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LA FRANQUICIA,
¢UNA OPORTUNIDAD
DE NEGOCIO?*

MARTA ELENA ARBOLEDA TRUJILLO
JENNY LIYAN CORTES VELASQUEZ
ANDRES JIMENEZ MOSQUERA

Fecha de recepcion: 29-07-2002

RESUMEN

En este caso se plantea la decision de
inversion que enfrenta una persona
que toma la decision de establecer un
negocio propio.

Esta persona trabajo en el sector au-
tomotor, por lo tanto posee un cono-
cimiento que quiere aprovechary de-
cide montar un negocio para la pres-
tacion de servicios automotores. Al to-
mar esta determinaciéon encuentra
que el mercado le ofrece diferentes al-
ternativas, entre las cuales, y de
acuerdo con su presupuesto, opta por
establecer su negocio a través de una
franquicia o como persona indepen-
diente.

El inversionista debera decidir te-
niendo en cuenta aspectos financie-
ros y no financieros.

Fecha de aceptacion: 10-11-2002

PALABRAS CLAVES

Franquicia, Valor Presente Neto, Ser-
viteca

ABSTRAC

The case describes the investment
decision that a person must make
when he/she is deciding to establish
his/her own business.

The person, a former employee in the
kind of business he is planning, deci-
des to open a car shop. He/She finds
the market offers two alternatives: a)
a franchise; b) an independent shop.

The entrepreneur have to decide ta-
king into account financial and non
financial issues.

KEYWORDS
Franchise, Net present value, Car shop.

*  Este caso fue preparado en la Universidad Icesi como trabajo de grado en el programa de posgrado en la
Especializacion en Finanzas. El asesor del caso fue el doctor Julidn Benavides. Es propiedad de la Uni-

versidad Icesi.
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INTRODUCCION

Pedro Pablo Casablanca opt6 por in-
dependizarse después de laborar por
maés de quince afios con una compa-
fiia perteneciente al sector automo-
tor. Actualmente cuenta con un capi-
tal de $30.000.000 correspondiente al
ahorro de toda su vida y a la indem-
nizacion recibida de la empresa en la
cual laboré.

De acuerdo con su experiencia labo-
ral y con los consejos de sus amigos
decide evaluar la inversion en un ne-
gocio relacionado con centros de ser-
vicio automotor para vehiculos livia-
nos de uso publico y particular, cono-
cidos en el mercado como servitecas,
diagnosticentros, tecnicentros, etc.
Los productos y servicios que desea
ofrecer a través de esta empresa son
los siguientes:

Servicios automotores

e EKlectricidad
e Montallantas
e Balanceo

* Lubricacién

e Alineacién

Productos

¢ Baterias

¢ Lubricantes

e Llantas

* Repuestos (Filtros)

Al analizar las posibilidades que le

ofrece el mercado decide estudiar las
siguientes alternativas:

* Adquirir una franquicia.
¢ Montar su propio negocio.

Pedro Pablo, acatando las indicacio-
nes de sus amigos y comprendiendo
la situacién de recesion econémica por
la que atraviesa el pais, y principal-
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mente Cali, considera indispensable
analizar los datos del entorno econé-
mico y del sector automotor de la ciu-
dad, para lo cual acude a la Camara
de Comercio, entidad que le suminis-
tra informacién que le permite di-
mensionar el desarrollo de este tipo
de negocios, determinar su competen-
cia directa y establecer las condicio-
nes para una ubicacién adecuada.

Segun las opciones que ofrece el mer-
cado, Pedro Pablo considera de vital
importancia analizar independiente-
mente para la franquicia y el monta-
je de un negocio particular los bene-
ficios, las ventajas, las desventajas y
los costos, buscando establecer cual
es el més rentable.

ENTORNO ECONOMICO

Pedro Pablo sabia que invertir en esta
época en un negocio conllevaba algu-
nos riesgos, pues el entorno econémi-
co de Colombia daba muestras de ello.
En el ultimo afio el crecimiento del PIB
real en el pais sé6lo habia alcanzado el
1,57%, originado por causas de tipo
externo e interno; entre las principa-
les causas externas se destacaban:

* Ladesaceleracion de la economia
de los Estados Unidos, que redu-
jo la demanda de bienes y servi-
cios provenientes de Latinoamé-
rica.

* El deterioro de las condiciones
externas que se reflej6 en una cai-
da de los precios internacionales
del petroéleo, afectando negativa-
mente el ingreso nacional y la si-
tuacion fiscal.

* La reduccién generalizada en los
precios de los productos basicos,
originada principalmente por la
recesion internacional.
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* Menores entradas de capital ex-
tranjero, que se acentu6 con los
eventos ocurridos el 11 de sep-
tiembre.

Los efectos negativos de las causas
externas coincidieron con un deterio-
ro creciente de la situaciéon de orden
publico, un alto nivel de desempleo,!
un bajo crecimiento de la demanda

interna, un importante endeuda-
miento del sector privado, una deu-
da publica creciente y una fuerte per-
cepcion de riesgo del sistema finan-
ciero.

Pedro Pablo encontré como parame-
tros béasicos para el cdlculo y proyec-
cién de sus cifras, la siguiente infor-
macioén:

Inflacion 2001 2002 2003 2004
Inflacién Doméstica (IPC) 7,6 6,0 5,0 4,0
Inflacién Doméstica (IPC) Promedio 8,0 72 55 4,5
Inflacién Doméstica (IPM/IPP) 6,9 6,0 5,0 4,0
Inflacién Doméstica (IPM/IPP) Promedio 9,4 6,0 55 45
Inflacién Externa implicita ITCR -0,5% 1,8% 2,0% 2,1%
Tasa de cambio

representativa del mercado 2001 2002 2003 2004
Tasa de Cambio Nominal

Fin Afio 22912 | 2.5639,5 | 2.8252 | 2.681,2
Tasa de Cambio Nominal Promedio 2.300,1 | 24153 | 2.682,3 | 2.753,2
Devaluacion Fin Afio (%) 2,8 10,8 11,3 5,1
Devaluacién Promedio Afio (%) 10,2 5,0 11,1 2,6
1V. Producto

