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Introduccion.

Antecedentes.

Segun el Diccionario de la Real Academia de la Lengspafiola, franquicia es la
libertad y exencion que se concede a una persora I pagar derechos por las
mercaderias que introduce o que extrae, o porrevaphamiento de algun servicio

publico en particular. La palabra Franquicia vieleévocablo inglés “Franchsing” que

significa un privilegio otorgado por la autoridaglje a su vez se origina del francés
“Franchisage” que se entiende referido a una sdnate inmunidad o excepcion.

La definicion legal y oficial en México de una fraucia, estad contenida en la “Ley de
de Propiedad Industrial”, en su articulo 142, qetaldece que existira franquicia,
cuando con la licencia de uso de marca, se traasnsidnocimientos técnicos, o se
proporcione asistencia técnica, para la personaém ge le conceda pueda transmitir o
vender bienes o prestar servicios de manera urgfgrmon los métodos operativos,
comerciales y administrativos establecidos poritelat de la marca; tendientes a
mantener la calidad, prestigio e imagen de los ymm$ o servicios que a ésta la
distingue.

Otra definicion: es una modalidad de distribuciomgrketing a través de la cual el
franquiciante concede a una persona fisica o gaig8l franquiciatario), el derecho de
operar con un concepto de negocio, comercializamlgproducto o prestando un
servicio bajo el formato de negocio del franquitgaybajo su propia marca.

El sistema de franquicia es el mas extendido ysaitnétodo de expansion empresarial
de la actualidad.

Es un modelo de comercializacion que en mayor comgrado, se ha desarrollado con
éxito en gran parte del planeta.

La franquicia es uno de los exponentes mas claebsahcepto de globalizacion y
desarrolla el espiritu emprendedor de cada indijvida que ha contribuido a su
expansion.

Cuando una empresa permite a un inversor usar surep su imagen corporativa
completa y su modelo de negocio para obtener ingrexiste una franquicia.

La condicidn indispensable es que esta colaboragdrase en un equilibrio de poderes
y de ganancias entre ambos.



El éxito de cada franquicia depende del éxito defisunquiciatarios.
Las empresas franquiciadas tienen mayores posilésl de éxito que otros negocios
pequefos de propiedad independiente.

El sistema de franquicia esta disefiado para ofrecea formula de éxito
suficientemente probada con anterioridad, a lasguene un asesoramiento y formacion
continua.

Si una empresa puede franquiciar, es debido a gueat® de una empresa rentable y
estructurada, que desarrolla una actividad sufiemante contrastada, y que cuenta con
un buen posicionamiento en su sector.

Es por esta razon que la franquicia resulta masajg=ma y atractiva para cualquier
empresa. Crecer con unos costos de expansionoigeria los correspondientes
mediante la apertura de unidades, proporciondealaquicia su mas alto valor.

La franquicia a través de su desarrollo paulatfagprecera el posicionamiento del
empresario en su sector de actividad, en primerlpgr su anticipacion ante posibles
competidores, en aguellos mercados en los que ékto®s no tengan presencia. En
segundo lugar, por el sentido de red, amplitudgiiplidad de servicio que se transmite
al mercado.

La franquicia representara para el empresario, negyopciones de rentabilidad, en su
proceso de crecimiento, no solo por el volumen dgooio mas amplio, sino por
mejores condiciones de compra con proveedores onegrostos de produccion.

La franquicia estard sujeta de la asistencia pegntan en la que encontrara una
contraprestacion econOmica por parte de los framarios de la cadena. Dichas
contraprestaciones adquieren la forma de derech@ntilada, regalias de explotacion,
derecho de entrada de publicidad, etc., que vendrdsufragar y rentabilizar

convenientemente el esfuerzo franquiciante de [aresa.



Origen de las franquicias.

El sistema de franquicia, como lo conocemos ahteae su origen a mediados del
siglo XIX, (1862) en Estados Unidos. En esa afiopfaparia I.M. SINGER AND CO.,
dedicada a la fabricacion de maquinas de coseremopina utilizar ésta féormula
empresarial, para solventar las necesidades déd$on y cobertura de sus productos;
asi las necesidades de expansion de la industrinode del pais, -triunfante tras la
Guerra Civil-, lleva a los empresarios a buscasdi@aboracion de los comerciantes de
otras zonas, dando comienzo la esencia del vemlasistema de Franquicia: la
colaboracién entre empresarios independienteslpaiatencion de un fin comun.

Con el tiempo, muchas otras compafias empezaromloptast este concepto y
negociaron concesionarios y distribuidores ofical&ste fue el caso de varios
fabricantes de automoviles, como FORD o GENERAL MXRXS y de algunas
compafias importantes de refrescos como “SEVEN WPCOCA COLA", esta
tltima acierta expandirse en numerosos paisegjrcgistema y formato equivalentes.

En 1929 GENERAL MOTORS recurre a un contrato querace la asociacion entre la
Central y sus distribuidores, de forma que se fsiarla colaboracién entre las partes,
al tiempo que ambas mantenian niveles razonablesgldpendencia. De esta forma, la
reaccion ante las Leyes “Antitrust”, tendiente dtagvla integracion vertical de
distribuidores y productores, facilito el desawa#ifectivo del Sistema de Franquicias,
de cuya vitalidad y éxito, comprueba su actual egjgen a practicamente todos los
sistemas de la Economia.

Al tiempo que en los Estados Unidos las Empresasitian conciencia de las ventajas
de este sistema, también en Europa, muchos empgesaian en la Franquicia,
importantes posibilidades de futuro.

Sin embargo no fué hasta después de la SegundaaGueandial, que en Estados
Unidos se desencadend un desarrollo masivo dehsistle Franquicia. Al reactivarse
la produccion civil, las empresas necesitaban népéda expansion por todos los
Mercados; mientras que un gran numero de pequeaf@rsores e inmigrantes,
viendose en la necesidad de participar en la nweda economica de su pais,
encontraron en la Franquicia una buena soluciéa lpascarse un medio de vida; en los
afos 50, comenz6 también el despegue de las fraas|diel sector de “Fast food”, con

nombres tan conocidos como “McDonalds”, “Burguemdli 6 “Kentucky Fried
Chicken”.

En 1985 llego a la Ciudad de México la primera dr#nia extranjera, “Mc Donalds”,
abri6 sus puertas con un primer restaurante eonla gur de la Ciudad de México.
Hacia finales de los afios Ochentas otras marcasr@mta México: “Dominos Pizza”,
La cadena de hoteles “Howard Johnson”, “TGI Fridgy*Fuddruckers” y “Pizza Hut”
entre otros.

A finales de la década De los Ochentas se recofeaidportancia de darle formalidad
a la franquicia, ya que representaba un esqueniNegdecios que aun no era legislado,
pero cada vez se hacia mas comuan; por lo mismoamrgimero de de empresarios y
consultores expertos en este medio, junto con taeBeia de Comercio y Fomento
Industrial, comenzaron a plantear conjuntamentendmera idonea de impulsar este
modelo comercial y promover la concreta reguladéimrmismo.



Justificacién del trabajo.

En el México actual, la forma de hacer negocioglbavolucionando, desde el negocio
familiar hasta las grandes empresas genemderda actividad econdémica del Pais;
ambos extremos de negocios tienen algo en comuiralet de su “marca” o “nombre”.

El consumidor tipo va asociando estos conceptoseccalidad o satisfaccion que los
bienes o servicios que estos negocios le opcaman; posicionandose asi en el
mercado.

El iniciar un negocio nuevo implica una considegahlersion econémica y un gran
riesgo para la subsistencia del mismo, aunadolarga periodo de posicionamiento
en el mercado, para que el consumidor relacionalidad de los bienes o servicios
gue proporciona el nuevo negocio con la “marcarabre”.

El modelo de franquicia minimiza los riesgos menaios, ya que la inversion
realizada en el negocio, no es el inicio de unacenaueva, sino la continuacion de una
marca ya conocida y reconocida por sus virtuded erercado.

Importante es plantear un método de valuacién deftamquicia como negocio, para
poder asi tomar una decision de inversion de wamayfricia con respecto a otra.



Capitulo I.- Planteamiento del problema.

l.1.- Hipoétesis.

La metodologia para la estimacién del valor de avelet una franquicia esta basada en
las siguientes definiciones:

“El sistema de franquicia esta disefiado para afreeea foérmula de éxito
suficientemente probada con anterioridad, a la sgide une un asesoramiento y

formacion continua”.

“Las empresas franquiciadas tienen mayores pataoidéis de éxito que otros negocios
pequefos de propiedad independiente”

“La franquicia es uno de los exponentes mas cldedsconcepto de globalizacion y
desarrolla el espiritu emprendedor de cada indijvida que ha contribuido a su
expansion”.

“Es el mas extendido y exitoso método de exparsmdpresarial en la actualidad”.

“Su mas alto valor de una franquicia lo proporciacracer con unos costos de
expansion inferiores a los correspondientes, mesliarapertura de nuevas unidades”.

“Si una empresa puede franquiciar, es debido asqueata de una empresa rentable y

estructurada, que desarroll6 una actividad sufieraente contrastada, y que cuenta con
un buen posicionamiento en su sector”.

Premisas para el calculo de valor de una franquicia
-Se analiza la franquicia como negocio en marcha.
-Se podra valuar la franquicia como un todo, @kases que la conforman.

-Al final del estudio se obtendra la metodologieagda estimacion el valor de venta de
una franquicia.
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l.2.- Objetivo.

Para estimar el valor comercial de una franquis®,debe partir del analisis del
ambiente externo y ambiente interno de la franquici

El ambiente externo se compone de todos aqueltbsrés que afectan a la franquicia,
pero que estan fuera de su control; el ambienénatse compone de los factores que
conforman la franquicia, por lo que estan dentrewdeontrol.

Para el analisis del ambiente interno de la fratiguse realiza un analisis que permita
diagnosticar sus caracteristicas técnicas, opastoomerciales, administrativas legales
y financieras.

El analisis del ambiente externo se divide en dsanalisis del macroambiente
(factores econdmicos, politicos, sociales entresdty el analisis del sector industrial.

Como resultado de estos analisis se identificanviagbles que crean valor a la
franquicia, las oportunidades para incrementarl@sy amenazas de destruccion del
mismo, para que a partir de ello, se definan lesrdbs escenarios que se deben valuar
financieramente, y a través de los cuales se detamhvalor de la franquicia.
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Capitulo Il.- Marco teorico.

II.1.- Método de investigacion.

El modelo de franquicia minimiza tanto los costedalinversion inicial como el riesgo
del éxito de un nuevo negocio por parte de un sigersta, al darle continuidad al
nuevo negocio con un concepto exitoso, probadognecido en el Mercado.

Una franquicia es una modalidad de distribucion grketing a través del cual el
franquiciante concede a una persona fisica o aait@l franquiciatario), el derecho de
operar con un concepto de negocio, comercializamogproducto o prestando un
servicio bajo el formato de negocio del franquitgaybajo su propia marca.

En la presente tesina se establecen de forma dotaines bases que permiten unificar
y clarificar la utilizacion de conceptos técnicasj como las directivas basicas para la
ejecucion de trabajos de valuacion para estimaalel de las franquicias.

