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1. Introducción 

 

El presente trabajo consiste en la evaluación de un proyecto de expansión de una heladería 

a través del modelo de franquicia. Esta empresa en estudio se trata de una fábrica que 

produce helados artesanales de calidad cuyas sucursales están radicadas en varias 

localidades de traslasierras.    

En los últimos años, el negocio de las heladerías ha experimentado un crecimiento notable 

gracias a la diversificación del mercado, el enfoque en la calidad del producto y de los 

ingredientes, la experiencia del cliente, la consolidación con alianzas estratégicas y por la 

facilidad de crecimiento dada por la expansión a través de franquicias. Estos factores han 

impulsado la popularidad de las heladerías y han llevado a un aumento en la demanda de 

sus productos (Sainz, 2009).  

Para este proyecto en particular, se requiere realizar el crecimiento de la empresa mediante 

el proceso de expansión del negocio hacia otras localidades. Para poder lograr este objetivo, 

es necesario considerar ciertas pautas para lograr el éxito. Factores como la ubicación de 

los puntos estratégicos para montar un local o la logística de distribución son conceptos 

relevantes a la hora de tener en cuenta para el nuevo franquiciado.  

El propósito del trabajo, tiene como finalidad aplicar conceptos desarrollados a lo largo de la 

carrera. Se analizará la viabilidad de la expansión, es decir, se evaluará si la expansión de la 

heladería a través de franquicias es una estrategia viable en función de los análisis de 

mercado y las proyecciones financieras realizadas. Se discutirá si existe demanda suficiente 

en el mercado objetivo y  se analizará la inversión inicial requerida para establecer una 

franquicia de la heladería, incluyendo los costos de equipamiento, local, inventario y 

honorarios de franquicia. Se tendrá en cuenta la rentabilidad a largo plazo, analizando las 

proyecciones financieras, considerando factores como los costos operativos, los márgenes 

de beneficio y el retorno de la inversión. Por último, se evaluará si la expansión a través de 

franquicias es una estrategia rentable y sostenible para la heladería. 
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2. Objetivos 

 

El objetivo principal es analizar y comprobar si el sistema de negocios que se quiere 

expandir es viable y si tiene posibilidades de hacerlo con éxito mediante el modelo de 

franquicia.  

 

Los objetivos específicos del trabajo son los siguientes: 

 

 Analizar el modelo de negocio actual y evaluar el mercado. 

 Determinar y calcular la inversión del franquiciado, el período de recupero, el FEE de 

ingreso y el Royalty. 

 Evaluar los aspectos generales de un contrato de franquicia y generar la 

documentación de procedimientos y dossier de ventas con información de 

indicadores financieros de interés para los inversionistas. 

 

Cabe aclarar, que el principal objetivo del presente trabajo ronda sobre el proyecto de 

inversión para poder establecer un modelo de franquicia. Mientras que el estudio de 

mercado es tratado en menor medida por la magnitud del trabajo. Se propone para el 

presente proyecto realizar una expansión zonal, donde se manifiesta la posibilidad de 

montar un local en la localidad de Córdoba justificando el modelo de franquicia en lugar de 

hacerlo directamente con el capital del propietario de la empresa. 
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3. Marco Referencial  

  

La expansión de una heladería a un nuevo mercado es una estrategia clave para el 

crecimiento empresarial. El marco teórico sobre el cual se fundamenta el proyecto 

corresponde a los siguientes aspectos:  

 Proyecto de inversión. 

 Modelo de negocio. 

 Modelo de Franquicia. 

 

Este último, si bien no es considerado un marco teórico como tal, es necesario tratar el tema 

en este apartado por las consideraciones que hay que tener en cuenta para la elaboración 

del manual de franquicia. 

3.1. Proyecto de inversión 

 

Los estudios de proyecto de inversión son un conjunto de análisis que deben llevarse a cabo 

para evaluar la viabilidad de un proyecto (Chain, 2011, pág. 25). Estos análisis abordan 

diferentes aspectos, tales como la viabilidad comercial, técnica, legal, organizacional, de 

impacto ambiental y financiera (para inversionistas privados) o económica (para evaluar el 

impacto a nivel macroeconómico en el país). La conclusión negativa en cualquiera de estos 

estudios implica que el proyecto no debe ser llevado a cabo. No obstante, en ciertos casos, 

consideraciones estratégicas, humanitarias u otras subjetivas podrían hacer recomendable 

una opción que no sea viable financieramente o económicamente. Usualmente, el enfoque 

principal se centra en la viabilidad económica o financiera, mientras que los demás factores 

se utilizan como referencia. Sin embargo, cada uno de estos factores puede influir en la 

decisión final de si el proyecto se materializa o no. 

Antes de expandirse a un nuevo mercado, es esencial realizar un análisis exhaustivo del 

mismo. Se deben identificar factores demográficos, socioeconómicos, culturales y de 

competencia que puedan afectar el éxito de la heladería en el nuevo mercado. Esto incluye 

la identificación de oportunidades y amenazas potenciales.  

Dependiendo del objetivo del estudio, los proyectos de inversión pueden ser evaluados para 

medir su rentabilidad general, la rentabilidad para el inversionista o la capacidad de pago del 

proyecto en caso de endeudamiento para su realización. De acuerdo con los objetivos de 

análisis, los proyectos de inversión (Chain, 2011, pág. 4) se categorizan en los siguientes 

tipos: 
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Evaluación de Rentabilidad del Proyecto: Este tipo de análisis busca cuantificar la capacidad 

de generación de ganancias de un negocio, independientemente de la entidad que lo 

emprenda. 

 

Evaluación de Rentabilidad para el Inversionista: Este enfoque tiene como propósito calcular 

la rentabilidad de los recursos aportados por el inversionista, considerando la eventual 

implementación del proyecto. 

 

Evaluación de Capacidad de Pago del Proyecto: Se llevan a cabo estudios con el fin de 

medir la capacidad intrínseca del proyecto para afrontar las obligaciones de pago que se 

asumirían en caso de recurrir a financiamiento para su ejecución. 

 

Para determinar si el proyecto es viable o no, no sólo debemos determinar la viabilidad 

financiera, sino también la comercial, técnica, organizacional y ambiental. En síntesis, una 

vez que se disponen de los fondos necesarios, se atraviesa por una serie de etapas de 

análisis para determinar la viabilidad de la expansión de la empresa (Chain, 2011). 

 

Viabilidad Comercial 

 

El análisis de viabilidad comercial busca determinar si existe demanda en el mercado para el 

bien o servicio ofrecido por el proyecto. Esto incluye evaluar la aceptabilidad del producto o 

servicio, lo que permite tomar decisiones sobre la continuación o rechazo del proyecto sin 

incurrir en los costos de un estudio económico completo. En muchos casos, esta viabilidad 

comercial se integra en el análisis de mercado como parte de la viabilidad financiera. 

 

 

Viabilidad Técnica 

 

El análisis de viabilidad técnica evalúa las posibilidades prácticas y físicas de producir el 

bien o servicio propuesto por el proyecto. Algunos proyectos deben ser aprobados desde un 

punto de vista técnico antes de considerar su rentabilidad económica. Aunque un proyecto 

puede ser viable desde una perspectiva de mercado y técnica, restricciones legales pueden 

hacer que su ejecución no sea recomendable, como limitaciones de ubicación o 

restricciones en el uso del producto. 
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Viabilidad Organizacional 

 

El análisis de viabilidad organizacional a menudo recibe menos atención, pero es crucial. Su 

objetivo es determinar si existen condiciones mínimas para garantizar la viabilidad de la 

implementación del proyecto, tanto en su estructura como en su funcionamiento. Esto se 

verifica para asegurar que el proyecto pueda ser gestionado de manera adecuada. Es 

esencial revisar el estudio de viabilidad financiera con el doble propósito de estimar la 

rentabilidad de la inversión y detectar posibles incongruencias que indiquen falta de 

capacidad de gestión. 

 

Viabilidad Ambiental 

 

La evaluación de viabilidad de un proyecto debe considerar factores ambientales, no solo 

debido a la creciente conciencia sobre la calidad de vida presente y futura, sino también por 

los efectos económicos que estas consideraciones introducen en un proyecto. Cumplir con 

las regulaciones ambientales puede impactar los costos operativos y las inversiones 

necesarias para prevenir futuros impactos negativos relacionados con la inversión. 