Interno Bruto 199511996 |1997 11998 [ 1999 20002001 | 2002|2003 | 2004
Crecimiento PIB

Nominal (%)

(provisional) 25,0119,3 120,8 [15,8 | 5,7]13,9{10,2] 9,3| 9,3| 8,2
Crecimiento

PIB Real (%) 521 211]34| 06](-4,1] 28] 1,5] 2,5 3,5 3,6
Deflactor del PIB

(1994=1) 121416 19| 2,1 23] 2,5 2,6] 2,8 2,9
Crecimiento deflactor

del PIB (1994=1) 18,9116,9 |16,8 [15,2 |110,2]| 10,7 86| 6,7 56| 4,4
Crecimiento PIB

USS$ corrientes (%) 132] 5,0 98 -7,4 14,2 -4,1| 0,1| 41| -1,6| 54
Variaciéon

7 principales

paises OECD 3,0130]42]| 26| 1,1 3,6] 0,9 1,5 34| 3,3

1. La tasa de desempleo para diciembre de 2001 para las trece principales dreas urbanas fue de 16.4%.
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ANALISIS DEL MERCADO DE AUTOPARTES

Parque automotor en la ciudad de Cali.

Modelo Automovil | Camioneta Campero Total
1980 3.391 1.168 1.026 5.585
1981 2.825 839 1.116 4.780
1982 2.653 1.266 2.023 5.942
1983 2.101 677 686 3.464
1984 2.718 514 233 3.465
1985 3.668 675 234 4.577
1986 2.705 641 204 3.550
1987 3.175 526 176 3.877
1988 2.948 475 284 3.707
1989 4.169 911 745 5.825
1990 3.830 1.045 669 5.544
1991 4.840 1.100 891 6.831
1992 3.771 816 967 5.554
1993 8.518 1.834 2.137 12.489
1994 7.263 1.320 1.532 10.115
1995 6.906 970 1.458 9.334
1996 5.296 823 1.394 7.513
1997 5.590 1.182 1.056 7.828
1998 6.514 980 937 8.431
1999 3.186 594 587 4.367
2000 2.993 522 441 3.956
2001 4.393 408 379 5.180
Total 93.453 19.286 19.175 131.914

Fuente: Ministerio de Transporte. Los datos totales corresponden a cifras tomadas desde 1980
hasta 2001.

La franquicia, ESTUDIOS 1 15
¢{Una oportunidad de negocio? GERENCIALES



PARQUE AUTOMOTOR DE SANTIAGO DE CALI
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Competencia
Total Creados
Tipo de negocio 2001 en el 2001
Servitecas 38 3
Lubricentros 144 60
Distribuidores de llantas 50 16

Fuente: Camara de Comercio de Cali.

Al inicio del afio 2002 se cuenta con 131.914. El nivel de utilizacién por
un parque automotor (tomado desde servicio estimado en el afio esta ba-
1980 como clientes potenciales) de sado en los clientes potenciales:

Lubricantes
Numero
Afo Vehiculos |de cambios Total
2002 131.914 3 395.742
2003 137.353 3 412.059
2004 143.064 3 429.192
2005 149.060 3 447.181

Lubricantes: Se deben cambiarcada ses, lo que da un promedio de tres
5.000 kilémetros, o cada cuatro me- cambios en el afo.

°°°°°°°°°°° ESTUDIOS
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Baterias
Numero
Afo Vehiculos |de cambios Total
2002 39.000 1 39.000
2003 41.743 1 41.743
2004 42.035 1 42.035
2005 42.956 1 42.956

Baterias: Se estima cambio cadados  que automotor modelo 2000 y asi su-
anos, en el 2002 se atendera el par- cesivamente.

Llantas
Numero
Afo Vehiculos |de cambios Total
2002 37.668 1 37.668
2003 39.000 1 39.000
2004 41.743 1 41.743
2005 42.035 1 42.035

Llantas: Se estima cambio de llan- der4 el parque automotor modelo
tas cada tres afos, en el 2002 se aten- 1999 y asi sucesivamente.

Repuestos
Numero
Afo Vehiculos |de cambios Total
2002 131.914 1 131.914
2003 137.353 1 137.353
2004 143.064 1 143.064
2005 149.060 1 149.060

Repuestos: Se estima un cambio de
filtro de gasolina y de aire una vez al
afno.

La franquicia, ESTUDIOS 1 1 7
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Servicio de alineacion y balanceo
Numero
Afo Vehiculos |de cambios Total
2002 131.914 1 131.914
2003 137.353 1 137.353
2004 143.064 1 143.064
2005 149.060 1 149.060

Servicio de alineacién y balan-
ceo: Se estiman revisiones cada afio
para estos dos servicios.

Las cifras anteriores permiten con-
cluir que este es un mercado bastan-
te amplio por el potencial de clientes
en cada uno de los servicios y produc-
tos, y ademas porque sélo cuenta con
232 competidores (registrados ante la
Camara de Comercio).

Los margenes que se manejan en los
centros de servicio automotor se esti-
man en:

Producto Margen bruto
Baterias 25%
Llantas 13%
Lubricantes 23%
Repuestos 28%
Servicios 100%

Los margenes operacionales estan
aproximadamente entre un 12% y
15% y el margen neto se encuentra
entre 2% y 6%.

Riesgos del mercado

Los principales factores que pueden
afectar el negocio son:

118 $21CEST e ESTYRI08

® Variacion del precio del petréleo:
como materia prima y factor de-
terminante de precios del produc-
to final.

¢ Devaluacion.

e Comercializacién de baterias re-
cicladas y llantas usadas.

¢ Inseguridad en las carreteras
nacionales, lo que reduce el man-
tenimiento y circulacién de ve-
hiculos.

¢ Baja demanda por la crisis econé-
mica.

* Grandes cadenas de almacenes:
por competencia de precios.

Fortalezas del mercado

¢ Productos béasicos de manteni-
miento para el vehiculo.

¢ Amplio portafolio de productos.

¢ Incremento del parque automotor.

¢ (Convenios con proveedores, diri-
gidos a la promocién y publicidad
del producto y el establecimiento.

