la conveniencia de las

franquicias y estar preparado para cualquier eventualidad.
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:

Las franquicias son una excelente opcion de crecimiento para las
empresas mexicanas; presentan varios inconvenientes como
pudiera ser la menor obtencién de ganancias pero en general
presentan mucho mas ventajas que desventajas que se
presentaran en un mediano y no en un corto plazo y que
significaran para el empresario un fortalecimiento de su Imagen y
marca comercial.

Las franquicias, tanto a nivel internacional como a nivel nacional,

estan teniendo un comportamiento muy positivo que se refleja en

un bajo cierre de negocios franquiciados, crecimiento acelerado

de empresas franquiciantes, difusion en mercados distantes de
alguna marca, etc.

Las franquicias , como se muestra en el caso practico, son un
negocio atractivo con un buen nivel de ventas, la inversion
realizada en una empresa dedicada a la venta de franquicias sera
recuperada en un plazo menor y tendra un mayor rendimiento si
se cuenta con un buen nimero de unidades franquiciadas.

En México las franquicias son tomadas cada vez mas en cuenta

-por consumidores, empresarios, inversionistas, autoridades, etc,,

este interés en las franquicias se sustenta con el rapido
crecimiento gue han tenido en los Gltimos afios.

Las marcas comerciales que cuentan con un formato de
franquicia son mas reconocidas en el  mercado y por
consecuencia tienen una fortaleza mayor a muchas marcas que
tienen un prestigio solamente local o regional, esto se debe a que

con el sistema de franquicias se abarcan mucho mas mercado y
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se tiene un servicio de alta calidad y uniforme en todos los locales
de la marca franquiciada.
En los 80's y 90's, los principales problemas que tuvieron las
franquicias en nuestro pais fueron la inestabilidad politica y
econdmica, pero sobre todo fue la falta de una legislacion que
controlara este tipo de negocios ya que podrian surgir problemas
para el vendedor o comprador de una franquicia. En el afio 2000
podemos decir que estos dos problemas estan resueltos.
Las empresas mexicanas tienen una gran oportunidad de
competir en el extranjero con franquicias mexicanas, como lo
demuestran las estadisticas, las empresas mexicanas que han
empezado a vender sus franquicias en el extranjero han tenido
una gran aceptacion.
Dgpenderé en gran medida el éxito de la franquicia si la empresa
controladora de la red de franquicias se conpromete a realizar un
buen trabajo, en el cual ofrezca el mejor servicio y asesoria
posible, si la empresa controladora de franquicias no hace bien su
trabajo, el empresario lo Unico que obtendra seran demandas,
gastos, perdidas e inclusive una quiebra.
Cuando un empresario busca crear un sistema de franquicias
debe tener en cuenta que no va a obtener las mismas ganancias
que tendria si decidiera crecer con negocios propios, va a obtener
ganancias mucho mas bajas pero a cambio tendra los siguientes
beneficios:

1. Un crecimiento mas rapido.

2. Menor riesgo de inversion, ya que estara trabajando con

capital ajeno.
3. Penetracion a mucho mas mercados.
Un fortalecimiento de su marca.
5. Lluvia de ideas por parte del franquiciatario.
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6. Socios comerciales comprometidos a trabajar, ya que
estara en riesgo su capital.

7. Economias de escala, al estar comprando mayores
volumenes de mercancia y al estar obteniendo descuentos
sobre estas.

Estos y otros beneficios mas podra obtener un empresario

cuando se decida franquiciar.

- Recomendaciones:

« Como ya se menciono anteriormente, las cifras gue se manejaron
en el caso practico son aplicables a negocios del giro de el
embellecimiento corporal, si se tuviera la necesidad de saber el
comportamiento para otro tipo de negocio o de giro en el cual
también se manejaran franquicias, es recomendable hacer el
analisis para ese tipo de giro ya que el comportamiento de las
razones financieras pudiera variar, dependiendo del precio de la
franquicia, porcentaje de las regalias, etc.

» En los pasos para la venta de franquicias, en el procedimiento
para la constitucion de una empresa dedicada a la venta de
franquicias y en todos los aspectos legales que se mencionan en
este trabajo, es recomendable que el empresario que tenga la
firme intencién de constituir su franquicia: se haga asesorar en
estos puntos, ya que un despacho de consultaria con
especialidad en franquicias llevarian el caso en particular y serian
de gran ayuda para cumplir con todos los requisitos de ley.

» El disefio de la imagen corporativa debe de tomarse muy en
cuenta, tal vez sea un gasto muy significativo el que una empresa
dedicada al disefio gréfico y a la mercadotecnia desarrolle la
imagen de una empresa cuando esta va empezando, pero se
debe recordar que esta imagen va a ser la cara de la empresa,

esta imagen va a proyectar lo que se quiera decir del producto o
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servicio, es mejor hacer este gasto al principio y no tener que
hacer modificaciones en un futuro que pudieran significar un
mayor gasto o perdida de identidad.

Deben estudiarse a fondo las aspectos legales, para evitar
problemas como por ejemplo |a pirateria de marca o demandas
con los franquiciatarios, es necesaria la asesoria externa para
tratar este punto.

El franquiciante debe estar trabajando muy fuerte para poder
tener una constante innovacioén, mejores servicios, excelente
asesoria técnica y comercial, etc., para con estos aspectos lograr
trabajar de una manera arménica con su red de franquiciatarios y

con esto lograr cero problemas con ellos.
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Jueves 2 de marzo de 2000.

REVISTAS:

ESTRATEGIA DE NEGOCIOS,
"Las franquicias y su regulacion"
GALINDO Murioz, Alfredo,

Pag. 10,

Marzo de 2000.