El criterio técnico es la directriz que involucrapeoceso valuatorio y le permite al
valuador vincular por tipo de bien la Metodologiaeqresulte aplicable con el
procedimiento técnico correspondiente.

Asi para obtener el valor de la franquicia se afhcsiguiente:

Enfoque de ingresos el método que se debe utilizar para la valuaai@n
franquicias es el método de flujo de efectivo detado; éste método es el que
mejor refleja las condiciones de la franquicia.

En conclusion, el método de flujo de efectivo desmdo constituye un proceso
fundamental en los actos de adquirir, enajenargnmuzar, arrendar, diligencias
judiciales, concesionar y en muchos casos parai@vglremunerar directivos; y sobre
todo para obtener el valor comercial de una frasigui
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II.2.- Soporte Juridico.

Una vez planteada la necesidad de estructurar unomaridico adecuado para el
desarrollo de este sector, los legisladores senémacon con la tarea de decidir entre dos
alternativas:

a) Regular al sector hasta sus minimos detallesodomhabrian hecho Estados
Unidos, Francia y Brasil.

b) Crear una legislacion completamente ligera qu&ta como finalidad servir de
incentivo a la inversion extranjera.

[1.2.1.- La Ley de Transferencia de Tecnologia

En 1990 fue el primer ordenamiento legal que foizdakl concepto de franquicia,
definiéndola como un modelo comercial y no solo camma forma de exencion de
impuesto, sin embargo no fue hasta el 28 de jumib9®1, cuando entré en vigor la Ley
de Fomento y Proteccion de la Propiedad Industoayo articulo 142 ademas de
prever la figura de franquicia, estipulé ciertatigariones que debian de seguir tanto el
franquiciante como el franquiciatario. Finalment8ECOFI”, emiti6 en 1994, el
reglamento respectivo a esta Ley con su articulp réferido a las franquicias,
constituyendo los requerimientos elementales par&anquiciante.

Las franquicias también se regularon por:

11.2.2.- La Ley de Propiedad Industrial: que regula y protege patentes, marcas y
servicios industriales.

[1.2.3- La Ley Federal de Derechos de Autorgue protege obras artisticas, literarias o
programas de Software.

En nuestro pais las franquicias estan reguladagsxmpente en el articulo 142 de “La
Ley de Propiedad Industrial y en el articulo 65deeglamento.

Sin embargo, su marco juridico se complementa trais teyes aplicables, las cuales se
exponen brevemente a continuacion:

[1.2.4.- Constitucion Politica de los Estados UnidoMexicanos: como ley suprema
al establecer las bases de la libre concurrenidggsibilidad de establecer monopolios
permitidos en cuanto al uso y explotacion de olmdginales y creaciones nuevas
(articulos 25 y 28)

[1.2.5.- Cddigo de Comercio y el Cadigo Civil Feder: en cuanto a los actos de
comercio y a las disposiciones generales sobreolosatos.

[1.2.6.- Ley de Propiedad Industrial y su reglamend: en lo que a proteccion y
licenciamiento de signos distintivos y creacionesvas se refiere.
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[1.2.7.- Ley Federal de Derechos de Autoren cuanto a estos derechos involucrados
en una franquicia.

[1.2.8.- Ley General de Sociedades Mercantilesrespecto a las entidades que
participan en la relacién comercial.

[1.2.9.- Legislacion Fiscal y Tributaria: en relacion al tratamiento que se le da al pago
de regalias y asistencia técnica; incluyendo bst® ribro tratados internacionales para
evitar la doble tributacion, tratados celebradosviExico (Articulo 15-B del Cadigo
Fiscal Federal y Articulos 24 y 156 de la Ley aepuesto sobre la Renta).

[1.2.10.- Ley Federal del Trabaja respecto a las relaciones laborales y su tratdamie

[1.2.11.- Ley Federal de Proteccién al Consumidoren relacién con el consumidor
final de los bienes y servicios generados.

[1.2.12.- Ley Federal de Competencia Econdmicaesta Ley es reglamentaria del
Articulo 28 Constitucional y fue promulgada el 22 Diciembre de 1992. Su finalidad
consiste en proteger el proceso de competencidrg lconcurrencia mediante la
prevencion y eliminacibn de monopolios, practicasnapolicas y restricciones al
funcionamiento eficiente de los mercados de bignesgrvicios. Con respecto a las
franquicias, segun esta Ley, existen articulos & ¢oales este sistema viola
directamente, porque la empresa franquiciante alylige obliga a practicas restrictivas
de libre competencia.

[1.2.13.- Ley de Inversion extranjera y su reglameto: ésta establece como principio
general, que la inversion extranjera podra padicipn cualquier proporcion en el

Capital de Sociedades Mexicanas, salvo las exaepgique la propia Ley sefala en su
articulo 4o0. Para las franquicias significa la piisiad de que el franquiciante

extranjero pueda constituir sociedades mexicanaekc®00 % de inversion extranjera.
Es decir la posibilidad de mayor inversion extreajeen muchas actividades

economicas.
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Capitulo Ill.- Desarrollo del tema.

lll.1.- Caracteristicas de una franquicia como mod® de negocio.

Franquiciante y franquiciatarios colaboran de mairg@erconectada en aspectos legales
y financieros.

El franquiciante concede a sus franquiciatarics dierechos y las obligaciones de llevar
un negocio acorde con el concepto original de lpresa.

El franquiciante otorga este derecho al franquaciata cambio de una contraprestacion
econdémica, que le permite utilizar el nombre comérg la marca de productos o
servicios.

El franquiciante facilita a sus franquiciatarios“eknow-How” o “Saber Hacer” del
negocio, a través de un proceso inicial y permaneatformacion.

Esta asociacion esta determinada por el marcagaridla duracién de un contrato de
franquicia por escrito, pactado entre las partesa fal efecto.

Importante es conocer las caracteristicas de estielmmde negocio, de su mercado, de
la estructura de sus centrales franquiciantespsi@$pectos contractuales que regulan
dicha relacion y los condicionamientos y prevismke caracter econémico que las
rodean .

El iniciar un sistema de Franquicia, implica @&srtobligaciones que no todo

empresario es capaz de asumir. El franquiciatdiboeo debe contar con una serie de
caracteristicas concretas, que de alguna manesardearan el éxito o fracaso de su

actividad comercial, tales como:

[11.1.1.- Fidelidad:

El Sistema de Franquicia en si, limita en gran deeth capacidad del inversionista para
tomar decisiones dentro del negocio; de antemaatgaer reforma, modificacion o
peculiaridad que uno piense, estd desechada ensiss¢tma; de otra forma seria
vulnerada la imagen corporativa de la red. Sin egthano necesariamente el
franquiciatario ideal debiera ser una persona ta® iniciativa y personalidad, ya que
estas caracteristicas son muy apreciadas en topl@ededor.

[11.1.2.- Caracter emprendedor:

El franquiciatario que busca abrir un negocio cdarmula de autoempleo, debe poseer
un caracter emprendedor y suficiente capacidad pkesarrollar una actividad
empresarial en la que trabajara directamente p gué debera afrontar y superar todas
las dificultades propias de la misma.
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El franquiciatario ideal es aquella persona coretacon capacidad para afrontar y
resolver los problemas relacionados con su actiyidan capacidad de liderazgo y
toma de decisiones para lograr una relacion armsanamn sus trabajadores, sin la
necesidad de permanecer todo el dia dentro detimego

[11.1.3.- Capacidad econdmica:

El Monto de la inversion (variable de acuerdo abgie cada Franquicia), debe
considerar el capital necesario para arrancar gbaie, y el tiempo necesario para
hacerlo llegar al punto de equilibrio, en el quepmE®me a dar beneficios, ya que en caso
contrario puede llevar al fracaso y al consecueietee del negocio.

I11.1.4.- Perseverancia:

El dirigir cualquier franquicia como trabajador-pretario requiere de tiempo, energia e
iniciativa, especialmente durante los primeros meSe probable que para gozar de los
primeros beneficios, en ocasiones se tenga quertimvaucho mas tiempo del
programado, por lo que la perseverancia y la moitivason dos puntos clave que el
inversionista nunca debe perder de vista.

[11.1.5.- Capacidad de gestion:

Necesario es contar con capacidad de gestion acordéa actividad seleccionada; es
proporcional al nivel de la facturacion y la conjipled de la franquicia. Valioso sera el
conocimiento y dominio de las herramientas de gestecesarias para el desarrollo del
negocio.

[11.1.6.- Capacidad de comunicacion:

Cualquier giro de negocio, en mayor o menor medi@&e necesario el contacto y
comunicacion con clientes, proveedores y emplegums|o que es primordial contar

con gran capacidad de comunicacion y relacionedigagb ya que son variables

importantes para el éxito de la franquicia.

111.1.7.- Etica:

El franquiciatario debe tener presente que es ua® e los integrantes de la red de

asociados, por lo que cualquier accibn o compo#gatninegativo dentro de su negocio,
afecta directamente al resto de franquiciatariagaypropia imagen de la cadena.
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[11.1.8.- Buscar la mejor ubicacion:

El principal factor de éxito de una Franquicia @slleccion de la ubicacion del local,
este lugar podra ser buscado por el franquiciatapor la empresa franquiciante. Una
mala eleccion del emplazamiento puede provocamugueuen concepto de negocio no
funcione.

Es importante asegurar una zona de exclusividaa gianicio de la busqueda del local
donde se ubicara la franquicia, a través de ucopteato de franquicia, U opcion de
compra. De esta manera se firmara el contrato ithefircon la central franquiciataria,
al mismo tiempo que se tramita el alquiler del loca

111.1.9.- El Valor de la Marca:

La denominacion de la marca es uno de los prirespalementos con los que cuenta el
sistema de franquicias, y en el que se apoya laeomagrte de su éxito. La marca
transmite al cliente confianza y seguridad en etipcto adquirido que se traduce en el
principal valor afiadido. Penetrar el mercado coa omarca reconocida beneficia al
franquiciatario en dos aspectos principales; porado, le evita la fuerte inversion
econdmica, técnica y humana que conlleva introdut& marca en el mercado, y por
otro, le permite invertir con mayores garantiagxit, ya que lo hace sobre una marca
ya establecida que funciona con éxito. La imagethad@arca supone que el cliente
encuentra desarrollados en idéntico valor los ativdb de calidad que busca tanto en un
establecimiento como en otro, sin poder llegarfereiciarlos entre si, y por lo tanto
del Valor De la Marca dependera la mayor partégigd de toda la red de franquicias.

El valor de la marca también genera un precio, dsgpendera de la importancia que esa
denominacién tenga en el mercado y de las garantias eso implique para el
inversionista franquiciatario.

Hay algunas marcas que solo con el poder de surdeacion aseguran unas ventas
importantes, pero hay que recordar que la imagda derca no siempre lo es todo, y
gue para operar una franquicia se necesita sothoedi® un buen concepto.

El proceso de colocacion y arraigo de una margas®s0 en inversion, y en tiempo
supone una vision a largo plazo, casi nunca a.corto

Para conseguir y sustentar una buena imagen deajyegctienen herramientas de
marketing, departamentos de comunicacion, campaifialécitarias, dar a conocer en
sistemas de red la opinion de los consumidores,laesnejor ayuda para su
consolidacion

Para una marca en el mercado es: “ Hacer las tmsasjor posible, durante el mayor
tiempo posible”.
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[11.1.10.- Formacion y “Know-How” (Saber-Hacer):

Uno de los aspectos mas importantes sobre el gsiessenta el sistema de franquicias,
es la transmision del “know-how” o saber-hacer.