 

Viabilidad Financiera 

 

El análisis de viabilidad financiera es fundamental y determina en última instancia si el 

proyecto se aprueba o rechaza. Mide la rentabilidad que se obtendrá de la inversión, todo 

ello expresado en términos monetarios. 

Un análisis financiero detallado es crucial para evaluar la viabilidad del proyecto de 

expansión. Esto incluye la estimación de los costos de establecimiento y operativos en el 

nuevo mercado, así como la proyección de los ingresos esperados. Se deben considerar 

aspectos como la tasa interna de retorno (TIR) y el período de recuperación de la inversión. 

En los siguientes apartados, se describe la teoría a tener en cuenta en el marco financiero.  

3.1.1. Métodos de evaluación de proyectos.  

 

La evaluación financiera de inversiones permite comparar los beneficios que genera ésta, 

asociado a los fondos que provienen de los préstamos y su respectiva corriente anual de 

desembolsos de gastos de amortización e intereses. Los métodos de evaluación financiera 

están caracterizados por determinar las alternativas factibles u óptimas de inversión 

utilizando entre otros los siguientes indicadores: VAN (Valor actual neto), TIR (Tasa interna 
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de retorno) y los índices de rentabilidad. Esta metodología tiene en cuenta el valor del dinero 

en el tiempo (Chain, 2011, pág. 202). 

3.1.2. Construcción del flujo de caja. 

 

El flujo de caja se realiza teniendo en cuenta cuatro elementos básicos (Chain, 2011, pág. 

247): 

 Los egresos iniciales de fondo (inversión inicial). 

 Los ingresos y egresos de operaciones.  

 El momento en que ocurre esos ingresos y egresos. 

 El valor de desecho o salvamento del proyecto.  

 

3.1.3. VAN 

 

El valor Actual Neto o VAN (Chain, 2011, pág. 252), es una medida de cuanto valor se crea 

o agrega hoy, al efectuar una inversión. Surge de la diferencia entre el valor de mercado de 

una inversión y su costo.  

 

Si el cálculo de VAN da un valor mayor a cero, entonces la propuesta de la inversión es 

aceptada. En caso de dar negativo es rechazada. Si el valor es igual a cero, quiere decir que 

el inversionista recupera la tasa exigida de su inversión.  

 

Se utilizará el proceso de la evaluación de los flujos de efectivos descontados para estimar 

el VAN. 

 

En primera instancia se trata de estimar los flujos de efectivo a futuro que se espera que 

produzca la franquicia. Después se aplicará el procedimiento de los flujos descontados para 

la estimación del valor presente de esos flujos de efectivo. Una vez calculado lo anterior, se 

estima el VAN con la diferencia entre el valor presente de los flujos esperados con el costo 

de la inversión. 

3.1.4. Método del periodo de recuperación descontado. 

 

Es el tiempo que se requiere para que los flujos de efectivo descontados de una inversión 

(franquicia que adquiere el franquiciado) sean iguales a su costo inicial, es una medida de 
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punto de equilibrio económico o financiero, debido a que incluye el valor del dinero en el 

tiempo.  

Cabe aclarar que teniendo en cuenta la regla del método del periodo de recuperación 

descontado, una inversión es aceptada si su periodo de recuperación descontado es menor 

a una cantidad de años previamente definida (para franquicias, un valor inferior al tiempo del 

contrato). 

3.1.5. TIR. 

TIR (Chain, 2011, pág. 253) es la tasa interna de retorno, dicho de otras palabras, es la tasa 

de descuento que hace que el VAN de una inversión sea igual a cero. Con la TIR, se 

encuentra una sola tasa de rendimiento que resuma los méritos de un proyecto ya que la 

misma depende de los flujos de efectivo de una inversión particular.  

Con base a la regla de la TIR, una inversión se acepta si este valor excede el rendimiento 

requerido.  

3.1.6. Índice de rentabilidad. 

 

El índice de rentabilidad se calcula como la proporción entre los beneficios y los costos de 

una inversión. En términos más simples, representa la relación entre el valor presente de los 

flujos de efectivo anticipados de un proyecto y la inversión inicial requerida. Este índice 

guarda una estrecha relación con el Valor Presente Neto (VPN) y, con frecuencia, ambos 

llevan a decisiones similares. 

Al analizar la relación Beneficio/Costo (B/C) (Aching Guzmán, 2006, pág. 139), se observa 

que puede tomar valores mayores, menores o iguales a 1, y esto tiene implicaciones 

específicas: 

 Si B/C > 1, significa que los ingresos proyectados superan a los costos, indicando 

que el proyecto es aconsejable. 

 Cuando B/C = 1, los ingresos y los costos son iguales, lo que implica que el proyecto 

es indiferente en términos de rentabilidad. 

 En el caso de B/C < 1, los ingresos previstos son inferiores a los costos, lo que 

sugiere que el proyecto no es aconsejable. 

Es importante señalar que la relación B/C proporciona únicamente un indicador de la 

proporción y no un valor numérico específico. Además, no facilita la elección entre proyectos 

alternativos. 
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3.2. Modelo de negocio 

El modelo de negocio determina como una empresa tiene y genera ingresos al ofrecer un 

producto o servicio, hace referencia de como una empresa crea, entrega y captura valor. 

 

3.2.1. Modelo de negocio empresarial 

 

El modelo de negocio de una empresa se describe como una empresa interactúa con sus 

clientes, como distribuye sus productos o servicios y gestiona sus productos o costos.  

Al comprender y optimizar estos elementos, las empresas pueden mejorar su eficiencia 

operativa, adaptarse a las cambiantes condiciones del mercado y mantener una ventaja 

competitiva. 

El Modelo de Negocio que se utilizará es del Osterwalder (Pigneur&Osterwalder, 2013) es 

un marco teórico que proporciona una forma de visualizar, describir, evaluar y cambiar 

modelos de negocio existentes o nuevos. Este marco se basa en nueve componentes 

principales que forman la estructura básica de un modelo de negocio. Los elementos son los 

siguientes:  

 

 Segmentos de Clientes: Identifica los diferentes grupos de personas o empresas a 

los que la empresa intenta llegar y servir. 

 

 Propuesta de Valor: Describe los productos o servicios específicos que la empresa 

ofrece para satisfacer las necesidades o resolver los problemas de sus clientes. 

 

 Canales de Distribución: Indica cómo la empresa entrega su propuesta de valor a los 

clientes, ya sea a través de canales de venta directa, distribuidores, ventas en línea, 

etc. 

 

 Relaciones con Clientes: Describe el tipo de relación que la empresa establece con 

cada segmento de clientes. Puede incluir relaciones personales, automatizadas, 

comunidades, etc. 

 

 Fuentes de Ingresos: Detalla cómo la empresa genera ingresos a través de la venta 

de productos, servicios, suscripciones, publicidad, entre otros. 
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 Recursos Clave: Identifica los activos más importantes necesarios para hacer que el 

modelo de negocio funcione, como personal, tecnología, infraestructura, etc. 

 

 Actividades Clave: Enumera las acciones y operaciones críticas que la empresa debe 

realizar para ofrecer su propuesta de valor, como la producción, la distribución, el 

marketing, etc. 

 

 Socios Clave: Describe las alianzas y colaboraciones estratégicas que la empresa 

forma con otras entidades para optimizar sus actividades clave y recursos clave. 

 

 Estructura de Costos: Detalla todos los costos asociados con la operación del 

modelo de negocio, incluyendo costos fijos y variables. 

 

3.2.2. Matriz de Ansoff   

La Matriz de Ansoff es una herramienta valiosa para determinar las estrategias de 

crecimiento de una empresa (Santos, 1998). La orientación de este trabajo está 

estrictamente orientada al desarrollo de mercados (generar una red de franquicias a 

diferentes mercados), de igual manera se analizará el modelo de negocio para sugerir 

implementar algunos puntos estratégicos además del desarrollo de mercados, que podría 

aplicar la empresa para el crecimiento.  

La matriz se define de la siguiente manera:  

Ilustración 1: Matriz de Ansoff 

 

              Fuente: Elaboración propia según (Eduardo Días de Santos, estrategia de     
crecimiento,1998) 

 

 

MERCADO

PRODUCTOS

Actuales Nuevos

Actuales

Nuevos

Penetración de mercado

Desarrollo de mercados

Desarrollo de productos

Diversificación
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 Penetración de Mercado: Esta estrategia implica aumentar la participación de 

mercado mediante la promoción de productos existentes. 