SELECCION DE FRANQUICIA

Después de analizar datos del sector,
Pedro Pablo realiz6 una investigacién
acerca de las franquicias en Colom-
bia (ver Anexo 1), informacién a par-
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tir de la cual encontré que el tipo de
franquicia que le ofrece el mercado
en Cali es la Franquicia de forma-
to de negocio, en la cual el franqui-
ciado opera un negocio idéntico al del
franquiciante, con su marca y siste-
ma de operacién. A cambio paga un
derecho y/o regalias periédicas.

Pedro Pablo inicié contactos con la
Organizacion MAC, tnica en el mer-
cado nacional en ofrecer este tipo de
franquicias para el servicio automo-
tor a través de la marca Energiteca.
Actualmente cuenta con 42 estable-
cimientos propios en mas de 27 ciu-
dades y 9 franquiciados distribuidos
entre Cali, Bogota y Yopal.

Para el grupo MAC la Energiteca es
la red técnica mas grande del pais,
especializada en el sistema eléctrico
de los vehiculos, cuenta con el mayor
y mejor cubrimiento ofreciendo ser-
vicios profesionales de mantenimien-
to integral.

Los servicios ofrecidos en la actividad
comercial de la Energiteca son:

Eléctrico: revision del sistema eléc-
trico de los vehiculos (automéviles y
motos), cambio de alternadores, re-
guladores y motores de arranque, re-
novacién de bombillos, fusibles, fla-
shers y cables de baterias, venta y re-
cambio de baterias.

Llantas: venta y montaje, alineacién
y balanceo.

Lubricacion: revision del sistema de
lubricacién, cambio de aceite y filtro.

Otros: venta directa de productos y
accesorios (repuestos).

Caracteristicas
Bahias aproximadas 7
Empleados aproximados 3

Area aproximada (m?) 150

¢{Una oportunidad de negocio? GERENCIALES

Se comercializan los productos sumi-
nistrados exclusivamente por Coéxi-
to S.A. que pertenece a la organiza-
cion MAC.

Productos Marcas
Lubricantes Shell
Baterias MAC (Tudor,

Mac, Magna,
Coéxito)
Llantas Hankook

A pesar de que el concepto de Energi-
teca incluye la prestacion del servi-
cio de alineacién, éste no esta inclui-
do dentro de la franquicia.

En la reunién que tuvo Pedro Pablo
con el gerente de Mercadeo de cana-
les de distribucién, César Cabrales,
éste le hizo entrega de la simulacién
financiera para la evaluacién del pro-
yecto de la Energiteca que contenia
la siguiente informacién (Anexo 2):

¢ Cronograma de actividades.

¢ Esquema de Negocio.

e Porcentajes de participacion de
cada producto en las ventas y pe-
riodo de rotacion de inventarios.

* Escala salarial.

* Depreciacién y amortizacion.

* Proyeccion de ventas a 60 meses.

¢ Estimacion de la inversién inicial.

* Estadoderesultados meses 12y 24.

* Flujo de fondos proyectado a 5
afnos.

* Formato de solicitud de crédito.

* Formato de solicitud de fran-
quicia.

Nota: Por limitaciones de espacio sélo
se presentan los datos més represen-
tativos. Si se requiere informacién
adicional comunicarse con el Depar-
tamento de Finanzas de la Universi-
dad Icesi.
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por el franquiciador (Grupo MAC) a
un plazo de 60 dias.

Parametros financieros

Los equipos utilizados para la pres-
taciéon del servicio automotor, asi

. ° : Estos son los parametros utilizados
como los inventarios, son financiados

para la proyeccién de las cifras.

Costo Precio Dias de
Linea % ventas | compra venta Margen | Ponderacion| inventario
Baterias 60 64.000 90.000 29% 17% 15
Repuestos 10 8.600 12.000 28% 3% 60
Lubricantes 10 16.000 20.000 20% 2% 15
Llantas 10 61.300 73.000 16% 2% 15
Mano de obra| 10 100% 10%
Margen bruto 33,52%
Costo 66,48%
Salario Auxilio
Cargo base de transporte
Electricista 475.000 34.000
Auxiliar de patio 309.000 34.000
Franquiciado/Administrador | 700.000
Total 1.484.000 68.000

Inversion inicial estimada

Descripcion Valor estimado
Equipo de comunicacién $ 6.604.000
Equipo de planta $ 2.710.000
Equipo industrial $ 13.573.400
Balanceador de automoéviles $ 12.475.200
Equipo de seguridad $ 336.500
Inventario (*) $ 7.800.000
Muebles de oficina $  2.052.400
Adecuacién del local $  2.500.000
Dotacion $ 286.410
Papeleria y utiles $ 200.000
Licencia $ 7.500.000
Total inversién estimada $ 56.037.910

(*) Financiados por el franquiciador a un plazo de 60 dias.

La depreciacion y la amortizacion se llevan con el método de linea recta:
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Depreciacion

Activo fijo Valor activo | No. de afos
Magquinaria y Equipo 28.758.600 10
Muebles, Enseres

y Equipo Oficina 2.388.900 5
Equipo Comunicaciones:

Red y Telefonico 6.604.000

Vehiculos -

Total 37.751.500

Amortizacion

Activo Valor No. de
diferido activo meses
Adecuacién
local 2.500.000 60
Licencia 7.500.000 48
10.000.000
Gastos fijos
de administracion Mensual
Arrendamientos 2.000.000
Aguay luz 524.000
Honorarios 250.000
Licencia(*) 7.500.000
Regalias 1.000.000
Fondo publicitario 300.000
Diversos 400.000
Gastos legales 24.000
Mantenimiento
y reparaciones 74.000
Seguros 39.000
Depreciacion 389.537
Amortizacion 41.667

(*) El costo de la licencia establecido por Coéxito es por $7.500.000, pagaderos cada cinco afios,
al cabo de los cuales el valor correspondera al 75% del valor futuro del costo actual. El fran-
quiciante ha determinado que este valor sea asumido por el franquiciado a partir del segundo
ano de operacién.