Una franquicia al ser la repeticion de un éxito ewial probado, un porcentaje muy
alto del mismo, dependera de los métodos que $eentipara su reproduccion y
transmision a los franquiciatarios.

Estos conocimientos deben identificarse a travédode“manuales de negocio” 6
“manuales del Know-How”, que recogen la formulaé&ato comercial

EL “saber-hacer”, debe ser tangible y familiar palrtanquiciatario, este debe disponer
de una documentacion a la que pueda remitirse éa toomento, para efectuar
cualquier consulta que necesite.

El franquiciatario debe recibir toda la informacidecesaria, debido a que la franquicia
se basa en la reproduccién de las técnicas conesciaperativas, econémicas y de
direccidon —gestion de un negocio-, en un entorncagacteristicas definidas.

Este “Saber-Hacer” se transmite principalmenteees de dos vias:

1.- A través de los manuales corporativos de lagui@ia que se le deben entregar.

2.- Mediante la formacion inicial y continuada giebe aportarle el franquiciante.

Una comunicacion fluida entre franquiciante y fraicatarios sera un factor
imprescindible para que estos ultimos cuenteroéa momento con la formacién méas
apropiada para enfrentar las exigencias del mer@attavés de circulares informativas
y publicaciones internas, con lo cual el franquitéamantendra informada a toda su red
de franquicias.

[11.1.11.- EI Contrato de Franquicia:

Es el documento que firman el franquiciante y fraciqtarios, constituye la base de
la relacion, y contiene obligaciones y derechos panbas partes. A través del mismo
se transmite la marca y “El saber hacer”, debesgailibrado y proteger los intereses

por igual de franquiciatario y franquiciante.

Cuando una Empresa permite a un inversor usar sineo su imagen corporativa
completa y su modelo de negocio para obtener ingrexiste una franquicia.

La condicion indispensable es que esta colaborasdrase en un equilibrio de poderes
y de ganancias entre ambos.

El éxito de cada franquicia depende en primer ldghgéxito de sus franquiciatarios.
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Tanto el franquiciante como sus franquiciatariodivilduales colaboran de forma
continuada en aspectos legales y financieros.

El franquiciante concede a sus franquiciatariodezécho y la obligacion de llevar un
negocio acorde con el concepto del franquiciante.

Este derecho faculta al franquiciatario a cambiauda contraprestacion econémica a
utilizar el nombre comercial y la marca de prodsaaervicios del franquiciante.

El franquiciante debe facilitar ademés a sus framaparios el “know-how”, 6 “saber-
acer” de su negocio, a través de un proceso inigarmanente de formacion.

Esta asociacion viene determinada por el marco dul@cion de un contrato de
franquicia escrito y pactado entre las partes {adrefecto.

Los puntos béasicos a destacar en la administrat@omna franquicia como modelo de
negocio se pueden agrupar en derechos y deberiardgliciatario:

[11.1.12.- Derechos del franquiciatario:

Utilizar la marca, la imagen corporativa y el madele negocio de la red de
franquicias durante el tiempo estimado en el cémtra

Adquirir el “know-how” del franquiciante, debe sen “saber-hacer”, real, original y
especifico, que se actualice regularmente.

Asistencia preliminar para la puesta en marchaudestablecimiento, este apoyo inicial
puede concretarse mediante la entrega de manyseativos o de funcionamiento por
parte del franquiciante.

Formacion previa, mediante ella, el franquiciantelrd adquirir el “saber-hacer” del
franquiciatario.

Asistencia inicial en la implantacion del negocio.
Esta asistencia puede ampliarse incluso a la séhedel local mas adecuado, las
instalaciones, estudios de mercado y financiacion.

Formacion permanente.

Todos los franquiciatarios tienen derecho a reabistencia permanente por parte de la
central franquiciataria, la cual debera constaglgaropio contrato de franquicia.

Esta asistencia puede concretarse en informaciésomaizada, reuniones, visitas
periddicas o asistencia “in-situ”.

Distribucion y suministro.

El franquiciatario tiene derecho a que la centasuministre periodicamente y en el

plazo establecido, los productos o servicios pastals tarea de la central negociar con
los proveedores, con el fin de obtener la may@rciéh calidad-precio y asi beneficiar a

los franquiciatarios.
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Exclusividad territorial.

El franquiciatario se beneficiara de la exclusididierritorial que le conceda la
Franquicia, con ello asegurara que no exista ostb&cimiento de la misma
marca en el lugar donde se ubique.

[11.1.13.- Obligaciones del franquiciatario:

Pagar el derecho de entrada inicial, regalias gother de porcentaje por publicidad,
establecidos en la Franquicia, a cambio del essudnodelo de negocio.

Segquir estrictamente los métodos y sistemas rektal funcionamiento del negocio
establecidos por el franquiciante.

Vender Unicamente los productos y servicios quedporcione el franquiciante.
Guardar total secreto sobre la informacion confitidrgue reciba del franquiciante.
Utilizar los métodos publicitarios y promocionatpge se le indiquen.

Respetar las fuentes de suministro de materiasapravservicios, en las condiciones en
que se pacten.

[11.1.14.- Imagen Corporativa:

Una de las caracteristicas mas destacable de laqutcaa, es que todos los
establecimientos deben tener la misma imagen catipar de la cadena. La
estandarizacion visual de los distintos puntos datar es la que verdaderamente
transmite al publico el sentido de pertenecer areda a un colectivo caracterizado por
determinado producto o servicio. Esta imagen ceatp@ comin a toda la red
franquiciada, esta compuesta por el nombre comglogn-marca, especificaciones de
tipografias, colores corporativos, etc.

[11.1.15.- Adecuacioén y decoracion de locales:

Se deben especificar los requisitos de acondici@dmy equipamiento que deben
seguirse para homologar la imagen de un nuevolestaento a la del resto de la red.
Estos aspectos se especificaran sobre la baseldealitipo de la red, fundamentado en
un proyecto de adecuacion y decoracion especifm@ gada local franquiciado,

seleccionado y aprobado por la central.

En funcion de los requerimientos que la centragiekial franquiciatario, se deben
cumplir diferentes requisitos para el local; endterente a la distribucion del espacio,
mobiliario y acondicionamiento del mismo; lo im@orte sera siempre que el cliente
sepa identificar la pertenencia del local a unalneida, y por tanto busque en él, los
mismos productos o servicios que ofrezca cualcutier establecimiento de la misma
red.
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l1l.2.- Estrategia general para el funcionamiento @ una franquicia

I11.2.1.- Conocer el Sector:

Importante es analizar el sector de actividad equel se pretende operar la futura
franquicia, con el objeto no solo de conocer a dmmetencia en especifico, sino
estudiar el volumen de empresas que operan a na@bnal e internacional en el
ambito de interés; averiguando la situacion y ¢éecds en el sector; a través de los
datos mas reales posibles, a fin de determinaraglogde madurez del mismo y en lo
posible la facturacion total del mercado. Conoociered potencial desarrollo del
concepto de negocio, y permitir adelantarse emolac®n de problemas que hayan
podido tener algunas otras franquicias, dentrorigio sector en el que se operara.

[11.2.2.- Registrar la Marca:

Este aspecto generara a mediano y a largo plazm&yores activos de la empresa
franquiciante. Deben definirse las caracteristiéanicas de todo lo relacionado con la
imagen de marca comun a toda la futura red (nowdoreercial, logo-marca, tipografia,
colores corporativos, asi como la formalizaciérsale correspondientes registros).

Todo franquiciante debe estar en posesion deltregde la marca o del nombre
comercial que licencia a favor de los franquiciatar Es posible ceder marcas o
nombres comerciales en tramite de concesion, asdmieiertos riesgos. Actualmente,
no deben olvidarse legalizar los registros de mas@onales, internacionales y los
propios dominios de internet.

1112.3.- Definir la Oferta:

Al lanzar una franquicia a nivel nacional, la cdbex en el aprovisionamiento del

producto es clave, ya que por problemas de sumundsfalta de producto muchas
franquicias han desaparecido. Conveniente es difieieentre servicios y productos; en
el primer caso se deben detallar cuéles son estwgies, con su correspondiente
precio al publico y la forma de prestacion del egoven si. En el caso de productos,
una vez definida la oferta se deben establecerfustes de suministro para la
potencial cadena de establecimientos; central dhepas, proveedores autorizados,
marcas propias, productos complementarios, etc.

Es aconsejable echar a andar una franquicia cuahdilo de vida del producto o

servicio esta en la etapa de crecimiento, mucho diftsl sera el éxito en la fase de
madurez y totalmente desaconsejable en el periedaida.

Aunque la oferta de productos o servicios que o&rda Franquicia, sea homogénea en

general, en muchos casos debera ser adaptadacadoer zona de influencia de cada
franquiciatario.
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[11.2.4.- Crear una central franquiciante:

Toda franquicia 6 marca debe contar con una cemtgpartamento de franquicias que
preste de forma continuada servicios de asisterciaus franquiciatarios. El
franquiciante debe asistir al nuevo inversionigeto en la apertura del nuevo
establecimiento, como durante todo el periodo gendia contractual.

La empresa debe analizar cuéles son sus funcimmes central franquiciante y dotar
de estructura y personal capacitado para garargizaumplimiento de sus propias
obligaciones. Definir y cubrir los procesos de faomdn inicial y continuada y la
definicion de los servicios de asistencia técnicaryercial claves en esta etapa.

[11.2.5.- Definir el Perfil del franquiciatario:

Imprescindible es definir el perfil profesional rpenal y patrimonial del franquiciatario
tipo. Puede pasar que el concepto de negocio guiagar sea novedoso Y viable, pero
gue demande de un perfil muy especializado poe ket franquiciatario. En ocasiones
se ven negocios rentables, bien gestionados, @merap garantia de éxito, pero de una
gran complejidad de gestion y exigencia de cona@iios previos altamente calificados
por parte del franquiciatario. Cuanto mas senashba el proceso de transmision del
“saber-hacer”, mas garantias de éxito tendra laanfranquicia.

I11.2.6.- Concretar un Centro Piloto:

Conveniente es analizar las unidades o centrowpilen caso de no tenerlos, ponerlos
en funcionamiento, con el fin de comprobar su dpedad con el concepto de
franquicia previamente definido. Se debe desarraliaestudio de procedimientos y
métodos que permita extrapolar las experienciagsies puntos de venta con los
futuros centros franquiciatarios.

[11.2.7.- Establecer un plan de negocio:

Se realiza un estudio de rentabilidad en dos dones:

1.-Andlisis que garantice la apertura de un establento franquiciatario, que cuente
con un mercado amplio, estable y con buenas penspede desarrollo.

2.- Conociendo las previsiones de explotacién dEanquiciatario tipo, y basandose en
un desarrollo definido, elaborar un analisis quefiome la expansion a través de
franquicias, generando al franquiciante una rehdaoli suficiente para mantener la
adecuada estructura de soporte, garantizando tactardifusion de su marca y por
tanto disefiando la futura de la red de ventas.
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111.2.8.- Analizar la Demanda:

Conocida la situacion del sector de actividad equel se pretende operar, se estudiara
el potencial minimo de poblacién que se requierea ga apertura de un centro
franquiciatario y el nUmero de clientes necesgrara la rentabilidad del negocio.