 Desarrollo de Productos: La introducción de nuevas líneas de productos puede atraer 

a un público más amplio.  

 Desarrollo de Mercado: Esta estrategia busca expandir la heladería a nuevos 

segmentos demográficos o áreas geográficas en el nuevo mercado.  

 Diversificación: La diversificación implica la introducción de productos no 

relacionados en el nuevo mercado. 

3.2.3. Análisis del mercado  

 

El análisis de mercado tiene como objetivo entender el entorno en el que opera un producto 

o servicio, identificar oportunidades y amenazas, y proporcionar información relevante para 

la toma de decisiones estratégicas en el ámbito comercial (Chain, 2011, pág. 45). Esto 

implica la recopilación, interpretación y presentación de datos relacionados con diversos 

aspectos del mercado. Los elementos claves para un análisis del mercado son:  

 

 Demografía: Comprender la información sobre la población objetivo. 

 Competencia: Analizar los actores del mercados, sus fortalezas y debilidades, 

estrategias de marketing.  

 Tendencia del mercado: Analizar las tendencias actuales y futuras que pueden 

afectar al mercado dado por los comportamientos del consumidos, los avances 

tecnológicos, los factores económicos y las tendencias sociales.  

 Segmentación del mercado: Consiste en dividir al mercado en segmentos mas 

pequeños basado en características o preferencia similares.  

 Análisis FODA: Evaluar fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la 

empresa en relación con el mercado.  

 Análisis del ciclo de vida del producto: Evaluar en que etapa se encuentra un 

producto en su ciclo de vida, para ver al estrategia de marketing y desarrollo.   
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3.2.4. FODA 

FODA es una herramienta que permite analizar la situación actual de una empresa para 

tomar decisiones acordes a los objetivos planteados (Chain, 2011, pág. 60). Esta 

herramienta se conforma en un cuadro y las siglas que la conforman representan Fortaleza, 

Oportunidades, Debilidades y Amenazas. De las cuales, Fortalezas y debilidades son 

variables internas donde la empresa puede actuar directamente; mientras que 

oportunidades y amenazas son variables externas de la empresa, que por lo generar resulta 

difícil aplicar cambios.  

 

 Fortalezas: Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa y que 

posicionan de una manera privilegiada frente a la competencia.  

 Oportunidades: Son aquellos factores que resultan favorables/explotables y que se 

deben descubrir en el entorno en el que interactúa la empresa y que permite obtener 

una ventaja competitiva. 

 Debilidades: Son aquellos factores que provocan una posición desfavorable frente a 

la competencia.  

 Amenazas: Son aquellos factores que provienen del entorno y que pueden atentar en 

contra de la empresa. 

 

3.2.5. Matriz de las 5 fuerzas de porter  

 

Es una herramienta para evaluar el potencial del mercado a la cual se desea ingresar. Este 

análisis tiene en cuenta 5 elementos: Barreras de entrada, poder de negociación de los 

clientes y proveedores, productos sustitutos y la rivalidad entre las empresas. Este análisis 

proporciona un entendimiento general de la industria y sus competidores, permite entender 

las fuerzas que influyen en la rentabilidad de una empresa (Porter, 2008). 

 Rivalidad entre competidores existentes: Evalúa el grado de competencia entre las 

empresas ya establecidas en una industria. Cuanto más intensa sea la rivalidad, 

menor será la rentabilidad. 

 Poder de negociación de los compradores: Analiza el poder que tienen los clientes 

para influir en los precios y condiciones de compra. Si los compradores tienen mucho 

poder, pueden imponer condiciones más favorables. 

 Poder de negociación de los proveedores: Examina el poder que tienen los 

proveedores para influir en los precios y las condiciones de suministro. Si los 
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proveedores tienen mucho poder, pueden imponer condiciones más favorables para 

ellos. 

 Amenaza de productos o servicios sustitutos: Evalúa la posibilidad de que los 

productos o servicios de otras industrias puedan sustituir a los de la industria en 

cuestión. Cuanto mayor sea la amenaza de sustitución, menor será la rentabilidad. 

 Amenaza de nuevos competidores: Analiza la posibilidad de que nuevas empresas 

entren en la industria y aumenten la competencia. Si la barrera de entrada es baja, la 

amenaza de nuevos competidores será mayor. 
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3.3. Modelo de franquicia 

 

El modelo de franquicia, como se comentó en un principio, no se define como un marco 

teórico, pero es oportuno establecer algunos conceptos previos para el desarrollo del trabajo 

ya que establece varias pautas a tener en cuenta en esta estrategia de expansión. 

3.3.1. Concepto de franquicia.  

 

Según el artículo 1512 de la ley 26994 del código civil y comercial, establece lo siguiente:  

 

“Hay franquicia comercial cuando una parte, denominada franquiciante, otorga a otra, 

llamada franquiciado, el derecho a utilizar un sistema probado, destinado a comercializar 

determinados bienes o servicios bajo el nombre comercial, emblema o la marca del 

franquiciante, quien provee un conjunto de conocimientos técnicos y la prestación continua 

de asistencia técnica o comercial, contra una prestación directa o indirecta del franquiciado. 

 

El franquiciante debe ser titular exclusivo del conjunto de los derechos intelectuales, marcas, 

patentes, nombres comerciales, derechos de autor y demás comprendidos en el sistema 

bajo franquicia; o, en su caso, tener derecho a su utilización y transmisión al franquiciado en 

los términos del contrato. 

 

El franquiciante no puede tener participación accionaria de control directo o indirecto en el 

negocio del franquiciado.”1 

 

El término Franquicia, se puede entender como un contrato mediante el cual un comerciante 

(franquiciante) concede a otro (franquiciado) una licencia para comercializar productos o 

servicios bajo su nombre y marca registrada. A cambio de este privilegio, el franquiciado 

debe pagar un canon o derecho de franquicia, así como una regalía (royalty) basada en las 

ventas. Boroian (Boroian, 1993) conceptualiza la franquicia como un método de expansión 

comercial donde el franquiciante autoriza a otra persona a vender sus productos o servicios 

bajo su marca, comprometiéndose a brindar asistencia técnica, transmitir know-how y recibir 

el pago de un canon. 

La adopción de un modelo de franquicia puede ser una forma efectiva de expandir la 

heladería a un nuevo mercado. Esto permite aprovechar el conocimiento y la experiencia de 

emprendedores locales, reduciendo la carga financiera y operativa del negocio matriz. 

                                                
1
 Artículo 1512, Ley 26994 del código civil y comercial 
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Además, la expansión a través de franquicias puede acelerar la penetración en el nuevo 

mercado. 

Se debe desarrollar un sistema de franquicia sólido que incluya manuales operativos, 

capacitación, soporte continuo y estándares de calidad. Esto garantiza que la marca y la 

experiencia del cliente se mantengan coherentes en todas las ubicaciones. La selección 

cuidadosa de franquiciados y la evaluación de su idoneidad son esenciales para el éxito a 

largo plazo. (Asociación Argentina de Marcas y Franquicias) 

 

3.3.2. Elementos del contrato de franquicia y obligaciones. 

 

Los elementos eventuales pueden estar o no presente en el contrato, por lo general tiene en 

cuenta los siguientes puntos (Asociación Argentina de Marcas y Franquicias):  

 Cláusulas que prohíben la libre competencia: El franquiciante intenta evitar que el 

franquiciado participe de negocios competitivos durante el tiempo de franquicia y por 

un tiempo posterior al cese de ésta.  

 Cláusulas de suministro: El franquiciante tiene el deber e interés de cuidar la forma 

de presentación del negocio, por lo que establecerá al franquiciado determinadas 

condiciones de los materiales utilizados. 

 Estipulación de criterios referidos a la publicidad: El marketing del producto/de la 

franquicia estarpa bajo la dirección del titular o franquiciante.  

 Confidencialidad: Consiste en la obligación del secreto.  

 Cláusulas de opción para el franquiciado: Tales como la opción de nuevo territorio. 