La franquicia, ESTUDIOS
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La politica de la compania considera
que el 80% de sus ventas se realiza-
ran de contado, por ser un servicio
inmediato y personalizado. Un 10%
de ellas tendran crédito a 30 dias;
esta condicién de venta se debe prin-
cipalmente al uso de tarjetas de cré-
dito, y el 10% restante seran ventas
con plazo a 60 dias que se consideran
para la prestacion del servicio a Coo-
perativas de Taxis y por el estableci-
miento de relaciones comerciales con
Fondos de Empleados de algunas
companias.

La condicién comercial de pago a pro-
veedores que pacta el Grupo MAC con
sus franquiciados es a 60 dias.

Para la organizacion MAC el rendi-
miento de activos esperado sobre este
tipo de negocios es de 24%.

La proyeccién de estados financieros
de la franquicia se debera a partir de
los datos entregados por el franqui-
ciante. La tasa de los préstamos es
del 22% ea (ea = efectivo anual), los
excedentes obtienen un rendimiento
del 6% ea. Se manejan los aspectos
tributarios de ley: retencién en la
fuente, impuesto de industria y co-
mercio, avisos y tableros, de renta y
tres por mil.

Pedro Pablo considera todos los as-
pectos salariales de ley como: pago de
primas, cesantias y vacaciones, salud,
pension, Atep, fondo de solidaridad
pensional, cajas de compensacion,
Sena e ICBF.

Negocio propio

Pedro Pablo investig6 las ventajas y
desventajas (Anexo 3) de establecer
un negocio propio; después de anali-
zadas realiz6 los primeros contactos
para montar su establecimiento de

122 $21CEST e ESTYRI08

comercio y desarroll6 su cronograma
de actividades (Anexo 4). Para deter-
minar el cronograma a seguir tuvo en
cuenta los siguientes parametros:

Dimensién del negocio

Servicios: Electricidad, montallantas,
balanceo, lubricacién.

Productos: Baterias, lubricantes,
llantas, repuestos (filtros).

Personal: Se contrataran dos perso-
nas para prestar todos los servicios
técnicos y Pedro Pablo se encargara
de impulsar la venta de productos y
promocionar los servicios.

El local que se va a alquilar debe te-
ner un drea aproximada de 150 m?
con siete bahias de capacidad para
recibir autos.

De acuerdo con el personal se tendra
capacidad para atender tres automoé-
viles al tiempo, con promedio por ve-
hiculo de una hora.

El horario de atencién cubrira seis
dias en la semana, de ocho de la ma-
fiana a seis de la tarde.

Ubicacion del negocio

El sitio seleccionado esta ubicado en
la Avenida Roosevelt con Carrera 24
esquina, cumpliendo con algunos re-
quisitos que Pedro Pablo considera-
ba esenciales para el éxito de su ne-
gocio:

¢ (Cerca de zona residencial.
* Via principal.

¢ KEsquina comenzando cuadra de
alto flujo vehicular.

¢ Transito de vehiculos livianos.
* Después de seméforo.

e De facil acceso.
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¢ Una sola planta.

Adicionalmente, Pedro Pablo encon-
tré dentro del drea varias empresas
con un parque automotor para esta-
blecer convenios de suministro futu-
ros y cooperativas de taxistas, que
podian asegurar un buen nivel de
ventas mensuales.

Relaciones comerciales

De acuerdo con las visitas realizadas
por Pedro Pablo a otros Centros de
Servicio Automotor, selecciono las si-
guientes marcas teniendo en cuenta
que éstas son las mas demandadas y
con mayor posicionamiento en el mer-
cado:

¢ Lubricantes: Shell, Castrol, Mo-
bil y Texaco.

e Llantas: Michelin.

Parametros financieros

Participacion de lineas de negocio

¢ Baterias: Mac.
¢ Repuestos: Partmo, Drant.

En el caso de lubricantes y repuestos
realizara sus compras a través de dis-
tribuidores mayoristas.

Para las llantas escogi6 la marca Mi-
chelin porque ésta ofreci6 a Pedro
Pablo los avisos y exhibidores para
el inicio de su establecimiento, adi-
cionalmente subsidia un 50% de los
gastos de publicidad hasta por cinco
millones de pesos en el afio.

La marca de bateria seleccionada es
la linea de Mac, porque ofrece des-
cuentos, promociones, pintada de fa-
chada, exhibidores, material publici-
tario y promocional y otorga un pla-
zo de pago entre 30 y 60 dias, segtiin
el estudio de cupo de crédito.

¢{Una oportunidad de negocio? GERENCIALES

Costo Precio Dias de
Linea % ventas | compra venta Margen [ Ponderacion| inventario
Baterias 10 73.800 90.000 18% 1.80% 15
Repuestos 5 9.600 12.000 20% 1.00% 30
Lubricantes 40 18.400 23.000 20% 8.00% 15
Llantas 25 65.250 75.000 13% 3.25% 15
Mano de Obra 20 100% 20,00%
Margen bruto 34.05%
Costo 65.95%
La franquicia, ESTUDIOS
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Inversion inicial estimada

Descripciodn

Valor estimado

Equipo de comunicacién $ 6.604.000
Equipo de planta $ 3.116.500
Equipo industrial $ 14.659.272
Balanceador de automéviles | $ 13.223.712
Equipo de seguridad $ 336.500
Inventario(*) $ 9.496.800
Muebles de oficina $ 2.052.400
Adecuacion del local $ 2.500.000
Dotacién $ 286.410
Papeleria y utiles $ 200.000
Total inversién estimada | $ 52.475.594

(*) Financiados por el franquiciador a un plazo de 60 dias.

Cargo Salario base Auxilio de transporte
Electricista 475.000 34.000
Auxiliar de patio 309.000 34.000
Administrador-Propietario 700.000
Total 1.484.000 68.000

La depreciacion y la amortizacion se llevan con el método de linea recta.