Este analisis permitird conocer las caracteristigescas de la zona de exclusividad
territorial, las poblaciones que son viables panabicacion de unidades de venta, y el
namero de franquiciatarios que se puede implementaada Mercado.

Sobre la base de estas consideraciones y con ééfoomprobar la rentabilidad en el
proceso de expansion de las franquicias, se d&fimrritmo de apertura que debera
abarcar un plazo no inferior a los tres primerassaie funcionamiento del negocio.

Cuando una empresa decide su desarrollo a travésistema de Franquicia, debe
considerar un aumento progresivo de sus volimeme®ita; la empresa debe adoptar
decisiones sobre los aspectos que marcaran y rdefisu desarrollo, tales como la
forma y magnitud de su crecimiento.

111.2.9.- Desarrollar la red:

El éxito de toda franquicia, una vez definido eh@epto de negocio y habiendo
comprobado su éxito empresarial, se fundamenta eamacidad de desarrollo.

Aquellas centrales franquiciantes que invierten @m desarrollo y planifican
adecuadamente, tienen éxito; mientras que lasatesiron dificultades implicitas en la
falta de prevision, suponen un lento desarrolltadampresa, que conduce a una falta de
competitividad en el sector.

Una adecuada politica de expansion del negocilyyi@dos siguientes puntos clave:

- Determinar el perfil del franquiciatario.

- Establecer requisitos para el ingreso a la red.
- Acercamiento con posibles franquiciatarios.

- Dar a conocer el sistema de negocio.

- Ingresar franquiciatarios a la red.

[11.2.10.- La transmisién del éxito comercial:

Una vez comprobado el éxito del “saber-hacer” debacio a franquiciar, es

indispensable identificar todos los aspectos retexdos con la “transmision del

negocio” a futuros franquiciatarios. Este proceso llevara a cabo mediante la
formacion e informacion permanente a cargo delquasiante, definiendo el concepto
de negocio Yy elaborando los documentos de sopedesarios para la transmision del
“saber-hacer”, y que deberan acreditar su caréaastancial y confidencial.
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[11.2.11.- Conocer las limitaciones del negocio:

Importante es conocer las limitaciones propiasad&dnquicia, y basandose en ellas,
marcar ciertos objetivos de desarrollo. Es necesdeterminar cual es el potencial
maximo de crecimiento que puede asumir el negogicsobre dicho potencial
estructurar la empresa y establecer los mediossagos para la obtencion del 6ptimo
crecimiento.

De nada vale generar una importante demanda emerdado, si posteriormente la
empresa no es capaz de canalizarla bajo unos astarik calidad y soporte adecuados.

[11.2.12.- Elaborar una adecuada politica de markeinhg:

El Desarrollo de una empresa franquiciante, eslairaila de cualquier otra empresa;
una vez que esta en condiciones de expandirseud@espe haber realizado las

inversiones necesarias y su puesta a punto, debercializar franquicias; dandose a

conocer con sus potenciales franquiciatarios; riievido en arraigar su marca, darla a
conocer, extender su presencia en el mercado.adtavés de presencia en ferias del
sector, publicacion en directorios, actividad emaeas de comercio, afiliacion a

asociaciones, relaciones publicas, presencia geptaciones en los medios de
comunicacion electrénicos; ademas de las prop@ascones en prensa especializada y
de caracter general.
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l11.3.- Metodologia general para la estimacion delalor de venta de
una franquicia.

En el presente procedimiento se establecen de fdotiamental las bases que permiten
unificar y clarificar la utilizacion de conceptostgcnicas, asi como las directivas
basicas para la ejecucién de trabajos de valuapsma estimar el valor de las

Franquicias.

Incluye los requerimientos minimos que debe comtenesstudio para la valuacion de

una Franquicia, por otra parte dado el tipo y \mliad de cada franquicia, no todos
los lineamientos son aplicables, por lo que el a@ddw, bajo su criterio y experiencia,

debe determinar cuales resultan idoéneos al trabajoatorio que se encuentre

realizando.

La valuacién de franquicias se basa en las siggsguremisas:

Se analiza la franquicia como negocio en marcha.
Se podra valuar la franquicia como un todo o laepajue la conforman.
Se estima el valor comercial de una franquicia.

[11.3.1.-Conceptos y definiciones a usar en este pcedimiento técnico.

Condiciones especialesSon aquellas caracteristicas excepcionales deeiridghl,
fisica, econdmica y/o social, que afectan en par totalidad del bien en su valor,
condiciones que no son caracteristicas tipicasnéetado donde se ubica el bien. Son
ejemplos de estas condiciones:

Usos dafiinos:son aquellos usos actuales a los que esta deditdmilen a valuar, que
deterioran al bien y que de ser considerados eariftxjues comparativos de mercado,
de ingresos y de costos (obsolescencias) tal cetan,e provocarian un sesgo positivo
0 negativo en el valor resultante.

Por ejemplo, una franquicia con el giro de “polbd€arbon” y que no tenga el sistema
adecuado de control de emisiones que evite serlaticectamente al aire los humos
producto de la combustion, con el consecuente ideteambiental para la zona y la
molestia de los vecinos cercanos, que podrianima&d el cierre de la franquicia a
través de presion politica ejercida ante las adadis correspondientes.

Usos improcedentes:Son aquellos usos actuales a los que esta dedatabien a
valuar, que conforme a derecho no proceden, p@asaajenas a las caracteristicas del
propio bien y que de ser considerados en los eebgomparativo de mercado, de
ingresos y costos (obsolescencias), tal como epré@wpcarian un sesgo positivo o
negativo en el valor resultante.

Por ejemplo, una franquicia de tipo casino, coneafas y juegos de azar, que se
pretenda establecer en una ciudad, donde no dzistegislacion que autorice la
instalacion y funcionamiento de estos giros, inehdo también aquellas que se
encuentren operando sin los debidos permisos kgalergados por parte de las
autoridades.
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Usos ineficientes:Son aquellos usos actuales a los que esta deditduen a valuar,
gue no consiguen el rendimiento 6ptimo esperad@@asas ajenas a las caracteristicas
del propio bien y que de ser considerados en lfisyaa comparativos de mercado, de
ingresos y costos (obsolescencias), tal como epr@wpcarian un sesgo positivo o
negativo en el valor resultante.

Por ejemplo, wuna franquicia de “DOMINOS PIZZA” quse plantea como un
restaurante con atencion al publico, con area deaspearea de juegos infantiles y
estacionamiento, sin considerar que este tipo g@umnte no es atractivo para el
publico consumidor, sino Gnicamente como servieioaparto de pizzas a domicilio.

[11.3.2.-Criterio técnico:

Es la directriz que involucra el proceso valuatgrie permite al valuador vincular por
tipo de bien la metodologia que resulte aplicabbe @l procedimiento técnico
correspondiente.

[11.3.3.-Enfoque comparativo de mercado:

Es el método para estimar el indicador de valdridees que pueden ser analizados con
bienes comparables existentes en el mercado gbéertoasa en la investigacion de la
oferta y la demanda de dichos bienes, operacioreescaimpraventa recientes,
operaciones de renta o alquiler, y que mediante horaologacion de los datos
obtenidos, permiten al valuador estimar un indicaldovalor comparativo de mercado.

[11.3.4.-Enfoque de ingresos

Es el método para estimar el indicador de valor @uresidera los datos de ingresos y
egresos relativos a la propiedad que se esta \dugnestima el valor mediante el
proceso de capitalizaciéon. La capitalizacion relaaiel ingreso (normalmente una cifra
de ingreso neto) y un tipo de valor definido, cotiemmdo una cantidad de ingreso futuro
en un estimado de valor presente. Este procesoepcmusiderar una capitalizacion
directa (en donde una tasa de capitalizacion gloliatios los riesgos que se rinden se
aplican al ingreso de un solo afio), o bien unaai@acion de flujos de caja, (en donde
las tasas de rendimiento o de descuento se aplicaa serie de ingresos en un periodo
proyectado).

[11.3.5.-Factor de ajuste:

Es la cifra que establece el grado de igualdad nyegmza expresado en fraccion

decimal, que existe entre las caracteristicasqodaities del bien que se esta valuando y
otro del mismo género, para hacerlos comparablies shy que es la considerada en
una homologacion.

[11.3.6.-Homologacion:

Es la accion de poner en relacion de igualdad yegermma dos bienes, haciendo
intervenir variables fisicas que las diferenciaaled como: conservacion, superficie,
zona, ubicacién, edad consumida, calidad, uso €le sucualquier otra variable que se
estima prudente incluir, para un razonable anaimsparativo de mercado.

[11.3.7.-Mayor y mejor uso del bien:

Es el uso mas probable y procedente para un biemito legalmente, que es
fisicamente posible, economicamente viable, téomcde factible, y que resulta en el
mayor valor del bien que se este valuando. La astim del valor comercial de un bien
debe ser realizada considerando el escenario d@rrganejor uso del bien.
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[11.3.8.-Método del Flujo de efectivo descontado pa una unidad econdmica:
Consiste en realizar una evaluacion financieraodeflljos de efectivo futuros de la
unidad econdmica, la cual inicia con la construtcde proyecciones financieras
derivadas de la identificacién de las oportunidadescreacion de valor a la unidad
econdmica, identificadas en el analisis del mackoante y del sector industrial y en
los diagndésticos técnico, operativo, comercial yniistrativo-legal-financiero. Como
resultado de estos analisis se identifican lasalbes que crean valor a la unidad
econdmica, las oportunidades para incrementarlasyamenazas de destruccién del
mismo, para que a partir de ello, se definan laeremios que se deben valuar
financieramente, y a través de los cuales se detamhvalor de la unidad econémica.

[11.3.9.-Negocio en marcha:

Es la entidad comercial que continua en operaaidel éuturo previsible. Por lo tanto,
se supone que la empresa genera utilidades y gtiengointencion ni la necesidad de
liuidar o de reducir materialmente la escala de @peraciones. Los negocios en
marcha pueden valuarse mediante el enfoque desogyre@ mediante el enfoque de
comparativo de mercado y el flujo de efectivo desado.

[11.3.10.-Unidad economica:

Es un negocio con actividad econdémica realizadaetdm de obtener una ganancia,
lucro o utilidad, se constituye por un conjuntoagdévos fijos (terrenos, construcciones,
instalaciones, maquinaria, mobiliario y equipo)nculados a activos intangibles e
integrados conforme a un conjunto de tecnologias mermiten producir bienes o

prestar servicios en condiciones estandares d#adayji costo. A diferencia del negocio
en marcha, la unidad econémica puede tener o ldadies; por lo tanto puede valuarse
para operacion continua o para liquidacion.

[11.3.11.-Valor comercial:

Es el precio mas probable estimado, por el cual progiedad se intercambia en la
fecha del avaluo, entre un comprador y un vendetduando por voluntad propia, en
una transaccion sin intermediarios, con un plazomable de exposicion, donde ambas
partes actdan con conocimiento de los hechos patds, con prudencia y sin
compulsion.