Por este acuerdo el franquiciante reserva durante cierto tiempo un territorio que 

permita al franquiciado, si realiza la opción, a ampliar su territorio: El franquiciado 

asume la obligación de destinar todas las instalaciones, destinadas al desarrollo de la 

franquicia, sólo para el cumplimiento de ésta, y por tanto no podrá ingresar a sus 

depósitos, o a los locales, otros elementos que no sean necesarios para el 

desenvolvimiento del negocio. 

 Prohibición de almacenar cosas extrañas en la franquicia: El franquiciado asume la 

obligación de destinar todas las instalaciones, destinadas al desarrollo de la 

franquicia, sólo para el cumplimiento de ésta, y por tanto no podrá ingresar a sus 

depósitos, o a los locales, otros elementos que no sean necesarios para el 

desenvolvimiento del negocio. 

 Selección de personal: El personal que tenga que contratar el franquiciado para el 

cumplimiento de la franquicia, será seleccionado por la consultora que define el 
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franquiciante. Otras veces sólo se establece el perfil específico del personal y el 

franquiciado, debe seleccionar al personal según estas especificaciones. 

 Obligación de actuar pro-franquicia penalizando actos contrarios: Se conviene que 

los actos del franquiciado, efectuados en relación a la franquicia, ya sea en su 

relación con proveedores o clientes, o cualquier tercero, los deberá ejecutar 

diligentemente, y con el objetivo de prestigiar el negocio. Para el caso de que el 

franquiciado, perjudicara de alguna forma el prestigio del negocio por acción u 

omisión deberá pagar en carácter de pena, una determinada suma de dinero. 

 Cláusula de prestigiar la franquicia: Esta cláusula establece determinados elementos 

a instrumentar, con la finalidad de prestigiar el negocio. 

 

Obligaciones del Franquiciante: 

● Conceder el derecho de operar una unidad de negocio bajo la modalidad de 

franquicia. 

● Proporcionar al franquiciado el know-how, técnicas, instrucciones y sistemas 

operativos. 

● Conceder licencias al franquiciado para utilizar nombres, marcas, emblemas, entre 

otros. 

● Entregar manuales con detalles de los procedimientos y sistemas de la franquicia. 

● Especificar aspectos como relaciones con terceros, publicidad, promoción, diseño del 

local, contabilidad, capacitación del personal, seguro de bienes, atención al cliente. 

● Suministrar productos y servicios. 

● Ejercer actos de fiscalización para garantizar el cumplimiento del contrato de 

franquicia. 

Obligaciones del Franquiciado: 

● Pagar al franquiciante una tarifa inicial para ingresar a la cadena y obtener el 

derecho de uso de la franquicia. 

● Abonar un canon periódico al franquiciante, calculado en función de las ventas brutas 

del negocio franquiciado. 

● Cumplir con todas las instrucciones de comercialización y técnicas proporcionadas 

por el franquiciante. 

● Adquirir la licencia para utilizar nombres, marcas, entre otros. 

● Mantener la confidencialidad de la información proporcionada por el franquiciante. 

● Incluir al franquiciante en la elección de la ubicación del local. 
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● Contribuir en la elección y puesta en marcha del local. 

● Cumplir con la normativa vigente que regule aspectos operativos de la franquicia. 

3.3.3. Tipos de franquicia.  

 

La Asociación Argentina de Marcas y Franquicias identifica varios tipos de franquicias 

(Asociación Argentina de Marcas y Franquicias): 

● Franquicia Maestra: El franquiciante otorga exclusivamente al franquiciado la 

posibilidad de desarrollar la franquicia en una región determinada, incluso con la opción de 

sub-franquiciar el negocio localmente. 

● Franquicias Múltiples: El franquiciante permite al franquiciado abrir un número 

predeterminado de locales en un área designada, sin la posibilidad de sub-franquiciar. 

● Franquicia Individual: Un empresario independiente adquiere una franquicia para 

operar una sola unidad, con la opción de abrir más locales pagando un derecho de ingreso 

reducido cada vez. 

● Corner Franchise: Estas franquicias se instalan en espacios pequeños, dentro de 

otros tipos de negocios, como la venta de productos de tocador en una tienda de bijouterie. 

También se pueden diferenciar las franquicias según su objeto: 

● Franquicias de Productos: Transmiten la exclusividad para vender productos con 

aceptación probada en el mercado. 

● Franquicias de Servicios: El franquiciante comparte su know-how en la prestación de 

un servicio específico al cliente, como lavanderías, lavado de automóviles, asesoramiento 

contable, entre otros. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

21 
 

3.3.4. Ventajas y desventajas de un sistema de franquicia.  

Para el Franquiciante (Duarte, 203): 

● Acceso a nuevas fuentes de capital y control sobre el sistema de marketing. 

● Ausencia del riesgo empresarial inherente a cada local de la cadena, ya que los 

franquiciados operan por cuenta propia. 

● Aumento rápido de la presencia en el mercado a través de una imagen corporativa. 

● Evitar gastos fijos elevados de distribución para almacenes propios. 

● Cooperar con distribuidores independientes altamente motivados. 

● Colaborar con hombres de negocios locales bien integrados. 

● Generar ingresos basados en su conocimiento técnico y comercial. 

● Incrementar rápidamente las ventas, con efectos de bola de nieve. 

● Beneficiarse de economías de escala debido al desarrollo del sistema de franquicia. 

● Mantener el control del negocio en comparación con la venta de licencias. 

 

Para el Franquiciado (Duarte, 203): 

● Posibilidad de iniciar una empresa con poco capital. 

● Comercialización de una marca reconocida sin crear un nombre en el mercado, 

reduciendo riesgos. 

● Mejor poder de compra ante proveedores, al unirse a otros franquiciados y al 

franquiciante. 

● Recibir formación y asistencia continua del franquiciador. 

● Acceso a los mejores emplazamientos debido al renombre y poder financiero del 

franquiciador. 

● Ayuda en la gestión de marketing, finanzas y contabilidad de la franquicia. 

● Disfrutar de locales y decoración interior bien diseñados. 

● Beneficiarse de la investigación y desarrollo constante de nuevos productos o 

servicios. 

● Posibilidad de emprender como parte de una gran organización. 

● Aprovechar la "imagen corporativa" de la cadena, generando confianza entre los 

clientes. 
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4. Metodología 

La metodología del siguiente trabajo se desarrolla en torno al modelo de franquicia. Con ello 

se aplicara conceptos relacionados al modelo de negocio, estudio de mercado y al análisis 

de viabilidad económica y financiera. 

La metodología se desarrolla en base a la lectura bibliográfica e información de red, 

investigación de negocios similares que actualmente franquician. También se realiza 

encuestas informales al dueño del negocio para obtener información relevante. En base a la 

información acumulada, se realizara los cálculos para determinar la rentabilidad del 

proyecto. Posteriormente se desarrollara los manuales de franquicia y el dossier de 

presentación de venta con toda la información necesaria para el futuro franquiciado.   

4.1 Lectura e investigación 

Se realiza lectura exhaustiva acerca de la franquicia, de los requisitos generales, estudio de 

la información legal actual, análisis de casos de negocios similares con éxitos y lectura 

bibliográfica del material teórico para la implementación del caso en estudio.  

4.2 Encuestas y visitas informales 

Se realizan encuestas telefónicas y a través de plataformas como formulario de google al 

propietario del negocio para obtener información necesaria para el desarrollo del trabajo.  

Las visitas a sucursales es para el relevamiento del negocio In-Situ. Material el cual va a 

estar destinado para la elaboración de los manuales de franquicia.  

4.3 Documentación, análisis y desarrollo  

Con la información obtenida de los registros de la empresa se aplicarán los diferentes 

métodos de evaluación de proyectos. Con dicha información se procederá a confeccionar y 

analizar el flujo de caja y los siguientes indicadores: VAN, TIR, período de recuperación 

descontado, Índice de Rentabilidad. 

Posteriormente se desarrolla el dossier de la empresa y la documentación asociada a los 

manuales de franquicia para la gestión y operación del negocio. 

Se indagará también los pasos necesarios para la inscripción de organismos reguladores de 

los productos alimenticios (RNPA Y RNE).  
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5. Desarrollo 

5.1. Análisis y situación actual de la empresa.  

La empresa en estudio tiene una estructura simple que consta del propietario y los 

empleados que se desempeñan en la heladería. Hay tres sucursales por el momento, 

ubicadas en traslasierras  (Nono, Cura Brochero y Mina Clavero). Los productos que ofrecen 

son helados artesanales. 