Depreciacion

Activo fijo Valor activo | No. de afios
Maquinaria y equipo 30.999.484 10
Muebles, enseres y equipo de oficina 2.388.900 5
Equipo de comunicaciones:

Red y Telefonico 6.604.000 5
Total $39.992.384
Amortizacion
Activo diferido Valor activo No. de meses
Adecuacién local 2.500.000 60

DDDDDDDDDDD ESTUDIOS
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Gastos fijos de administracion Mensual
Arrendamientos 2.000.000
Agua yluz 524.000
Honorarios 250.000
Diversos 510.000
Gastos legales 24.000
Mantenimiento y reparaciones 74.000
Seguros 39.000
Depreciacion 408.211
Amortizacion 41.667
Total $3.870.878

La condicién comercial de las ventas
para este tipo de negocio, de acuerdo
con el comportamiento del mercado,
y que Pedro Pablo considera conve-
niente, es: 80% de contado, 10% a cré-
dito 30 dias y el 10% restante a 60
dias, por la implementacién de con-
venios en busca del incremento de sus
ventas.

La condicién comercial de pago a pro-
veedores esta dada segun el estudio
de crédito que realicen los mismos;
Pedro Pablo observé que en los pri-
meros afios y de acuerdo con el desa-
rrollo de la relacién comercial el cré-
dito otorgado es a 30 dias, por lo cual
adopt6 ésta como politica.

Para Pedro Pablo el rendimiento de
activos esperado sobre este tipo de ne-
gocios es de 24%.

Evaluado el mercado potencial de
autos de la ciudad de Cali se conside-
ra que las ventas para el primer afio
seran de $291.535.167 partiendo de
una venta para el primer mes de
$18.000.000, con un incremento men-
sual promedio del 3% para el primer

¢{Una oportunidad de negocio? GERENCIALES

afio. Para los siguientes anos se esti-
ma un incremento promedio del 10%
anual. Los incrementos en los precios
de compra seran acordes con la infla-
cion y de la misma manera los suel-
dos de la mano de obra contratada
para la prestacion del servicio.

Los préstamos son tomados a una tasa
del 22% ea, los excedentes obtienen un
rendimiento del 6% ea. Se manejan los
aspectos tributarios de ley: retencién
en la fuente, impuesto de industria y
comercio, avisos y tableros, impuesto
de renta y tres por mil.

Pedro Pablo considera todos los as-
pectos salariales de ley: pago de pri-
mas, cesantias y vacaciones, salud,
pension, Atep, fondo de solidaridad
pensional, cajas de compensacién,
Sena e ICBF.

CONSIDERACIONES FINALES:

(Puede usted ayudar a Pedro Pablo
a tomar su decisién?

;Qué otros factores adicionales a los
financieros consideraria usted?

La franquicia,
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ANEXO 1

(QUE ES FRANQUICIA?

La franquicia se define como un sis-
tema de colaboracién entre dos o
mas comerciantes en virtud del cual
el franquiciante, propietario de un
nombre comercial, simbolo o mar-
ca de productos o de servicios, pa-
tentes y de un saber-hacer (know
how) particular, confiere al franqui-
ciado a cambio de una remunera-
cion o regalia el derecho de utilizar
de manera exclusiva sus productos
0 servicios segun técnicas comercia-
les experimentadas y constante-
mente actualizadas, por aquél, a fin
de desarrollar la clientela y la acti-
vidad comercial ligadas a los pro-
ductos o servicios.

Ventajas de las franquicias

= Good Will: Explotar una mar-
ca conocida y exitosa en el mer-
cado de Colombia y Latinoamé-
rica.

= Respaldo: El franquiciado pasa
a convertirse en propietario de
un negocio previamente acredi-
tado por una experiencia con-
trastada, con satisfactorios re-
sultados y que ofrece grandes
posibilidades, con lo que se re-
duce enormemente el riesgo de
iniciar una actividad comercial
en solitario. Detras de la fran-
quicia esta la infraestructura de
la organizacion franquiciante.

= Soporte y asistencia: Entre-
namiento, actualizacién y sopor-
te operativo, comercial y admi-
nistrativo.

= Know-How: Formacién técni-
ca y comercial basada en la
transmisién de los métodos ope-
rativos del franquiciador. El
franquiciador entrega manual
de operaciones al franquiciado.

= Publicidad de la marca: Red
de franquiciados se beneficia
por el Marketing llevado a cabo
por la empresa franquiciadora.

= Ayudas en lalocalizacion del
emplazamiento: Seguin los pa-
rametros definidos por el fran-
quiciador.

< Negociacion de inventarios:
El franquiciado mejora sus mar-
genes por las condiciones de
compra mas favorables, plazos
de pago mas ventajosos y segu-
ridad en el aprovisionamiento
de inventarios.

= Facilidad de financiacion: El
franquiciador pone a disposicion
del franquiciado lineas de finan-
ciacién de inventario y de equipos.

Desventajas de las franquicias

= Derechos: Los derechos que el
franquiciador cobra por el uso
del nombre de la empresa pue-
den ser muy altos, de tal mane-
ra que se puede incurrir en pér-
didas o bajos méargenes de ga-
nancias para el minorista.

= Independencia: Debido a que
el concesionario debe seguir los
patrones del franquiciador, el
minorista pierde algo de su in-
dependencia.

¢{Una oportunidad de negocio? GERENCIALES
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= Estandarizacion: Los procedi-
mientos son estandarizados y
los concesionarios no tienen
mucha posibilidad de utilizar
ideas propias.

e Cancelacion: Es dificil y caro
cancelar un convenio sin la co-
operacion del franquiciador.

Deberes

Regalias y licencias: Desembol-
so que debera realizar el franqui-
ciado por beneficiarse de las dife-
rentes ventajas que le otorga la en-
trada en la red de franquicias.

Fondo publicitario: Contribucién
que hara cada uno de los franqui-
ciados para la realizacién de cam-
pafias de marketing y publicidad a
nivel global encaminadas a poten-
ciar la imagen de marca.

Distribucién de productos de
exclusivos: Suministrados por el
franquiciador.

Respetar el formato de negocio:
El franquiciado debera sujetarse a los
parametros establecidos en el manual
de operaciones por el franquiciador
(Linea de negocio, publicidad, entre
otros).