Es el resultado del andlisis de parametros valwatgue toman en cuenta indicadores
de mercado, a saber: indicador de valor de capat@bn de rentas (Enfoque de
Ingresos) e indicador de valor comparativo de niercéEnfoque Comparativo de
Mercado), con base en el mayor y mejor uso del, leiendicador del Flujo de Efectivo
Descontado.

[11.3.12.-Valor como negocio en marcha:

El valor de una empresa que continla en operacié@i ituro como un todo, sujeto a

la utilidad o servicio potencial adecuado de la es@, con todos sus activos y pasivos,
plusvalia y potencialidades.

Si la empresa es propietaria de las instalacioneautliza, éstas forman parte del valor
como negocio en marcha. El concepto implica laa@&n de la empresa en operacion
continua.
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[11.3.13.-Valor de la unidad econémica como negocien marcha:

Es el valor presente de los beneficios futurosrasies de la operacién y desarrollo de
la unidad economica atendiendo a posibles escenape toman en cuenta su
ubicacién, posicion tecnolégica, capacidad instaladda util consumida, estado de
conservacion, potencial de ampliacion y reconvarsiemanda de los bienes y/o
servicios que produce y disponibilidad de los inesmdentro de un horizonte de
valuacion y en el contexto y perspectivas de lanecta en que se desempefia.
Existiran tantos valores de la unidad econdmica ccamagocio en marcha, como
escenarios factibles puedan ser planteados. El wiola unidad econdmica como
negocio en marcha puede utilizarse para deterneinaalor conclusivo de acuerdo al
uso, propasito y finalidad del avaluo.

11.3.14.- PROCEDIMIENTO TECNICO DE VALUACION DE UN A
FRANQUICIA:

111.3.14.1.- Identificacion del avallo:

El valuador debe identificar el objetivo, los alcas y demas parametros del trabajo
valuatorio, de acuerdo a la solicitud de servicienfrega de documentacion por parte
del solicitante .

[11.3.14.2.- Revisién de la documentacion procedeat(base informativa).

El valuador recibe el expediente técnico y realiza revision y analisis preliminar de la
informacion en gabinete, con el fin de considecar dlcances de la investigacion y
recopilacion de todos los elementos necesarios Ipgrar una mejor inspeccion de
campo. Una vez teniendo recopilados e identificatmos los documentos base,
procede a realizar un analisis de cada uno de ellos

[11.3.14.3.- Propdsito del avallo:

Es de suma importancia que el valuador antes deuirgl trabajo valuatorio, identifique
plenamente el tipo de valor por estimar

[11.3.14.4.- Finalidad del dictamen:

El valuador una vez identificado el uso y el promjsiebe determinar la aplicaciéon del
resultado del dictamen como el valor maximo o minpara efectos del pago o cobro
de una prestacion pecuniaria.

[11.3.14.5.- Criterio técnico:

El valuador debe identificar que criterio técnice & que aplica en el caso, para

apegarse al procedimiento técnico correspondientargborarlo en el momento que se
efectle la inspeccion fisica.
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[11.3.14.6.- Condiciones especiales:

El valuador debe hacer constar en su trabajo \@ioaias condiciones especiales que
afecten el valor del bien.

Cuando el valuador sefiale la existencia de algondicion especial, debe informarlo
de inmediato al promovente del servicio, para ¢ie éomplemente los faltantes o bien
autorice el trabajo valuatorio considerando, lsstexicia de las condiciones especiales
gue se le mencionen.

[11.3.14.7.- Condiciones hipotéticas:

El valuador debe indicar si se consideran erabkijo valuatorio situaciones diferentes
a lo que realmente existen, pero que se contengdampara lograr la finalidad del
avaluo.

[11.3.14.8.- Suposiciones extraordinarias:

El valuador debe explicar si en el avallo se canai supuestos por alguna razén, no
totalmente verificados que influyan en el trab#js, cuales de resultar falsos podrian
cambiar la conclusion del valor.

111.3.15.-VALORES QUE SE ESTIMAN EN EL PROCEDIMIENT O TECNICO
DE VALUACION DE FRANQUICIAS:

[11.3.15.1.- Valor Comercial (Valor de la unidad econémica (fpaicia) como negocio
en marcha)

111.3.15.2.- Valor de Realizacion Ordenada

111.3.16.- ME,TODOLOGiA DE CAMPO PARA LA INSPECCION FiSICA,
DESCRIPCION DEL BIEN INMUEBLE Y SU ENTORNO (CAMPO D E
TRABAJO) DE LA FRANQUICIA.

En una primera etapa en la cual el valuador observestiga y analiza, todos aquellos
elementos que incrementan O restan valor al biervgloar, de acuerdo a la zona de
influencia donde esta ubicado.

En una segunda etapa se recopila toda la informaa#& mercado inmobiliario de
comparables.

29



111.3.17.- DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO TECNICO DE VALUACION
DE LA FRANQUICIA:

Por tratarse de un procedimiento multidisciplinas® utilizan varios métodos para
obtener el valor de los elementos que conformarfranguicia.

a) Enfoque de Costos (para construcciones e instales)o
b) Enfoque Comparativo de Mercado (para terrenos)

c) Enfoque de Ingresos (EI método que se debe utijiema la valuacion de
Franquicias es el Método de Flujo de Efectivo detamto; éste método es el que
mejor refleja las condiciones de la unidad econamic

El método de flujo de efectivo descdntaonstituye un proceso fundamental
en los actos de adquirir, enajenarnmaizar, arrendar, diligencias judiciales,
concesionar y en muchos casos para&avglremunerar directivos.

111.3.18.- PROCESO DE VALUACION DE FRANQUICIAS:

Para la valuacién de franquicias mediante el FtigoEfectivo Descontado, se debe
partir del analisis del ambiente externo y ambianterno de la Franquicia.

El ambiente externo se compone de todos aqueltbsrés que afectan a la franquicia,
pero que estan fuera de su control; el ambienéeniat se compone de los factores que
conforman la franquicia, por lo que estan dentrewdeontrol.

Para el analisis del ambiente interno de la fratiguse realiza un analisis que permita
diagnosticar sus caracteristicas técnicas, opasaticomerciales, administrativas,
legales y financieras.

El andlisis del ambiente externo se divide en d@bsanalisis del macro ambiente
(factores econdmicos, politicos, sociales, enttesply el analisis del sector industrial.

Como resultado de estos analisis se identificanviagbles que crean valor a la
franquicia, las oportunidades para incrementarlasyamenazas de destruccion del
mismo, para que a partir de ello, se definan laeremios que se deben valuar
financieramente, y a través de los cuales serdetarel valor de la franquicia.
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111.3.19.-ANALISIS DE FRANQUICIAS.

En los siguientes apartados se describen los sndlis se deben realizar en el proceso
de valuacion de una franquicia.

111.3.19.1.- Andlisis del ambiente externo.

El ambiente externo lo constituyen el macro ambkeign¢l sector industrial, mismos que
se describen a continuacion.

111.3.19.2.- El macro ambiente.

El macro ambiente envuelve al sector industriabtg @ su vez a la franquicia, por lo
que la generacion de valor para la franquicia, dege inicialmente de las condiciones
prevalecientes en el sector industrial y en el maanbiente.

Dentro de los factores que componen el macro argéentontramos los siguientes:

a) Factores Econdémicos: Influyen en el valor de &nduicia de acuerdo a las
perspectivas actuales y futuras de la economia omoetias a las cuales
pertenece el mercado objetivo de la franquicia.

b) Factores Politicos: Las politicas gubernamentateseen tanto oportunidades
como amenazas para el valor de la franquicia, dkpedo del régimen
regulatorio impuesto por el gobierno.

c) Factores Socioculturales: Los patrones de compa@tdam de la sociedad
pueden generar o destruir valor a la franqueoidga medida en que esta cuente
con la capacidad de aprovecharlos favorablementére Hos patrones de
comportamiento, se encuentran le estructura dericayracalidad de vida y
patrones de actividad recreativa.

111.3.19.3.- Analisis del sector industrial.

El sector industrial se encuentra conformado parebms factores externos a la
franquicia que determinan la naturaleza y fortaldzda competencia en la industria.
Los factores clave para el sector industrial sdieupa través del modelo de las “Cinco
Fuerzas de Porter”, que propone un modelo de iéfiegstratégica-sistematica para
determinar la rentabilidad de un sector, normaleenn el fin de evaluar el valor y la
proyeccion futura de empresas o unidades de negpmooperan en dicho sector.
Dichos factores son:
a) Competidores del sector: determinan el nivelieedidad en el sector.
b) Proveedores: Determinan la disponibilidad de rexursomo materiales,
equipo, mano de obra y financiamiento.
c) Compradores: Determinan el nivel de demanda eecébis
d) Sustitutos: Son productos o servicios que ejercesign sobre los
competidores llevandolos a implementar estrasegpmpetitivas.
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e) Amenaza de nuevos entrantes: basada en la exastmbarreras de entrada o
salida, economias de escala, valor de maccaso a canales de distribucion y
mejoras en la tecnologia.

Estos factores pueden crear o destruir valor ealagtiicia dependiendo de la forma en
que ésta interactue con ellos.

111.3.19.4.- Analisis del ambiente interno.

El andlisis interno de la franquicia esta conformpdr el estudio de los elementos que
a continuacion se describen, para lo cual se eledoo diagndsticos en sus aspectos
técnicos (el “saber hacer del negocio”), operatiy@sanuales de operacion),
comerciales (publicidad, mercadotecnia), admirtistvra (proveedores, materias
primas, canales de distribucion), legales (permisicgncias, patentes, marcas) y
financieros (activos, pasivos, inventarios, verntéiidades).

Como resultado de dichos analisis se identificanJariables que crean valor a la
unidad econémica

[11.3.19.5.- Visita de trabajo y descripcién de laranquicia.

Durante la visita a las instalaciones de la fratiguiel valuador, debe observar
detalladamente como se conduce su operacion, mbabaformacion y analizando
(tomando como apoyo las entrevistas necesarias @dirlectivos y gerentes claves de la
franquicia), que deben formar parte del trabajauatario, pero que a través de su
estudio se identifiquen las oportunidades que arcien la creacion de valor o bien en
evitar la destruccion del mismo.

[11.3.20.- DIAGNOSTICO TECNICO:

Derivado del andlisis de la informacion proporcam@or el promovente, de la que fue
investigada por el valuador, asi como la obtenidea@és de las entrevistas con el
personal directivo y gerencial, se realizara elisisdle cada uno de los elementos que a
continuacion se describen, mismos que deben fopaude del trabajo valuatorio, para
gue a través de su estudio se identifiquen lastapidades que incidan en la creacion
de valor o bien a identificar las amenazas quelgueropiciar la destruccion del
mismo.

[11.3.20.1.- Descripcion general del proceso de pduccion: se debe incluir una breve
descripcion de las distintas etapas del procesprd@uccion o de la generacion de
servicios, para posteriormente representarlas deermmaesquematica a través de un
diagrama de procesos.
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[11.3.20.2.-Capacidad instalada y de produccionia capacidad instalada se refiere a
la capacidad tedrica de produccion (ya sea de ptoslly/o servicios) con que cuente la
franquicia, y se debe describir de manera globgloy subproceso. La capacidad
instalada de produccién corresponde al maximo rdeel/olumen de produccién que
puede alcanzarse con una estructura productiva. dddestudio de la capacidad es
fundamental para la gestion empresarial en cuawmife analizar el grado de uso que
se hace de cada uno de los recursos de la fraaquigsi poder tener oportunidad de
optimizarlos.