En primera instancia es necesario evaluar las viabilidades técnicas, comerciales, 

organizacionales, ambientales y financieras.  

 

Viabilidad técnica. 

Como se dijo anteriormente, el análisis de viabilidad técnica evalúa las posibilidades 

prácticas y físicas para producir el bien o servicio. Desde el punto de vista de la capacidad 

de producción se consulta al propietario por la capacidad de instalación actual y se obtiene 

lo siguiente:  

Producción de helados habitual (Jornada de 5hs): 195 kg (equivalente a 30 baldes) 

                                

Esta capacidad depende del operador (maestro heladero), ya que en pleno rendimiento 

puede llegar a 54 Kg/h.  

La demanda actual de las sucursales es de 1500 kg mensuales en promedio. Teniendo en 

cuenta la capacidad de 39Kg/h demora 38,46 hs poder cumplir con esa demanda 

(equivalente a 8 dias aprox .de trabajo si se decide solo usar solo 5hs por día de 

producción).  

Si es necesario abastecer otras sucursales, podemos tener en cuenta que se podría 

producir 8hs diarias de helado (inclusive 12hs si es necesario) durante 6 dias a la semana. 

Por lo tanto, con esta condición se calcula la capacidad máxima de la instalación actual para 

poder abastecer otros negocios.  
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Se concluye que podría abastecer 5 veces su producción actual, con lo cual no es una 

limitación.  

Otro punto a tener en cuenta es la capacidad de logística. En este punto, la empresa 

actualmente no cuenta con vehículo con cámara de frio para poder abastecer lugares 

distantes con lo que se debe realizar una inversión en la compra de un utilitario para esta 

finalidad. Más adelante se abordará la inversión necesaria para poder cumplir con este 

aspecto.  

También este estudio tiene en cuenta los requisitos en materia legal para la implementación 

del proyecto. En este sentido la empresa debe contar con la aprobación de entidades 

estatales de regulación de comercialización de productos alimenticios como el RNA y el 

RNPA. Se detecta que la misma no cuenta con dichas habilitaciones, por lo que resulta 

inviable implementar un comercio fuera de la provincia de córdoba. Es requisito contar con 

este permiso para pasar la frontera provincial, es por ello que se acuerda con el propietario 

poder realizar la solicitud de estos permisos para poder seguir adelante con el proyecto. 

 

Viabilidad Comercial 

 

En este punto se busca determinar si existe demanda en el mercado del producto. En parte 

este apartado se analizará en el análisis del mercado (punto 5.2). El mercado actual donde 

se desarrolla la empresa tiene mucha variabilidad de la demanda, dado por el turismo. Es 

por ello que es conveniente, buscar nuevos mercados para un crecimiento de la empresa.  
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Viabilidad Organizacional 

 

Para un crecimiento sostenido es importante tener una estructura estable y organizada. Hoy 

en día, la organización es simple, pero se debe llevar a cabo la conformación de un plantel 

más amplio. Es por ello, que la opción más viable, para un negocio es la aplicación de un 

modelo de franquicia ya que en parte cada negocio creado tienen sus empleados en 

relación directa con el franquiciado y las responsabilidades no recaen sobre el propietario de 

la empresa (franquiciante), entre otras ventajas.  

Si se considera necesario, que la empresa cuenta con una consultora de marketing para 

implementar estrategias para el crecimiento del negocio sostenibles en el tiempo. Sería 

necesaria la asistencia de una agencia de publicidad por ejemplo. 

 

Viabilidad Financiera 

 

Este estudio, es el principal tema abordado en el trabajo, con lo cual se desarrollará en los 

próximos apartados (punto 5.5). 

 

Viabilidad Ambiental 

 

Para el proyecto en particular, se considera que el impacto ambiental directo de la 

instalación de una nueva sucursal de helados es relativamente bajo. De igual manera, se 

sugiere implementar políticas de responsabilidad social y sostenibilidad, con acciones 

sostenibles en tratamiento de residuos y ahorro de consumo energético, para esto último, 

implementar instalaciones de energía solar es una práctica que está llevando muchas 

heladerías y negocios, demostrando que están siendo participes de la sostenibilidad. 
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5.2. Análisis de mercado actual y objetivo.  

Actualmente hay una tendencia de aumento de consumo de helados en general durante 

toda la estación siendo preponderante en el verano, según la asociación de fabricantes 

artesanales de helados y afines (afadhya) un 95% de personas encuestadas de una muestra 

consumen helado durante el verano, siendo relevante que durante esa época casi la mitad 

de los argentinos consume dos veces helados por semana o más.  

 

Ilustración 2 - Consumo de helados artesanales 

 

                       Fuente: (AFADHYA, Enero 2024) 

 

Mercado Actual  

Actualmente la empresa se desarrolla en un mercado particular ya que es una zona turística, 

por ende hay muchas variaciones de demanda en el transcurso del año. Está radicada en 

Nono, Cura Brochero y Mina clavero, todas estas localidades pertenecen al partido de San 

Alberto, Cba.  

Según el CENSO Realizado en el 2022, el departamento de SAN ALBERTO cuenta con una 

densidad poblacional de 12,4 Hab/km2 y una población total de 42.166 habitantes que 

residen de manera permanente.  

La capacidad de la instalación de traslasierras permite un turismo entre 20mil a 25mil 

personas, con una ocupación por encima del 70% durante los fin de semanas.  
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Ilustración 3 - Habitantes y densidad Poblacional de Córdoba 

 

         Fuente: CENSO NACIONAL 2022 

 

Es importante destacar que la demanda de helados es muy variable, y justamente está 

ligado con las estaciones del año. El mayor consumo está comprendido en diciembre, enero 

y febrero. En el resto del año la demanda disminuye significativamente, esto ocurre 

directamente por tratarse de temporada baja y la demanda baja de manera notable. 

Competencia 

Actualmente el mercado está compartido entre las siguientes empresas:  

 Heladería Champaqui 

 Yo Heladerías  

 Helados Milac Cream 

 Kyndy Helados 

 Heladería Venezia 

 Chelo 

 Grido 

 Mil Sabores 
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Las heladerías con mayor presencia son Milac Cream, Chelo y Mil Sabores. La cantidad 

sucursales en total incluyendo la localidad de Nono, Mina Clavero y Cura Brochero es de 17. 

 

Ilustración 4 – Mapa de ubicaciones de heladerías en traslasierras. 

 

                                Fuente: Imagen resultante de búsqueda en Google Maps 

 

 

Mercado objetivo 

Con el objetivo de obtener ingresos durante todo el año (en contrapartida con lo que ocurre 

sobretodo en traslasierras) es correcto considerar el montaje de una sucursal en una ciudad 

con mayores números de habitantes y con actividad durante todo el año, sobre todo en 

invierno/primavera para compensar la baja demanda en esa época del mercado turístico de 

traslasierras. Para considerar alguna localidad, se podría implementar algún barrio con 

mucha concurrencia de Córdoba Capital. Las opciones a considerar son: Barrio Nueva 

Córdoba y Barrio General Paz.  

Si hacemos una comparativa de los datos poblacionales vs  cantidad de heladerías en cada 

heladería tenemos lo siguiente para cada localidad.  
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Mercado Nueva Córdoba 

Tabla 1 - Relación heladerías y habitantes Nueva Córdoba 

 

En el mercado actual de Nueva Córdoba se encuentran instaladas 43 heladerías, sin 

considerar la distinción de las actividades de comercializar helados artesanales y ofrecer 

servicio de cafetería. 

Relacionando éstas con la población (45mil habitantes), se obtuvo la cantidad de habitantes 

por heladería, los cuales se aprecian como clientes potenciales que demandan los 

productos de las mismas. 

Cada una de las 43 heladerías tiene una cuota de los consumidores igual al 2,3%, es decir, 

1047 clientes por heladería. 

Mercado Barrio Gral Paz. 

 

Tabla 2 - Relación heladerías y habitantes Gral Paz 

 

En el mercado actual del Barrio Gral Paz se encuentran instaladas 23 heladerías, sin 

considerar la distinción de las actividades de comercializar helados artesanales y ofrecer 

servicio de cafetería. 