ESTUDIOS
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ANEXO 2

Franquicias - Simulacion financiera Icesi

Nombre de la franquicia
Fecha de la proyeccién
Tasa de cambio
Modelos a franquiciar
Nombre
Caracteristicas
Bahias aproximadas
Empleados aproximados
Area aproximada
Servicios bésicos

Servicios opcionales
Precio de venta en el mes 1
Costo de ventas
Descuentos en ventas
indices
Rotacién de cartera dias
Rotacién de inventarios dias
Rotacién de cuentas por pagar
Pagos del franquiciado
Regalias
Fondo publicitario
Endeudamiento para el proyecto

Porcentaje méximo de intereses sobre ventas

Cuantia méxima de intereses
Capital no mayor a
Capital seleccionado
Nimero de cuotas
Valor cuota mensual capital mds intereses
Crecimiento esperado
Ano 1
Ao 2
Ao 3
Ao 4
Ao 5
Ao 6
Ao 7
Tasa minima esperada DTF
Interés bancario DTF + 10

Porcentaje de recuperacién de equipos en mes

60

Energiteca Pedro Pablo Casablanca
Ene-02
2.300
B
Energiteca Tipo B

150

Eléctrico, montallantas,
balanceo, lubricacion

Frenos, amortiguadores

1
65.40%
10.00
18.00
60.00
1,000,000
300,000
(Si no se requiere, dejar en blanco)
1%
324,526
17,701,398
24
$0
3.0%
3.0%
3.0%
3.0%
3.0%
3.0%

La franquicia, ESTUDIOS
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Energiteca Pedro Pablo Casablanca
Estimacion de la inversion inicial

Energiteca  Energiteca Energiteca
TipoB TipoB  Tipo de cambio  TipoB
Item Vir.Unit. Cant. Total proyectado  Total US$

Equipo de Comunicacién - RED
Computador $1,490,000 1 1,490,000 2,300 648
Monitor, teclado, CPU con disco duro, mouse, memoria
Pentium 2 a 300Mhz. - 2,300 -
Médem externo a 56K, marca Robotics $280,000 1 280,000 2,300 122
UPS Urano de 1 Kba $1,000,000 1 1,000,000 2,300 435
Impresora fx2180 $1,259,000 1 1,259,000 2,300 547
Instalacion eléctrica con polo a tierra $50,000 1 50,000 2,300 22
Licencia win95 $250,000 1 250,000 2,300 109
Stratoffices $0 1 - 2,300 -
Unidad Zip $250,000 1 250,000 2,300 109
Software Comercial: Inventarios, Facturacién, Cartera - 2,300

- 2,300

- 2,300
Equipo de Comunicacion - Telefénica - 2300 -
Teléfono de 3 lineas $225,000 1 225000 2,300 98
Telefax $300,000 1 300,000 2,300 130
Linea Telefonica $300,000 - 2,300
Aparatos telefonicos adicionales $60,000 - - 2,300 -
Kit de alarma $1,500,000 1 1,500,000 2,300 652
Central, sirena, 4 sensores, 1 boton de atraco - 2,300

- 2,300

- 2,300
Equipo de Planta - 2300 -
Cargador de baterias de moto M-80 $90,000 1 90,000 2,300 39
Cargador de baterias de auto IC-4 $208,000 1 208,000 2,300 90
Probador de baterias B-2000 $392,000 - - 2,300 -
Densimetros 34 EX $8,000 2 16,000 2,300 7
Soldador de estafio 530 $312,000 1 312,000 2,300 136
Taladro $80,000 1 80,000 2,300 35
Herramientas para trabajos eléctricos $200,000 1 200,000 2,300 87
Herramientas para lubricacién $200,000 1 200,000 2,300 87
Herramientas para baterias $100,000 1 100,000 2,300 43
Herramientas varias y misceldneos $300,000 1 300,000 2,300 130
Laboratorio Geral LEG-01 $900,000 1 900,000 2,300 391
Estanteria para baterias de servicio y en carga $50,000 1 50,000 2,300 22
Pera para el electrélito $4,000 1 4,000 2,300 2
Mesa de trabajo $60,000 1 60,000 2,300 26
Prensa $70,000 1 70,000 2,300 30
Esmeril $120,000 1 120,000 2,300 52

- 2,300

- 2,300
Equipo Industrial - 2,300 -
Probador de baterias Misland $3,312,000 1 3,312,000 2,300 1,440
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Energiteca  Energiteca Energiteca
3 TipoB TipoB  Tipo de cambio  Tipo B
Item VirUnit. Cant. Total proyectado  Total US$
Alternador, Regulador encendido,
Tacémetro y B42252 (Gabinete) - 2,300 -
Montallantas Auto $5,317,600 1 5,317,600 2,300 2,312
Marca Sicam, Ref. BL502IT, semiautomatica especial,
sellomética - 2,300 -
Recolector y/o Extractor de aceites $1,071,800 1 1,071,800 2,300 466
Marca Vulcano, Ref. Recuperador neumético de 70 lts. - 2,300 -
Engrasadora $211,600 1 211,600 2,300 92
Marca Vulcano, Ref. ENGRA 15 - 2,300 -
Valvulinera $193,200 1 193200 2,300 84
Marca Vulcano, Ref. VALVU 15 lts. - 2,300 -
Gato de Zorra $322,000 1 322,000 2,300 140
Marca BlackHawk, Ref. SJL2B (2 Ton. Alzada Répida) - 2,300 -
Torres de Bloqueo $62,100 2 124200 2,300 54
Marca BlackHawk, Ref. JS3B (3 Ton., Juego de 1 par) - 2,300 -
Compresor Industrial $3,021,000 1 3,021,000 2,300 1,313
- 2,300 -
2,300
- 2,300 -
Balanceadora Auto $7,709,600 1 7,709,600 2,300 3,352
Marca Sicam, Ref. SBM100S (digital-prog. aluminio
y Flange universal) - 2,300 -
Plataforma de Elevacion $4,765,600 1 4,765,600 2,300 2,072
Marca Sicam, Ref. PSB24 (Neumética, 2000 Kg) - 2,300 -
2,300
2,300
2,300
Alineador de Direccion Computarizado $29,900,000 2,300
Marca Bear, Ref. CCD16.COM (6 sensores) 2,300
Elevador de dos columnas $14,904,000 2,300
Marca Forward, Ref. DP97 (9000 1bs.) 2,300
Elevador de cuatro columnas (opcional) $20,240,000 2,300
Marca Bear, Ref. 1200LA (12000 lbs.) 2,300
Gato de Zorra $437,000 2,300
Marca BlackHawk, Ref. SJL2B (2 Ton. Alzada Répida) 2,300
2,300
2,300
Equipo de Oficina 2,300
Probador de billetes estindar $30,000 2,300
Calculadora electrénica $110,000 2,300
Nevera - Dispensador $404,061 2,300
Cafetera eléctrica $36,000 - - 2300 -
Extintor ABC de 10 lbs. $31,500 1 31,500 2,300 14
Extintor BC de 20 Ibs. $40,000 - - 2,300 -
Extintor CO2 de 15 Ibs. $305,000 1 305,000 2,300 133
2,300
2,300
La franquicia, ESTUDIOS
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Energiteca  Energiteca Energiteca