111.3.20.3.-Equilibrio entre procesos: Se debe indagar el estado y capacidad a la cual
operan cada uno de los subprocesos, con la fidakigadeterminar si existe algun
obstaculo entre los procesos, asimismo, se im&estuales son las inversiones
requeridas para equilibrar el proceso productivoaso de existir desajustes, de manera
gue se conserve la seguridad operativa y/o eleneealde productividad

[11.3.20.4.-Productos y subproductos:se identifican los productos y subproductos
generados por la unidad econdmica.

[11.3.20.5.-Licencias y patentesSe indica si la franquicia cuenta con algunankitz o
patente. De contar con ellas se debe describiuercgnsiste, se analiza y cuantifica los
beneficios de exclusividad por fabricar, usar odesnuna patente en caso de ser
propiedad de la unidad econdmica, o bien si haoedasella a través de una licencia,
situacion en la que se debe cuantificar ademassikdneficios, los costos y programa
de pago de la patente utilizada.

[11.3.20.6.-Posicionamiento tecnoldgicoEs necesario conocer con que caracteristicas
tecnoldgicas cuenta el proceso de produccion yhergeion de servicios, resaltando
por una parte, la modernizacion de los procesds;aso las inversiones que se han
realizado para adquirir nueva tecnologia, y poo tado, se debe analizar la calidad,
expectativas y evolucion de los productos y/o s@sique ofrece la franquicia.

[11.3.20.7.-Instalaciones y servicios de apoydEn caso de existir, se describiran los
servicios auxiliares, sistemas de enfriamientoaaknamiento, laboratorios, plantas de
generacion de energia eléctrica, entre otras atsteles complementarias y de servicios
con que cuenta la unidad econémica.

[11.3.20.8.-Situacion ambiental: En caso de ser requerido, se debe investigar y
cuantificar las acciones e inversiones orientaddaracumplimiento a la normatividad
en materia de impacto ambiental aplicables a lagfrecia en estudio. Por otra parte, se
debe investigar y analizar la existencia de pasivoBientales reales o contingentes que
se hayan generado en el pasado, derivados deracapede la franquicia, mismos que
se cuantifican para ser incluidos dentro de los/pasnherentes a la unidad econdémica.

[11.3.20.9.-Conclusion del diagnéstico técnicoCon base en los andlisis realizados en
cada uno de los elementos antes mencionados, I raamanera de conclusion un
resumen con los puntos mas relevantes en este, mdrda finalidad de identificar la
problematica existente, asi como la identificaciten oportunidades que permitan la
creacion de valor en la franquicia.
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111.3.21.- DIAGNOSTICO OPERATIVO.

Derivado del analisis de la informacion proporciaggor el promovente, de aquella
que fue investigada, asi como la obtenida a tralk@sntrevistas con el personal
directivo y gerencial, se realiza el andlisis delacaino de los elementos que a
continuacion se describen, mismos que deben foparae del trabajo valuatorio , para
que a traves de su estudio permitan identificartapaades que incidan en la creacion
de valor o bien identificar las amenazas que puedapiciar la destruccion del mismo.

[11.3.21.1.-Volumenes de produccion:Se debe analizar el comportamiento que ha
registrado el volumen de produccion y/o la geriérade servicios durante los altimos
aflos (al menos 5 preferentemente). Este andlisés lae base para establecer la
proyeccion futura del volumen de produccién y/oaganion de servicios, asi como las
condiciones bajo las cuales esta se realizaria.

[11.3.21.2.- Niveles de operacionEs importante conocer si la franquicia esta atilgo
sus capacidades teoricas y de produccién en slidémtao solamente en cierto
porcentaje, derivado de lo anterior se podra determsi existe alguna oportunidad en
el proceso.

[11.3.21.3.- Materias primas y proveedores Se analizan las caracteristicas, ubicacion,
requerimientos, disponibilidad y costos de las nede primas utilizadas por la
franquicia, asi como los contratos, condicioneslolestecimiento y negociaciones con
los proveedores.

[11.3.21.4.- Balance de materiales y energiaEste balance se hace con el objeto de
incluir datos sobre la transformacion de las maseprimas e insumos ya sea en
productos finales, productos y/o servicios intertogd subproductos y residuos.
También para incluir datos sobre el consumo degémaitilizable durante todo el
proceso. Esta informacion aporta coeficientes togadestinados a la cuantificacion
fisica y econémica de las materias primas e insuenosl proceso de produccion y/o
generacion de servicios.

[11.3.21.5.- Costos de operacionSe debe obtener informacién sobre los costos de
operaciéon durante los ultimos cinco afios a traeéard serie historica de los mismos
(al menos 5 afos preferentemente), y la estimait@osu tendencia futura, delimitando

y analizando el comportamiento de cada uno de lE®entos que conforman este
rubro.

[11.3.21.6.-Planta laboral: Se deben analizar las caracteristicas de laglaboral,
identificando si la plantilla laboral es adecuadsuficiente. También se deben analizar
los requerimientos de capacitacion, la productividdel personal, niveles de
ausentismo, funciones que se ejercen de acuerdaiegocias, la frecuencia de los
accidentes de trabajo, entre otros. Cabe resalier tgatandose de trabajadores
sindicalizados, es importante definir cual es fueancia que ejerce el sindicato sobre
modificaciones en los aspectos operativos y tegnis.
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[11.3.21.7.-Administracion de calidad: Se debe indicar si la franquicia cuenta con
algun sistema de gestion de calidad o con procgsoservicios certificados, con la
finalidad de determinar la existencia y aproveclesmto de oportunidades en este
aspecto.

[11.3.21.8.- Inventarios: El andlisis de los inventarios se debe realizatraaés del
estudio de aspectos como: tipo: (materias prin@snos, productos en proceso,
productos terminados y refacciones), demanda, €a&t@edido, costo de conservacion,
volumenes de almacenamiento, costos asociadospkantacion, entre otros.

[11.3.21.9.- Conclusion del diagnostico operativoCon base en los analisis realizados
en cada uno de los elementos antes mencionadeesalsza a manera de conclusion un
resumen con los puntos mas relevantes en este, dida finalidad de identificar la
problematica existente, y reconocer oportunidadespgrmiten la creacién de valor en
la franquicia.

111.3.22.- DIAGNOSTICO COMERCIAL.

Derivado del analisis de informacién proporcionada el promovente, de aquella que
fue investigada, asi como de la obtenida a tragéntrevistas con el personal directivo
y gerencial, se realiza el andlisis de cada unmsl@lementos que a continuacion se
describen, mismos que deben formar parte del tatadjiatorio, para que a través de su
estudio se identifiquen las oportunidades que arcien la creacion de valor o bien en
evitar la destruccion del mismo.

[11.3.22.1.- Estrategia comercial Sera necesario analizar aspectos como el mercado
objetivo, productos, politicas de precios, volunsede ventas, clientes, sistemas de
distribucion, actividades de promocion, practicagpdblicidad, entre otros.

[11.3.22.2.-Producto y/o servicio Se deben analizar las caracteristicas del produot
servicio, como pueden ser: uso, efectos en los adesc (tradicionales, innovadores,
sustitutos o sucedaneos), densidad economicapa® @s normas de tipo sanitario,
técnico y comercial.

[11.3.22.3.- Mercado: El andlisis del mercado debe tomar en considera@hb
comportamiento de la oferta, la demanda, niveleprdeios, canales de distribucion,
estrategias comerciales, entre otros.

[11.3.22.4.- Ventas: EI comportamiento futuro de las ventas represemia de las
variables mas importantes en la composicién déb ftle efectivo. Su cuantificacion
esta basada en la informacidn historica de las assrpara asi estimar la demanda
futura del producto, en el cual intervienen vaesblcomo las caracteristicas del
producto, productos sustitutos, precio, dispordhii, preferencias del consumidor,
comercializacion, restricciones ambientales, fissal legales, avances tecnoldgicos,
acuerdos comerciales, entre otros. También setdats en cuenta el analisis conjunto
de las series histéricas del comportamiento ddaggndel mercado.
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[11.3.22.5.- Precios: El precio estard dado por las caracteristicas dadlysto y/o
servicio, la competencia, la demanda y el entocané@mico, aspectos de los que se
debe tener informacion sobre su comportamientonteif@s afios anteriores, para que
de manera conjunta con las expectativas futura®sienismos, se pueda realizar un
analisis y establecer la tendencia probable deplesios que podrian presentarse
durante el horizonte de valuacion. También el prelg venta se pueda analizar con
base en los costos de produccidn mas gastos itafirgc utilidad, siendo este un
referente importante ya que permite estableceopastunidades en la estrategia de
comercializacion

[11.3.22.6.- Ciclo de vida del producto: El analisis de ciclo de vida del producto o

servicio supone que estos tienen una vida fingaleeir, nacen, crecen y mueren. Por lo
general, este ciclo sigue una curva que es contst®n las etapas de: introduccion,

crecimiento, madurez y declinacion. Es importammeocer en que etapa se encuentran
los productos y/o servicios de la franquicia emdist ya que esto influird en posibles

estrategias a futuro.

[11.3.22.7.-Cartera de clientes Se debe identificar si la franquicia cuenta com@a u
cartera de clientes. A partir de ésta, se debefizanaaspectos como fidelidad,
porcentaje de participacion, tipo de clientes & gsta dirigido el producto y/o servicio,
segmento al que pertenecen, ubicacion, requeriogenantigiiedad, expectativas,
atencion, financiamiento, servicios post-ventareertros, que permiten identificar
oportunidades.

[11.3.22.8.-Analisis de contratos Se debe verificar la existencia de contratos
celebrados con algun cliente o proveedor, las cionbs establecidas en él y las
férmulas de precios en caso de existir, con ldiflad de establecer si representa una
ventaja o limitante.

[11.3.22.9.- Conclusién del diagnostico comercialCon base en los andlisis realizados
en cada uno de los elementos antes mencionadosaleza a manera de conclusion un
resumen con los puntos mas relevantes en este, mdrda finalidad de identificar la
problematica existente, asi como la identificaciten oportunidades que permitan la
creacion de valor en la franquicia.

111.3.23.- DIAGNOSTICO ADMINISTRATIVO-LEGAL-FINANCI  ERO.

Derivado del andlisis de la informacién proporciaggor el promovente, de aquella
que fue investigada, asi como la obtenida a tralk@sntrevistas con el personal
directivo y gerencial, se realiza el andlisis delacaino de los elementos que a
continuacion se describen, mismos que deben fopande del trabajo valuatorio, para
que a traves de su estudio se identifiquen lastapidades que incidan en la creacion
de valor o bien identificar las amenazas que puedapiciar la destruccion del mismo.
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[11.3.23.1.- Organizacion: Sera necesario analizar aspectos como el tipo de
organizacién (horizontal o vertical) y la formaiglica en que esta constituida (sociedad
anonima, sociedad civil, sociedad cooperativa, ias@mn civil, entre otros). Se debe
solicitar el organigrama de la franquicia dond@wseda visualizar graficamente tanto el
namero de personas como sus niveles jerarquicos.