Relacionando éstas con la población (12500 habitantes), se obtuvo la cantidad de habitantes 

por heladería, los cuales se aprecian como clientes potenciales que demandan los 

productos de las mismas. 

Cada una de las 23 heladerías tiene una cuota de los consumidores igual al 4,3%, es decir, 

543  clientes por heladería. 

Merado, traslasierras, Zona actual (Nina clavero, Nono, Cura Brochero) 

 

Tabla 3 - Relación heladerías y habitantes en Traslasierras 

 

Localidad Habitantes Cantidad de heladerias habitantes por heladeria Porcentajes de habitantes por heladeria

Poblacion en Nueva 

cordoba 45000 43 1047 2,3%

Localidad Habitantes Cantidad de heladerias habitantes por heladeria Porcentajes de habitantes por heladeria

Poblacion en barrio 

general paz 12500 23 543 4,3%

Localidad Habitantes Cantidad de heladerias habitantes por heladeria Porcentajes de habitantes por heladeria

Poblacion aprox. Nono 

Cura Brochero y mina 

clavero Según indec 

2010 18000 17 1059 5,9%
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Donde la heladería en estudio cuenta con una participación de 3 sucursales en un tota de 17 

que hay en la región. Cada una de las 17 heladerías tiene una cuota de los consumidores 

igual al 5,9%, es decir, 1059  clientes por heladería. 

Si, planteamos como hipótesis montar tres nuevos locales en cada mercado tendremos lo 

siguiente (se suma 3 unidades a la cantidad de heladerías actual):  

 

Tabla 4- Comparativa de relación heladerías y habitantes de todas las localidades. 

 

Como era de esperar, el porcentaje de habitantes por heladería cae en cada localidad por el 

agregado de mayor oferta (3 sucursales), pero si evaluamos detenidamente se puede 

observar que en la primera condición la cantidad de habitantes por heladería era mayor en 

el caso de Traslasierras con 1059 habitantes por heladeria, pero al agregar 3 sucursales 

más hay un cambio, y el lugar que más habitantes tiene por heladería pasó a ser Nueva 

Córdoba, siendo ventajoso para este caso ya que en cierta manera muestra que la 

oferta/demanda es menos sensible en comparación al otro mercado. Considerando además 

que el poder adquisitivo de la población del Barrio de nueva Córdoba es mayor al de los 

habitantes de traslasierras, se considera ideal la instalación de las sucursales para 

compensar el déficit de demanda que presenta el mercado actual de traslasierras en épocas 

de temporadas bajas.  

Posteriormente, se evaluará si el montaje de una nueva sucursal en el Barrio Nueva 

Córdoba sería conveniente por medio de franquicia o con capital propio del dueño. Las 

principales Heladerias de la Zona son Grido, Glups, Di Pale, Caseratto, Leroma.  

 

 

 

 

 

Localidad Habitantes Cantidad de heladerias habitantes por heladeria Porcentajes de habitantes por heladeria

Poblacion en nueva 

cordoba 45000 46 978 2,2%

Poblacion en barrio 

general paz 12500 26 481 3,8%

Poblacion aprox.Nono 

cura brochero y mina 

clavero Según indec 

2010 18000 20 900 5,0%
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ANALISIS FODA Y ANALISIS DE LAS FUERZAS DE PORTER 

En el siguiente cuadro, se presenta el análisis de FODA para este mercado en particular. 

 

Ilustración 5 - Matriz FODA 

 

           Fuente: Elaboración propia en Excel. 

                

 

 

 

 

 

 

 

Elementos Positivos Negativos

Ambiente Interno

Ambiente Externo

Fortalezas

Oportundiades

Debilidades

Amenzas

-Know-how
-Compromisos de dueño y miembros para lograr 
los objetivos.

-Gran variedad de sabores y excelente calidad.
-Gran capacidad de producción.
-Capacidad de buen servicio al cliente.
-Realiza envios a domicil io. 

-No interactua mucho con redes sociales. 
-Producto de alto costo. 
- No ofrece otro producto adicio al al helado 

(complementario como café).

-La principal variable que afecta a la empresa es la 
Inflación.Al incrementarse el precio de los 
insumos que util iza, para poder obtener 

ganancias, la empresa debe incrementar el precio 
de su producto. Con lo cual se arriesga a que los 
clientes consuman menos o que elijan productos 
de la competencia.

-Barreras de Ingreso al país de ciertas máquinas  e 
insumos importados.

-Por su experiencia en el rubro y su capacidad de 
producción, es una empresa con posibilidad de 
expandirse a nuevos mercados a través del 

Contrato de Franquicia. 
-Demanda creciente en la zona. 
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A continuación se presenta el análisis de la Industria de Helados Artesanales en Nueva 

Córdoba a través del Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter. 

 

Ilustración 6 - Las cinco fuerzas de Porter 

 

Fuente: Elaboración propia en Canva, (2008 Las cinco fuerzas competitivas que le dan 
forma a la estrategia por Michael E Porter) 

 

La clave del crecimiento del negocio en Nueva Córdoba será la diferenciación, es decir, el 

éxito vendrá de la mano de la calidad, la autenticidad, y la innovación. Estrategias de 

marketing agresivo, colaboraciones locales y experiencias únicas serán clave para destacar 

en el competitivo mercado de helados artesanales en Nueva Córdoba. 
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5.3. Modelo de negocio de la heladería  

El concepto de negocio, que la empresa propone replicar a través del contrato de franquicia, 

se puede describir como un modelo de negocio con pautas claras y concretas de trabajo, 

que se pueden transmitir a los franquiciados a través de un formato estandarizado. 

Es necesario analizar el concepto de negocio actual para ver el modelo de la franquicia y a 

su vez, encontrar puntos de mejoras para implementar con la finalidad de incrementar la 

rentabilidad del negocio.  

Segmentos de clientes  

El segmento al que apunta el negocio es variado. Por un lado, se tiene el grupo de clientes 

eventuales de traslasierras y por el otro el nuevo mercado comprendido en Córdoba. 

El segmento en traslasierras, está fundamentalmente divido en dos. Por un lado, está el 

grupo de personas con perfil adquisitivo medio-alto que se encuentra vacacionando 

temporalmente. Y por el otro, las personas que residen de manera permanente, muchos de 

ellos con ingresos medio-bajo, muchas veces dependiente de los ingresos dados por el 

turismo.  

El nuevo segmento objetivo a definir en Córdoba, trata de un público con ingresos medio-

altos, pudiendo ser estudiantes universitarios y/o trabajadores profesionales jóvenes, el 

rango de edad comprendido será de entre 18 a 35 años. Personas que por lo general 

alquilan, pero con un ingreso superior a la media.  
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A continuación se presenta un avatar para el perfil del cliente ideal en esta nueva zona. 

 

Ilustración 7 - Avatar cliente 

 

        Fuente: Elaboración propia en Canva, (canva.com) 

 
Propuesta de valor 

 

La heladería en estudio ofrece gran variedad de sabores de helados con una excelente 

calidad. Se ofrece la opción de comprar por kilo, por bochas o paletas, los clientes pueden 

retirar o consumir en el local.  

 

Punto de mejora: Si tenemos en cuenta la matriz de Ansoff, podríamos aplicar dos variables, 

Diversificación y desarrollo de producto. Desde el punto de vista del primero, esto es aplicar 

y proponer un servicio de café de especialidad como complemento para consumo en el lugar 
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o tipo Take away, con esto mejoraría la oferta y la atracción de clientes cuando no hay 

demanda de helados por condiciones climáticas por ejemplo. Para el caso del desarrollo de 

producto se puede elaborar otros productos relacionados al helado, como por ejemplo tortas 

heladas.  

Se observa que el precio actual del producto es bastante elevado, en comparación con el 

mercado. Para mantener este producto de calidad a ese precio, se puede implementar de 

manera secundaria un producto de menor calidad bajo otra marca en otra sucursal.  

 

Canales de distribución 

 

La heladería vende sus productos a través de los siguientes medios:  

 Venta de local. 

 Plataformas digitales y redes sociales.  

 

Puntos de mejora:  

 Se podría vender productos a través de restaurantes/restobares.  

 Invertir en un foodtruck para realizar ventas en eventos sociales. 

 Implementar venta por delivery.  

 

Relaciones con clientes 

 

La empresa se caracteriza por el buen trato con sus clientes, trato amigable y personalizado. 