i TipoB TipoB  Tipo de cambio  TipoB
Item Vir.Unit. Cant. Total proyectado  Total US$
INVENTARIO - 2,300 -
ENERGITECA TIPO B $7,800,000 1 7,800,000 2,300 3,391
- 2,300 -
MUEBLES EXHIBICION (Géndolas) - 2300
Goéndola de Pared $197,100 - - 2,300
Goéndola Central $290,000 - - 2,300
Tope de Géndola $182,750 - - 2,300
- 2,300
MUEBLES OFICINA - 2300 -
Archivador metélico de 4 gavetas $250,000 1 250,000 2,300 109
Escritorio modular con mostrador y cajonera $862,400 1 862,400 2,300 375
Silla ergonémica giratoria $130,000 1 130,000 2,300 57
Sofé de 2 puestos $180,000 1 180,000 2,300 78
Sofé de 1 puesto $120,000 1 120,000 2,300 52
Mesa de centro $40,000 S - 2,300 S
Locker metélico de 4 compartimientos $180,000 2 360,000 2,300 157
Gabinete metalico para herramientas $150,000 1 150,000 2,300 65
- 2,300
- 2,300
- 2,300
ADECUACION LOCAL -B- - 2300
Avisos luminosos de fachada $8,500,000 - - 2,300
Avisos de sefalizacién y calcomanias $870,000 - - 2,300
Obra civil (Pintura-Vidriera Exhibicion) $4,500,000 - - 2,300 -
Imprevistos $2,500,000 1 2,500,000 2,300 1,087
- 2,300 -
- 2,300
DOTACION - 2,300 -
Bota seguridad $22,580 2 45160 2,300 20
Bota dieléctrica $16,750 2 33,500 2,300 15
Overol m/c $13,850 12 166,200 2,300 72
Batola m/c $13,850 3 41,550 2,300 18
- 2,300 -
Dotacién papeleria y ttiles de oficina $200,000 1 200,000 2,300 87
- 2,300
2,300 -
TOTAL 48537,910 2,300 21,103
LICENCIA DE FRANQUICIA - 2,300 -
PRIMA POR ESTAR EN FUNCIONAMIENTO - 2,300 -
GRAN TOTAL 48,537,910 2,300 21,103
2,300 -
- 2,300
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ENERGITECA TIPO B

DEPRECIACION
Activo Fijo Valor Activo No. Afios Gasto Depreciacion anual
Magquinaria y Equipo 28,758,600 10 2,875,860
Muebles, Enseres
y Equipo Oficina 2,388,900 5 477,780
Equipo
Comunicaciones:
Red y Telefénico 6,604,000 5 1,320,800
Vehiculos - 5 -
Total 37,751,500 4,674,440
ENERGITECA TIPO B
AMORTIZACION
Activo Diferido Valor Activo No. Meses Gasto Amortizacion mensual
Adecuacion Local 2,500,000 60 41,667
Licencia - 60 -
2,500,000 41,667
Cargo Salario Factor  Prima Cesantias Otras Total Energiteca Tipo B
Base Pres. eintereses prest. Cargo  Cant. Valor Prima Cesantias
e intereses
Auxiliar

Administ. 400,000 200,000 33,333 37,333 129,333 600,000 1 690,000 38,333 42933
Electricista 400,000 200,000 33,333 37,333 129,333 600,000 1 600,000 33,333 37,333
Alineador 400,000 200,000 33,333 37,333 129,333 600,000

Mecanico 400,000 200,000 33,333 37,333 129,333 600,000

Auxiliar

de Patio 260,000 130,000 21,667 24267 84,067 390,000 1 375,000 20,833 23,333
Lavador 250,000 125,000 20,833 23,333 80,833 375,000

Servicios
Varios 250,000 125,000 20,833 23,333 80,833 375,000

Fran-

quiciado - - - - - 1 700,000
0 . . B . . .

0

Totales 4 2,365,000 92,500 103,600

La contratacién de personal es de comiin acuerdo entre franquiciante y franquiciado. Al iniciar el negocio se
procura contratar el minimo de personal requerido para el funcionamiento, tres personas.
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Proyeccion de ventas a 24 meses
Energiteca Tipo B

Ventas
Periodo Inicial Factor Valor Proyeccién
Ene-01 de crecimiento Pesos Unitario Ventas
ANO 1 324,540,008 324,540,008
Trimestre I 50,180,000 50,180,000
1 13,000,000 1.0 13,000,000
2 1.3000 16,900,000 1.0 16,900,000
3 1.2000 20,280,000 1.0 20,280,000
Trimestre II 79,644,630 79,644,630
4 1.1500 23,322,000 1.0 23,322,000
5 1.1500 26,820,300 1.0 26,820,300
6 1.1000 29,502,330 1.0 29,502,330
Trimestre III 97,357,689 97,357,689
7 1.1000 32,452,563 1.0 32,452,563
8 1.0000 32,452,563 1.0 32,452,563
9 1.0000 32,452,563 1.0 32,452,563
Trimestre IV 97,357,689 97,357,689
10 1.0000 32,452,563 1.0 32,452,563
1 1.0000 32,452,563 1.0 32,452,563
12 1.0000 32,452,563 1.0 32,452,563
ANO 2 423,350,175 465,685,192
Trimestre V 104,283,715 114,712,086
13 1.0500 34,075,191 11 37,482,710
14 1.0200 34,756,695 11 38,232,364
15 1.0200 35,451,829 11 38,997,012
Trimestre VI 106,355,487 116,991,085
16 1.0000 35,451,829 11 38,997,012
17 1.0000 35,451,829 11 38,997,012
18 1.0000 35,451,829 11 38,997,012
Trimestre VII 106,355,487 116,991,035
19 1.0000 35,451,829 11 38,997,012
20 1.0000 35,451,829 11 38,997,012
21 1.0000 35,451,829 11 38,997,012
Trimestre VIII 106,355,487 116,991,035
22 1.0000 35,451,829 11 38,997,012
23 1.0000 35,451,829 11 38,997,012
24 1.0000 35,451,829 11 38,997,012
VALOR EN MES 24 35,451,829 38,997,012
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Energiteca Tipo B Energiteca Tipo B
Estado de Resultados Estado de Resultados
Mes 12 Mes 24