[11.3.23.2.- Plantilla de personal y salarios Se debe establecer la plantilla de personal
y especificar la cantidad de personal de confianzaindicalizado por etapa de
produccion, asi como los montos mensuales o0 angaiesrepresenten los pagos al
personal.

[11.3.23.3.- Politica laboral: Se debe verificar y analizar el marco normativao belj
cual se rige la contratacion de personal, es teeexistencia de contratos colectivos de
trabajo, asi como los beneficios y prestaciones peieiben los trabajadores, la
situacion del personal de confianza, la forma ee @@umulan antigiedad, las
condiciones de salud y seguridad del trabajo, adededa identificacion del personal
clave, con la finalidad de establecer el impacte dighos aspectos podrian tener en la
creacion o destruccion de valor para la franqui€abe resaltar, que tratandose de
trabajadores sindicalizados, es importante definél es la influencia que ejerce el
sindicato sobre modificaciones en aspectos lal®gadeiministrativos.

[11.3.23.4.-Pasivo laborat El valuador debe identificar y analizar la maneraque
estan contemplados el plan de pensiones, jubilasignlos fondos para su pago, asi
como la existencia de estudios actuariales quarsipara el calculo de las obligaciones
en la determinacién del pasivo laboral.

111.3.23.5.-Aspectos legalesSe debe verificar y analizar la existencia de @scy
litigios que se estén llevando a cabo, y a traeés grobabilidad de fallo a su favor, se
podra cuantificar su valor esperado, el cual dedveircorporado como parte de los
activos y pasivos segun corresponde.

[11.3.23.6.- Seguros y fianzasSe citan los montos de seguros y fianzas a adega
unidad econémica en estudio, se debe realizar alisande los distintos seguros que la
franquicia tenga contratados, con la finalidad staldecer si la cobertura de los mismos
es la adecuada, asi como el impacto en los cosius lyeneficios que trae consigo el
aseguramiento (ya sea de los bienes y/o de la geadh), lo cual permite identificar
oportunidades en este aspecto.

[11.3.23.7.-Andlisis de los estados financierosSe deben solicitar los estados
financieros de los dltimos afios para analizar sugipales componentes. En lo que
respecta al analisis de los Balances, los elemepinosipales a estudiar son: activo
circulante (efectivo, cuentas por cobrar, inveotgrientre otros), activo fijo (valor en

libros de propiedad, planta y equipo), impuestgm (tle impuestos, politica de pago,
pérdidas acumuladas, entre otros), pasivos fineoxiéa corto y largo plazo) y los

pasivos contingentes (laborales, ambientales,dsgahtre otros). En lo referente a los
Estados de Resultados, los aspectos a analizaingoesos (elementos que lo integran),
costos, gastos y utilidad. Por otra parte, se deladizar el dictamen emitido por los

auditores encargados, ya que contiene informaei@wvante para el estudio.
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[11.3.23.8.- Conclusion del diagnéstico administravo-legal-financiero: Con base en
los analisis realizados en cada uno de los elememites mencionados, se realiza a
manera de conclusidon un resumen con los puntogetésntes en este rubro, con la
finalidad de identificar la problematica existentesi como la identificaciéon de
oportunidades que permitan la creacion de valda flanquicia.

111.3.24.-ANALISIS PROSPECTIVO.

El Valor de la franquicia depende de las condicsoaetuales y futuras de un conjunto
de factores internos y externos, que pueden o tewattuar entre si, de los cuales
depende su operacion y estructura del flujo detigtey por lo tanto los valores de

oportunidad que puede adquirir la franquicia. Rmrsgyuiente una franquicia no tiene
un valor Unico, ya que éste depende de la ideatithn y explotacion de oportunidades
en esos factores.

En general, una franquicia tiene distintos valodes oportunidad para diversos
compradores y también puede tener distinto valoa pan comprador y vendedor
especificos, esto de debe principalmente a lasediies percepciones de los agentes
econodmicos participantes.

Estos valores de oportunidad pueden estar fundad®s en variables tales como
curvas de indiferencia que representan las prefexe@ndel consumidor para un
determinado bien o servicio, la aversion al rieggoy parte del inversionista, y
requerimientos especificos de rendimiento del niegoc

Los valores de oportunidad que puede adquirir uaaqgtiicia aplicando el método de

flujo de efectivo descontado, se pueden describediamte el “Pentagono de

Oportunidades”, en donde el negocio adquiere distialores, como se muestra en la
siguiente figura:
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VALOR DE MERCADO ACTUAL

1

Brecha de percepcion de Nueve valor de mercado

/N

VALORES DE UN NEGOCIO

VALOR EN LAS
CONDICIONES ACTUALES 2

5 |VALOR POTENCIAL MAXIMO

ldentificacidn y explotacién de
opoertunidades externas
Oportunidades de ingenieria financiera

—_—
VALOR POTENCIAL CON 3 4 VALOR POTENCIAL CON
EXPLOTACION DE Identificacién y EXPLOTACION DE
OPORTUNIDADES INTERNAS explotacion de OPORTUNIDADES EXTERNAS
oportunidades externas
En donde:

[11.3.24.1.- Valor de mercado actual:

Es el valor de mercado que tiene la franquicia,bitémse considera el valor que el
vendedor piensa de su franquicia. Es el valor esitvm que percibe el propietario de la
franquicia.

[11.3.24.2.-Valor en las condiciones actuales:

Es el valor de la franquicia en las condiciones gpera al dia de hoy, esto es, sin
realizar ninguna explotacion de oportunidades srfdotores internos y externos. Este
valor resulta de la aplicacién de un trabajo valdat para determinar el valor de la
franquicia en sus condiciones actuales.

[11.3.24.3.-Valor potencial con explotacion de opdunidades internas:

Es el valor que adquiere la franquicia valuadaweraque se realizo la identificacion y
explotacion de los factores internos. Para lo saatorrigen deficiencias, se mejoran y
optimizan procesos y se explotan nuevas oportuagladtratégicas, obteniéndose asi
un mayor valor de franquicia.

[11.3.24.4.-Valor potencial con explotacién de opdunidades externas:

Es el valor que adquiere la franquicia una vez sgeerealizé la identificacion vy
explotacion de oportunidades externas, con lo gugeseran acciones estratégicas para
los negocios del potencial comprador de la frangwialuada o para un tercero.

39



[11.3.24.5.-Valor potencial maximo:

Es el valor que adquiere la franquicia una vez sgeerealizé la identificacion y
explotacion de las oportunidades de ingenierian@iesia. Es el valor maximo que
puede tener la franquicia para el comprador nuodé

En cada uno de los valores del “Pentagono de Eagiwi de Oportunidades”, se
plantean diversos escenarios de andlisis, mediantestructuraciéon de flujos de
efectivo, que permitan incorporar la identificacion explotacion de dichas
oportunidades, asi como los riesgos relevantesaakisca los flujos.

Los flujos de efectivo de los modelos financiero® gpermiten establecer los valores
antes mencionados, se construiran con base eresoftados del analisis del macro
ambiente, del sector industrial, de los diagnostitécnico, operativo, comercial y
administrativo-legal-financiero, de las condiciomesoperacion actual de la franquicia
en estudio y posteriormente las que resultan déelatificacion de la explotacién de
oportunidades tanto internas como externas.

111.3.25.- ANALISIS PROSPECTIVO EN LAS CONDICIONES ACTUALES.

Para determinar el valor de franquicia en el esteractual, se parte del valor de
franquicia en las condiciones de operacion vigemtassiderando una tasa de inversion
anual constante, que permita mantener a la fralaqué través del horizonte de
valuacion, en sus condiciones actuales y con laxsiones necesarias para garantizar
la seguridad operativa durante el periodo de asalis

111.3.26.- ANALISIS PROSPECTIVO CONSIDERANDO LA EX PLOTACION
DE OPORTUNIDADES IDENTIFICADAS EN LOS FACTORES INTE RNOS Y
EXTERNOS QUE PERMITAN INCREMENTAR EL VALOR DE
OPORTUNIDAD DE LA FRANQUICIA.

Una vez determinado el valor de la franquicia eesglenario actual, se determina el
valor de la franquicia considerando la explotacitin oportunidades a través de un
segundo escenario que incluira todas aquellas reexie inversiones en los factores
internos, asi como los beneficios obtenidos. Dalifprma, en caso de ser aplicable, se
elabora un tercer escenario, conformado por lastwpdades identificadas en los

factores externos incluyendo las inversiones neiessy las ventajas que se obtendran
de implantarse.

De esta manera quedan conformados los distintesnasos de analisis y el valor

concluyente estara en funcion de la finalidad dellta, es decir, segun se trate de
adquisicién, enajenacion, indemnizacion, arrendatojediligencias, concesiones o

dacion en pago de las franquicias.
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111.3.27.- VALUACION FINANCIERA.

La valuacion financiera se realiza mediante un ruofil@anciero construido a través del
empleo del Método del Flujo de Efectivo Descontamyo procedimiento basico es el
gue se muestra en la siguiente figura.

Analisis de Mercado % Identificacion de é Analisis de la

Cportunidades Empresa

'

Planteamiento de
Escenarios

Costos y Inversiones
Gastos

Impuestos % Estructura del Flujo de Efectivo e Horizonte 3 Valor de
de Analisis Rescate

Capital de

Trabajo
VPN = Valor Empresa

Modelo
Financiero

Tasa de
é Descuento

[11.3.28.- PLANTEAMIENTO DE ESCENARIOS.

La evaluacion financiera inicia con la construccida proyecciones financieras
derivadas de la identificacion de oportunidadesm@acion de valor a la franquicia,
identificadas en el analisis del macroambiente Y sbctor industrial y en los
diagnosticos técnicos, operativos, comerciales mimidtrativo-legal-financiero. A
partir de la identificacion de oportunidades, snfgaran los escenarios a considerar en
la evaluacion.

[11.3.29.- ESTRUCTURA DEL FLUJO DE EFECTIVO.

Se deben definir claramente las premisas de valadentro de las cuales se debe
incluir el horizonte de valuacién a considerar peaala escenario. El horizonte de
valuacion debe ser ampliamente justificado enraglajo del valuador. De acuerdo con
las premisas de cada escenario de valuacion see@tarsu flujo de efectivo.

41



El flujo de efectivo sera estructurado partiendolake ingresos proyectados para la
franquicia, restandole los costos de produccidamad de los egresos por concepto de
administracion y ventas.

Dentro de la estructura del flujo de efectivodsbe tomar en cuenta la depreciacion
fiscal de los activos con que cuenta la franquiesobligaciones por concepto de pago
de impuestos, como son Impuesto Sobre la Rentd)J IigTla participacion de los
trabajadores en las utilidades.

De igual manera, se deben restar las inversiomesl@g adquisicion de activo fijo y en
capital de trabajo, ademas de considerar los camdrioel capital de trabajo en el
recuperacion del capital de trabajo.