Otorga promociones para generar una fidelización con sus clientes habituales.  

 

Fuente de ingresos 

 

La Heladería genera ingreso directamente por sus ventas a clientes tanto en los locales 

como por pedidos para llevar. Cabe aclarar, que en caso de franquiciar, por una parte el 

franquiciante recibirá un ingreso por regalías.  

 

Recursos Claves 

 

Los recursos claves principalmente son los activos tangibles con que cuenta la empresa, las 

máquinas de producción de helados cuenta con una buena capacidad de producción. 

Además el Know how de cómo elaborar los helados de calidad, hacen que este aspecto sea 

un diferencial.  
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Puntos de mejora: En caso de franquiciar, se necesitaría recursos de transporte con cámara 

de frio para transportar helados a otras localidades más distantes.  

 

Actividades Clave 

 

La actividad clave es la producción de gran variedad de helados para cumplir con la 

demanda. 

 

Socio Clave 

 

Los socios claves básicamente son los proveedores que suministran productos e 

ingredientes de alta calidad y también las plataformas de reparto.  

 

Punto de mejora: Asociarse con otros rubros gastronómicos, para tener otros canales de 

ventas.   

 

Estructura de Costos 

 

La estructura de costos está comprendida por los gastos de producción y distribución de 

helados, costos de servicios, alquiler y el pago de los empleados, entre otras cosas.  
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Modelo CANVAS 

A continuación se presenta el modelo del lienzo Canvas, con el agregado y la consideración 

del modelo de franquicia.  

Ilustración 8 - Modelo CANVAS 

Fuente: Elaboración propia en Canva. 

5.4. Rentabilidad del Fraquiciante y Rentabilidad del Franquiciado 

 

En el siguiente apartado se calcula una de las medidas de rentabilidad: el Margen de 

Utilidad, tanto para el Franquiciante como para el Franquiciado. 

 

La estimación de ventas es la consultada en la actualidad para el franquiciante, mientras 

que la del franquiciado es un supuesto de una producción de 1000 kg por mes de helados 

(12000 Kg anual), correspondiente a un solo local.  

Cabe aclarar que todas las unidades están expresadas en pesos, teniendo en cuenta que el 

valor peso es igual a 1000 USD.  
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Rentabilidad del franquiciante  

 

Tabla 5 -Estado de resultados de casa matriz. 

 

Rentabilidad 

Tabla 6 - Rentabilidad de casa matriz. 

 

Dónde: 

 

Tabla 7 - Costo de venta de helados de la casa matriz. 

 

 

Tabla 8 - Venta de helados de la casa matriz 

 

 

Tabla 9 - Gastos de comercialización de la casa matriz. 

 

 

103.500.000 

19.550.000   

83.950.000   

38.515.926   

10.551.580   

34.882.494   

12.208.873   

22.673.621   

Gastos de comercialización

Gastos de administración

Utilidad antes imp.

Impuestos a las ganacias

Utilidad Neta

Margen de utilidad Franquiciante

Ventas Anuales

Costo de mercaderia vend.

Utilidad bruta

22%Ut neta/ventas

Costo por Kg. Total

1.700            19.550.000           

19.550.000           

Costo de venta de helados Anual

          Total

Helados por Kg

Producto Cantidad promedio anual en Kg. 

11.500                                            

Costo por Kg. Total

9.000            103.500.000         

103.500.000         

Helados por Kg

          Total

11.500                                            

Cantidad promedio anual en Kg. 

Venta de helados Anual

Producto

Total

36.482.880   

1.143.012      

890.034         

38.515.926   

Concepto

Gastos en empleados

Gastos packaging y envases

Gastos de comercializacion anual

Mant/refaccion/limpieza

Total
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Tabla 10 - Gastos de administración de la casa matriz 

 

Rentabilidad del franquiciado 

 

Tabla 11 - Estado de resultados del franquiciado. 

 

Rentabilidad  

Tabla 12 - Rentabilidad del franquiciado. 

 

Dónde:  

Tabla 13 - Costo de ventas de helados del franquiciado. 

 

 

Tabla 14 - Ventas de helado del franquiciado. 

 

Total

9.000.000      

504.096         

310.100         

390.087         

220.030         

97.068           

30.199           

10.551.580   

Papeleria

Gastos bancarios

Otros impuestos

Total

Gastos de administración anual

Concepto

Alquiler Local

Gastos de servicios

Seguros

Honorarios contables

108.000.000    

45.600.000       

62.400.000       

23.981.554       

6.905.580         

31.512.866       

11.029.503       

20.483.363       Utilidad Neta

Costo de mercaderia vend.

Utilidad bruta

Gastos de comercialización

Gastos de administración

Utilidad antes imp.

Margen de utilidad Franquiciado

Ventas Anuales

Impuestos a las ganacias

19%Ut neta/ventas

Costo por Kg. Total

3.800               45.600.000       

45.600.000       

Costo de venta de helados Anual

Producto

Helados por Kg

          Total

Cantidad promedio anual en Kg. 

12.000                                            

Costo por Kg. Total

9.000               108.000.000    

108.000.000    

Venta de helados Anual

Producto

Helados por Kg

          Total

Cantidad promedio anual en Kg. 

12.000                                            
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Tabla 15 - Gastos de comercialización del franquiciado. 

 

 

Tabla 16 - Gastos de administración del franquiciado. 

 

5.5. Evaluación del proyecto 

5.5.1. Inversiones previas a la puesta en marcha 

 

Las inversiones efectuadas antes de la puesta en marcha del proyecto se agrupan en tres 

tipos: activos fijos, activos intangibles y capital de trabajo. 

 

Las inversiones en activos fijos necesarias para acondicionar el local, son aquellas que se 

realizan en los bienes tangibles que sirven de apoyo a la operación normal del proyecto. 

Para efectos contables, los activos fijos están sujetos a depreciación, la cual afectará al 

resultado de la evaluación por su efecto sobre el cálculo de los impuestos. 

 

 

Inversión del Franquiciante (inversión necesaria para franquiciar) 

 

Como se mencionó anteriormente que desde el punto de vista del franquiciante, dueño del 

negocio, no es necesario la inversión para un aumento de capacidad de producción ya que 

la instalación actual es suficiente para poder abastecer otras sucursales. Si es necesario 

tener en cuenta la adquisición de un vehículo utilitario con cámara de frio, para poder 

Total

20.641.440       

860.010            

2.280.000         

200.104            

23.981.554       

Gastos de comercializacion anual

Concepto

Gastos en empleados

Royalty

Gastos packaging y envases

Mant/refaccion/limpieza

Total

Total

5.400.000         

528.096            

310.100            

320.087            

220.030            

97.068               

30.199               

6.905.580         

Seguros

Honorarios contables

Gastos bancarios

Otros impuestos

Total

Alquiler Local

Gastos de servicios

Papeleria

Gastos de administración anual

Concepto
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realizar el transporte de los productos. Si bien el dueño del negocio cuenta con una 

camioneta de uso personal donde se podría equipar con un equipo de frio, para este trabajo 

se va a considerar la compra de un vehículo nuevo con equipo de frio inclusive. Se tendrá 

en cuenta la comparación de dos vehículos de diferentes gamas para la compra. 

Si se supone la compra de un utilitario (Sprinter 0Km) en el mercado y una cámara de frio, 

se tiene el siguiente costo: 

 

Tabla 17 - Costo de inversión de utilitario Mercedes 

 

 

Por otro lado en concepto, de mantenimiento y combustible se tiene el siguiente costo 

estimado anual:  

Tabla 18 - Mantenimiento unidad móvil. 