FRANQUICIAS HOY,

"Origen de las franquicias”,
Asociacién Mexicana de Franquicias
Afo 2, Numero 2.

ENTREPRENUER,

"A siete anos de franquicias",

Por: Laura Patargo, Miriam Becerra Acosta y Oscar Espejp,
Volumen 8, Nimero .
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VI. ANEXOS

ANEXO 1: Ejemplo de Ios métodos de depreciacion y de amortxzacnon:

DEPRECIACION E ESTACION =~~~ —7¥@ ———
ENDERMOLOGIE

CAMILLA DE ENDERMOLOGIE ~ B
A,N,AL,!ZAD,QBA,,QQBEQBALIA,N,!TQ,,,_,,

METODO DE - DEPRECIACION: LINEAL

VIDA UTIL = 5 ANOS W__w__f_ﬁf*
FACTOR DE DEPR = =20% -

o 'bﬁﬁﬁ;"é'EMEs?R' AL |

; 238’?;16‘06 ":: 39 690 00
158 7_60 00/  39,690.00

O]  39,690.00
~39,690.00

ANEXO 2: Forma para el registro de una marca o de un nombre comercial
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Instituto

Mexicano
de la Propiedad
Industrial
Uso exclusivo Delegaciones SECOFI Uso exclusivo del IMPI
Registro de Marca Sello No. de expediente
Solicitud Registro de Marca Colectiva
de Registro de Aviso Comercial
Publicacién de Nombre Comercial
No. de folio de entrada No. de folic de entrada
Fecha y hora de recepcion Fecha y hora de presentacion
Antes de llenar la forma lea las consideraciones generales al reverso

1] DATOS DEL (DE LOS) SOLICITANTE (S)

1) Nombre (s):
2) Nacionalidad (es):

3) Domicilio del primer soiicitante; calle, numero, colonia, cédigo postal:

Poblacién, Estado y Pais:
4) Teléfono (clave) 5) Fax (clave): 6) E-mail:

I l DATOS DEL (DE LOS) APODERADO (S)

7) Nombre (s): 8)RGP:

9) Domicilio: calle, numero, colonia, codigo postal:

Poblacién y Estado:

10) Teléfono (clave): 11) Fax (clave): 12) E-mail;
13) Signo distintivo:
14) Tipo de marca: Nominatva [ | Innominada [ | Tridimensional [_] Mixta [_]
15) Fecha de primer uso: | 1 16) No se ha usado 1
Dia Mes Ao
17) Clase: 11 18) Producto(s) o servicio(s) 19) Giro preponderante:
(Sélo en caso de Marca o Aviso Comercial) (Sdlo en caso de Nombre Comercial)

20) Ubicacion del establecimiento:

Domicilio (calle, numero, colonia y cédigo postal):




21) Sélo en caso de Marca |

Leyendas y figuras no reservables:

22) S6lo en caso de Marca o Aviso Comercial ]

Prioridad reclamada: Numero: Fecha de Presentacion: { 1
Dia Mes Afo
Pais de origen:

Bajo protesta de decir verdad, manifestar que los datos asentados en esta solicitud son ciertos

Nombre y firma del solicitante o su apoderado Lugar y fecha

Consideraciones generales para su lienado:

- Este formato de soficitud debe llenarse preferentemente a maquina, no obstante podra presentarse con letra de moide legible y su distribucién es gratu

- Este formato de solicitud debe presentarse en original y tres copias todas ellas firmadas en original (con firmas autégrafas).

- Sélo se recibira el formato de solicitud debidamente requisitado y en idioma espafiol. .

- El formato de solicitud y sus documentos anexos deben presentarse en el Departamento de Recepcién y Control de Documentos de la Direcci6
Marcas del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, con domicilio en Periférico Sur 3106 2° piso, colonia Jardines del Pedregal, 01900, México, |
con horario de 9:00 a 16:00 horas de lunes a viernes o en |a ventanilla de {as Delegaciones o Subdelegaciones Federales de ia SECOFI.

- Marque con una cruz en el recuadro la solicitud que desea presentar.

SIGNO DISTINTIVO: Escriba en este espacio la Denominacién (S| LA SOLICITUD ES PARA REGISTRO DE MARCA O PUBLICACION DE NOM
COMERCIAL). La frase u oracion con la que se anuncian o anunciaran los productos, servicios o establecimientos de que se trate (S! LA SOLICITUL
REFIERE A UN AVISO COMERCIAL). |
Fecha de primer uso: Sefale la fecha desde la cual el signo distintivo se ha venido usando en forma ininterrumpida.
No se ha usado: Cruce el recuadro si aun no esta en uso el sigho distintivo.

CLASE En caso de que se conozca. anotar en el recuadro el numero de la clase a que corresponden los productos o servicios que se protegen |
anuncian (consultar la lista o clasificacion de productos o servicios).

PRODUCTO(S) O SERVICIO(S): SI LA SOLICITUD ES DE REGISTRO DE MARCA O MARCA COLECTIVA, especificar el o los productos o servicios
se deseen proteger (en el caso de que el espacio para este efecto resulte insuficiente, deberan indicarse en un anexo).

S| SE SOLICITA EL REGISTRO DE AVISO COMERCIAL, anote el o los productos, servicios o establecimientos que se anunciaran con el signo distintiv
S| SE TRATA DE LA PUBLICACION DEL NOMBRE COMERCIAL, anotar el giro preponderante del establecimiento a que se refiere la solicitud.

UBICACION DEL ESTABLECIMIENTO: Sedalar en el recuadro el domicilio donde se fabrican o comercializan productos, o bien se prestan servicios ct
marca o marca colectiva que se desea registrar.
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