Ingresos por ventas

Ventas Brutas 100.00% 32,452,563 100.00% 38,997,012
(-) Devoluciones y Descuentos en Ventas  0.00% - 0.00% -
VENTAS NETAS 100.00% 32,452,563 100.00% 38,997,012
(-) Costo de Ventas 65.40% 21,223,976 65.40% 25,504,046
UTILIDAD BRUTA 34.60% 11,228,587 34.60% 13,492,966
(-) Gastos de Operacién 19.85% 6,442,203 21.73% 8,473,303
Gastos de Personal 2,365,000 2,601,500
Honorarios 250,000 275,000
Impuestos 286,000 314,600
Contribuciones y Afiliaciones 49,000 53,900
Seguros 39,000 42,900
Servicios 524,000 576,400
Depreciaciones 389,537 389,537
Amortizaciones 41,667 41,667
Arrendamientos 2,000,000 2,200,000
Regalias - 1,100,000
Fondo Publicitario - 330,000
Diversos 400,000 440,000
Gastos Legales 24,000 26,400
Mantenimiento y Reparaciones 74,000 81,400
UTILIDAD OPERATIVA 14.75% 4,786,383 12.87% 5,019,663
Gastos financieros - -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 4,786,383 5,019,663
IMPUESTOS 1,675,234 1,756,882
UTILIDAD NETA 9.59% 3,111,149 8.37% 3,262,781
PUNTO DE EQUILIBRIO 18,619,084.78 24,489,315.99
COSTO DE MERCANCIA 12,176,881.45 16,016,012.66
GASTOS DE OPERACION 6,442,203.33 8,473,303.33
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ANEXO 3

VENTAIJAS DEL NEGOCIO
PROPIO:

Autonomia: Tiene independencia
para definir los pardmetros de su
negocio, por ejemplo: Margenes,
descuentos, promociones, imagen
del negocio.

Dimension del negocio: Posibi-
lidad de cambiar la estructura de
su empresa (Diversificar Servi-
cios) de acuerdo con la evolucién
de sus resultados y con la capaci-
dad econémica.

Variedad de productos y mar-
cas: Puede seleccionar las marcas
que le ofrezcan mayor margen,
que tengan mayor posicionamien-
to, para llegar a mas nichos de
mercado.

No se pagan regalias ni derechos

Contratos de exclusividad y
beneficios por distribucién de
marcas: El negocio propio ofrece
la posibilidad de establecer contra-
tos de exclusividad con sus provee-
dores o negociaciones por distribu-
ci6n de marca, a través de los cua-
les podra obtener beneficios publi-

citarios promocionales que le ayu-
den a impulsar la venta de sus pro-
ductos y disminuir los costos rela-
cionados con estos rubros.

DESVENTAJAS

Negociacion con proveedores:
Relacionada con el poder de nego-
ciacién para exigir mejores precios
por volumen.

Financiacion: Dificultad de obte-
ner cupo de crédito como empresa-
rio nuevo en el mercado.

Acreditacion del negocio: Reco-
nocimiento del establecimiento de
comercio en el mercado.

Mayor riesgo: A diferencia de la
franquicia el empresario corre con
todos los riesgos inherentes al ne-
gocio.

Costo de publicidad: No es com-
partido como en el caso de la fran-
quicia.

Recurso humano: A diferencia de

la franquicia el personal no es ca-
pacitado continuamente.

¢{Una oportunidad de negocio? GERENCIALES
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Comentario sobre el Caso:

(FRANQUICIA, UNA
OPORTUNIDAD DE NEGOCIO?
El caso se centra sobre una tipica
decision de inversién: una persona,
el empresario, esta evaluando la po-
sibilidad de invertir en una “servite-
ca”. Serviteca es el nombre con el que
se conoce un negocio dedicado a labo-
res de mantenimiento menor para
automotores. El empresario conoce
este tipo negocio por su experiencia
pasada y se plantea dos posibles es-
quemas de negocio: (1) Una serviteca
independiente, (2) Una franquicia.

La franquicia le permite mercadear
sus servicios bajo la sombrilla de una
conocida marca pero reduce su capa-
cidad de negociacion posterior.

El negocio independiente puede te-
ner unos inicios mas inciertos, pero
puede en el futuro brindarle més op-
ciones.

El caso se incia con un estudio parti-
cularmente juicioso de la demanda
potencial para servicios automotores

en la ciudad de Cali. También identi-
fica las marcas potencialmente mer-
cadeables y entrega informacién de-
tallada que permite la evaluacion por
parte del estudiante de las dos alter-
nativas sugeridas.

Un giro interesante del analisis del
negocio es el diferente tipo de perfil
de riesgo que caracteriza ambas po-
sibilidades. Esta diferencia deberia
producir un costo de capital diferen-
te para cada negocio, lo que tendria
influencia definitiva en el valor de las
opciones de inversion.

El caso puede ser usado en un curso
donde se involucren el cdlculo de flu-
jos de caja, las técnicas de valor de
dinero en el tiempo y el calculo del
costo de capital de un proyecto de in-
version.

Julidan Benavides Franco

Director Departamento de Finanzas
Universidad Icesi
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