[11.3.29.1.-Estructura del flujo de efectivo:

FLUJO DE EFECTIVO LIBRE =

+) INGRESOS

)
) COSTOS DE PRODUCCION
) GASTOS GENERALES DE ADMINISTRACION Y VENTA S

DEPRECIACION

IMPUESTOS Y PARTICIPACION DE LOS
TRABAJADORES EN LAS UTILIDADES

(
(
(
(-)
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(-)

(=) UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS

(+) DEPRECIACION

(-) INVERSIONES

(+/-) CAMBIOS EN EL CAPITAL DEL TRABAJO

(+) VALOR DE RESCATE

EVALUACION FINANCIERA.

Una vez que se ha determinado el flujo de efedilve, se debe definir la tasa de

descuento bajo la cual éste se ha de descontalolpresente, para ello el valuador
debe definir la tasa de descuento de acuerdo etiwbjde estudio, utilizando distintos

meétodos financieros generalmente aceptados, comdepuser: el Modelo para la

valoracion de los activos de capital (CAPM por sigkas en inglés). Teoria de fijacion

de precios por arbitraje, el costo del capital Rrdim Ponderado ( CPC 6 WACC de sus
siglas en inglés), Costo del Capital por Comparalie Negocios del mismo Sector,
entre otros.

Al final del horizonte de valuacion se debe estesl valor residual del negocio,
considerando en algunos casos un valor continunetgicio, asumiendo su operacion a
perpetuidad, o en otros considerando el valor sigate de los activos, menos los costos
de cierre de la franquicia. El valor residual skcapsiempre y cuando la naturaleza de
la franquicia lo requiera y debe determinarse nmadiaprincipios financieros
generalmente aceptados.
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[11.3.30.- VALOR DE LA FRANQUICIA.

El resultado obtenido mediante el modelo financiescel valor presente neto, el cual
representa el valor del negocio.

A partir del valor del negocio, se determina ebvale la franquicia, restando el valor

de los pasivos financieros (deuda con bancos, pdores con costo, deuda

subordinada, acciones preferentes, entre otrosharsdo el valor de los activos

circulantes liquidos o disponibles (normalmentea oajinversiones temporales y en
algunos casos cuentas de inventarios no considerdmms flujos de efectivo) y de los

bienes no operativos (bienes no utilizados en &amion de la franquicia), y por otro

lado restando los pasivos contingentes (ambientalesrales, legales, entre otros). Este
proceso se muestra de manera esquematica a tealeésiduiente figura:

VALOR  DEL | () PASIVOS | (+) ACTIVO | () BIENES NO| (-PASIVOS (%) VALOR DE
NEGOCIO FINANCIEROS | CIRCULANTE OPERATIVOS CONTINGENTES | LA
FRANQUICIA

Como complemento se enlistan las siguientes dedimes y ejemplos:

Pasivos financieros:se define como las obligaciones contractuales gpergan de
manera directa o indirecta los siguientes casos:

Entregar efectivo u otro activo financiero, pornggo un contrato en el que nos
comprometemos en un futuro a entregar unas acctmesalquier empresa o dinero en
efectivo.

Intercambiar activos o pasivos financieros en aododes previsiblemente
desfavorables para nosotros. Por ejemplo: contdggaréstamo, contratos de permuta
de intereses, emision de obligaciones con deretdoscompra.

Obligaciones que le den derecho al tenedor de ig®mas, a exigir a su fecha de rescate
unas cantidades o unas distribuciones de benefadodas mismas. Por ejemplo,
acciones sin derecho de voto y determinadas accieseatables.

Activos circulantes: es aquel activo liquido a la fecha de cierre dekcgio, o
convertible en dinero antes de doce meses.

Como ejemplo, el activo corriente puede estar maghy por caja, bancos, moneda
extranjera, inversiones temporales, cuentas paacamaterias primas, entre otras.

Bienes no operativosAquellos bienes no utilizados directamente parmapkeracion de
la franquicia como: mobiliario, equipo, etc.

Pasivos contingenteses una obligacion posible, surgida a raiz de sgcpasados, la

cual no es segura al cien por ciento, pero pueskeptarse en un futuro previsible.
Como ejemplos:
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Pasivos ambientales: Es el conjunto de dafios ambientales, en términos de
contaminacion del agua, del suelo, del aire, détraeo de los recursos y de los
ecosistemas producidos por una empresa, durantensionamiento ordinario o por
accidentes imprevistos a lo largo de su historia.

Pasivos laborales:son aquellos derechos que un trabajador va devedagato largo

del tiempo en una empresa, por ejemplo la antigiedda empresa que hace que cada
vez le correspondan mas derechos a futuro, esteshies se convierten en obligaciones
0 pasivos para la empresa, como indemnizacionggidéiciones, aguinaldo, prima
vacacional, todas aquellas obligaciones de la esapgeie pueden ser exigibles a la
empresa por parte del trabajador.

Pasivos legalesSon aquellos que tienen que ver con un posibbgdijtioriginado por
causa del mismo funcionamiento de la empresa.

La empresa no sabe como va a terminar dicho ljitiggoo puede verse obligada a pagar
una cantidad de dinero si lo pierde. En ese cas@osible que lo afronte con una
provision.

111.3.31.-ESTIMACION FINAL DEL VALOR.

El valuador debe estimar el valor de la franquéneno negocio en marcha en funcién
del uso, proposito y finalidad del trabajo y diceamvaluatorio
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Conclusiones.

La franquicia representa hoy en dia, uno de |ldereis de expansion empresarial mas
empleados y desarrollados en las economias modé&unakjuier empresa que goce de
un adecuado posicionamiento en su entorno de a@tugcque cuente con ciertas
perspectivas de crecimiento, no puede dejar deewera franquicia una de las
alternativas mas rentables y eficaces para la tobede nuevos mercados. Para
conocer si una empresa esta en condiciones darigicproceso de expansion mediante
la férmula de franquicia, es necesario realizaranalisis de viabilidad previo, que
unifique los requisitos necesarios sobre el calmcdp negocio, el mercado en el que
participa, los productos o servicios que se ofertarel “saber hacer’ que esta en
posibilidad de transmitirse a los futuros francatiarios.

El éxito que actualmente esta teniendo en Méxisedma de franquicias se debe en
mayor parte a que los nuevos negocios que se agéaturando estan respaldados por
una marca reconocida en el mercado mexicano, ladesutienen un éxito
suficientemente comprobado con anterioridad. Esbplica que estas empresas
franquiciadas tengan mayores posibilidades de gxiermanencia en el mercado, con
respecto a otros negocios nuevos e independientesng son reconocidos por los
consumidores.

Este desarrollo y expansion de las franquiciasogaléce al ser uno de los ejemplos
mas ilustrativos de la globalizacion mundial y senbina con el espiritu emprendedor
de cada franquiciatario, contribuyendo asi a sa@sidn natural en los mercados.

Con la proliferacion de negocios queda demostrpsoel sistema de franquicia es el
mas extendido y exitoso método de expansion emmmkea la actualidad.

El sistema de franquicia es muy atractivo paraiisionista de un negocio exitoso, ya
qgue le permite crecer con unos costos de expamsiériores a los correspondientes,
mediante la apertura de nuevas unidades.

Como indicador de decision podemos decir: “si ungpresa puede franquiciar, es
debido a que se trata de una empresa rentableryctesada, que desarrollé una
actividad caracteristica y con éxito comercialug @sté bien posicionada en su sector”.

Las mejoras en tecnologia y sistemas de informaegian teniendo una influencia
importante en el funcionamiento de las redes degtrigias, se han creado nuevos
mercados y por tanto nuevas oportunidades de regoci
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Se esta dando paso de manera progresiva a compadisasofisticadas desde el punto
de vista de la administracibn y mas preparadas gamgetir bajo la filosofia de la
creacion de valor afladido para generar ingresas.ebgresas que no adopten estos
modelos organizativos perderan su valor en el meordm su expansion.

La popularizacion del sistema de franquicia va mnge que esta férmula de negocio,
sirva como solucion de continuidad a un comercieditional con una tasa de
mortandad creciente. Debido a esto, se observaraiirteas de actuacion, por un lado
la reconversién de comercios independientes, median integraciéon en redes de
franquicias; y por otro lado, la agrupacion de cames de un mismo grupo para
acometer una transformacion conjunta.

Las centrales de franquicias de gran crecimient@mbkseran como patron de
funcionamiento habitual la diversificacion de stividad tradicional y la creacion de
nuevas marcas, convirtiendose en grupos empresarnggstores de un colectivo de
conceptos con los que incrementan sus indicesedariento.

La evolucién de nuestra sociedad y las nuevas temede consumo van a provocar un
crecimiento considerable en conceptos de negol@oio@ados con la salud, el cuidado
del cuerpo y la atencion a personas mayores.
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Glosario de términos.

Franquicia:

Modalidad de distribucion y marketing a través aedal el Franquiciante concede a
una persona fisica o moral (El franquiciatario)detecho a operar con un concepto de
negocio, comercializando un producto o prestandsemicio, bajo el formato de
negocio y propia marca del franquiciante.

El sistema de franquicia es el mas extendido ysaitnétodo de expansiéon empresarial
en la actualidad.

Franquiciatario:

Inversor (persona fisica o moral), que adquierededecho de comercializar un
determinado concepto de negocio y todos los métmth@sentes a él, desarrollados por
el franquiciante; en una vinculacion constantegibiendo asistencia tanto inicial como
continuada.

Franquiciante:

Persona fisica o moral, que ha desarrollado un a@gexitoso bajo un método
determinado, referente a un producto o servicmye/ busca su expansion a traves de la
busqueda de inversores a los que otorgara el deegedperar bajo su marca y con su
método operativo y organizativo. El franquiciantegtara una asistencia inicial y
continuada a dichos inversores (franquiciatarios)través del asesoramiento,
entrenamiento y orientacion para el desarrollaccdatepto del negocio.

Central franquiciataria:
Infraestructura del franquiciante para dar cobiarfuasistencia necesarias a la red de

Franquicias, la cual es un elemento primordial ghirrecto mantenimiento y soporte
de la red de franquicias.
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Marca logotipo:

Marca distintiva de la red, a la que pertenecendgdds centros franquiciatarios a ella
adheridos.

Contrato de franquicia:

Documento que firman el franquiciante y el franaterio, constituye la base de la
relacion y contiene los derechos y obligaciones panbas partes. A través del mismo
se transmite la “marca” y “ El saber hacer “. Dedgg equilibrado y proteger los

intereses por igual de franquiciante y franquiciata

Inversion:

Cantidad de dinero que aporta un empresario pasacar un negocio e incluye las
partidas iniciales necesarias para iniciar su fummiento en el Mercado.

Derecho de entrada:

Cantidad de dinero que habra de desembolsar guiGatario para poder integrarse a
una red de franquicia. El importe de tal dereclmmhkién conocido “Guante”,
dependera de diversos aspectos como son: el tigogpdleve funcionando la red, su
posicionamiento en el Mercado y la rentabilidad ofnece.

Regalias (Royalty):
Es el pago (fijo o variable), generalmente mengigll franquiciatario al franquiciante,
por los servicios prestados por la “central fran@guaria” y por el uso y disfrute de la

marca franquiciada. Es una contraprestacion qualaegente se calcula sobre el
beneficio bruto obtenido por la explotacion delawg.

Amortizaciéon de la inversion:

Recuperaciéon de las cantidades utilizadas para ecaadar un negocio. Normalmente
a mayor inversion , mayor sera el plazo para raanp& misma.
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