 

La depreciación se calcula de la siguiente manera:  

 

Tabla 19 - Depreciación de unidad móvil de Mercedes 

 

 

Y el valor residual del bien tangible (furgón+equipo de frio)  es el siguiente: 

 

Tabla 20 - Valor residual del Mercedes 

 

 

 

 

 

 

 

 Bienes de uso e instalaciones Valor de compra Vida Util Depreciación

 Utilitario Sprinter 0km 65.600.000,00       5,00                         13.120.000,00    

 Cámara de frio (equipo+montaje) 6.500.000,00         5,00                         1.300.000,00      

Total inver. Tangible 72.100.000,00      

Concepto costo Valor

Mant. y uso utilitario anual 2.550.300,00         

Concepto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Utilitario Sprinter 0km $ 13.120.000 $ 13.120.000 $ 13.120.000 $ 13.120.000 $ 13.120.000 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Cámara de frio (equipo+montaje) $ 1.300.000 $ 1.300.000 $ 1.300.000 $ 1.300.000 $ 1.300.000 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Total $ 14.420.000 $ 14.420.000 $ 14.420.000 $ 14.420.000 $ 14.420.000 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Bienes de uso e instalaciones Valor comercial Valor contable Ut. Ant imp imp Ut Neta V. contable V.desecho

Utilitario Sprinter 0km $ 39.360.000 $ 65.600.000 -26240000 -9184000 -35424000 $ 65.600.000 $ 30.176.000

Cámara de frio (equipo+montaje) 2500000 $ 6.500.000 -4000000 -1400000 -5400000 $ 6.500.000 $ 1.100.000

$ 31.276.000Total
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El flujo proyectado para el franquiciante es el siguiente:  

 

Tabla 21 - Proyección de flujo de caja para la compra del utilitario mercedes. 

 

 

Se obtiene para este caso que el TIR arroja un valor positivo de 43%. 

Si calculamos el flujo de efectivo descontado podríamos estimar el recupero de la inversión efectuada.  

Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

Ingresos por ventas 103.500.000,00     103.500.000,00 103.500.000,00 103.500.000,00     103.500.000,00 103.500.000,00 103.500.000,00 103.500.000,00     103.500.000,00 103.500.000,00 

Costo de ventas 19.550.000,00-       19.550.000,00-    19.550.000,00-    19.550.000,00-       19.550.000,00-    19.550.000,00-    19.550.000,00-    19.550.000,00-       19.550.000,00-    19.550.000,00-    

Gastos de comercializacion 38.515.926,00-       38.515.926,00-    38.515.926,00-    38.515.926,00-       38.515.926,00-    38.515.926,00-    38.515.926,00-    38.515.926,00-       38.515.926,00-    38.515.926,00-    

Gastos de administracion 10.551.580,00-       10.551.580,00-    10.551.580,00-    10.551.580,00-       10.551.580,00-    10.551.580,00-    10.551.580,00-    10.551.580,00-       10.551.580,00-    10.551.580,00-    

Costo de mant y uso util. 2.550.300,00-         2.550.300,00-      2.550.300,00-      2.550.300,00-         2.550.300,00-      2.550.300,00-      2.550.300,00-      2.550.300,00-         2.550.300,00-      2.550.300,00-      

Depreciacion 14.420.000,00-       14.420.000,00-    14.420.000,00-    14.420.000,00-       14.420.000,00-    -                        -                        -                           -                        -                        

Utilidad bruta 17.912.194,00       17.912.194,00    17.912.194,00    17.912.194,00       17.912.194,00    32.332.194,00    32.332.194,00    32.332.194,00       32.332.194,00    32.332.194,00    

Impuestos a las ganacias 6.269.267,90-         6.269.267,90-      6.269.267,90-      6.269.267,90-         6.269.267,90-      11.316.267,90-    11.316.267,90-    11.316.267,90-       11.316.267,90-    11.316.267,90-    

Utilidad despues de imp. 11.642.926,10       24.181.461,90    24.181.461,90    24.181.461,90       24.181.461,90    43.648.461,90    43.648.461,90    43.648.461,90       43.648.461,90    43.648.461,90    

Ajuste por depreciación 14.420.000,00       14.420.000,00    14.420.000,00    14.420.000,00       14.420.000,00    -                        -                        -                           -                        -                        

Inv.  Utilitario y equipo frio 72.100.000,00-       

Capital de trabajo 9.884.417,50-         -                           -                        -                        -                           -                        -                        -                        -                           -                        9.884.417,50      

VR 31.276.000,00    

Flujo de Caja 81.984.417,50-      26.062.926,10       38.601.461,90   38.601.461,90   38.601.461,90       38.601.461,90   43.648.461,90   43.648.461,90   43.648.461,90       43.648.461,90   84.808.879,40   
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Tabla 22 - Flujo descontado para la compra del mercedes 

 

 

Donde se observa que si el valor del activo cuesta $72.100.00 , luego de 4 años se recupera la inversión. 

 

Si se busca ahorrar costos y optar por un utilitario más económico (ejemplo: Kangoo). En este caso:  

 

Tabla 23 - Compra de utilitario Renault Kangoo 

 

 

 

 

 

Periodo Sin descuento Con descuento Sin descuento Con Descuento

1,00                      26.062.926,10    20.850.340,88    26.062.926,10       20.850.340,88    

2,00                      26.062.926,10    16.680.272,70    52.125.852,20       37.530.613,58    

3,00                      38.601.461,90    19.763.948,49    90.727.314,10       57.294.562,08    

4,00                      38.601.461,90    15.811.158,79    129.328.776,00     73.105.720,87    

5,00                      38.601.461,90    12.648.927,04    167.930.237,90     85.754.647,91    

6,00                      43.648.461,90    11.442.182,40    211.578.699,80     97.196.830,30    

7,00                      43.648.461,90    9.153.745,92      255.227.161,70     106.350.576,22 

8,00                      43.648.461,90    7.322.996,73      298.875.623,60     113.673.572,95 

9,00                      43.648.461,90    5.858.397,39      342.524.085,50     119.531.970,34 

10,00                   84.808.879,40    9.106.284,09      427.332.964,90     128.638.254,43 

Flujo efectivo Flujo efectivo acumulado

 Bienes de uso e instalaciones Valor de compra Vida Util Depreciación

 Utilitario Kangoo 0km 17.600.000,00       5,00                         3.520.000,00      

 Cámara de frio (equipo+montaje) 6.500.000,00         5,00                         1.300.000,00      

Total inver. Tangible 24.100.000,00      
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El flujo de caja es el siguiente: 

 

Tabla 24 - Flujo de caja para la compra del Renault 

 

Siendo el valor del TIR igual 93%. 

 

Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

Ingresos por ventas 103.500.000,00     103.500.000,00 103.500.000,00 103.500.000,00     103.500.000,00 103.500.000,00 103.500.000,00 103.500.000,00     103.500.000,00 103.500.000,00 

Costo de ventas 19.550.000,00-       19.550.000,00-    19.550.000,00-    19.550.000,00-       19.550.000,00-    19.550.000,00-    19.550.000,00-    19.550.000,00-       19.550.000,00-    19.550.000,00-    

Gastos de comercializacion 38.515.926,00-       38.515.926,00-    38.515.926,00-    38.515.926,00-       38.515.926,00-    38.515.926,00-    38.515.926,00-    38.515.926,00-       38.515.926,00-    38.515.926,00-    

Gastos de administracion 10.551.580,00-       10.551.580,00-    10.551.580,00-    10.551.580,00-       10.551.580,00-    10.551.580,00-    10.551.580,00-    10.551.580,00-       10.551.580,00-    10.551.580,00-    

Costo de mant y uso util. 2.550.300,00-         2.550.300,00-      2.550.300,00-      2.550.300,00-         2.550.300,00-      2.550.300,00-      2.550.300,00-      2.550.300,00-         2.550.300,00-      2.550.300,00-      

Depreciacion 4.820.000,00-         4.820.000,00-      4.820.000,00-      4.820.000,00-         4.820.000,00-      -                        -                        -                           -                        -                        

Utilidad bruta 27.512.194,00       27.512.194,00    27.512.194,00    27.512.194,00       27.512.194,00    32.332.194,00    32.332.194,00    32.332.194,00       32.332.194,00    32.332.194,00    

Impuestos a las ganacias 9.629.267,90-         9.629.267,90-      9.629.267,90-      9.629.267,90-         9.629.267,90-      11.316.267,90-    11.316.267,90-    11.316.267,90-       11.316.267,90-    11.316.267,90-    

Utilidad despues de imp. 17.882.926,10       37.141.461,90    37.141.461,90    37.141.461,90       37.141.461,90    43.648.461,90    43.648.461,90    43.648.461,90       43.648.461,90    43.648.461,90    

Ajuste por depreciación 4.820.000,00         4.820.000,00      4.820.000,00      4.820.000,00         4.820.000,00      -                        -                        -                           -                        -                        

Inv.  Utilitario y equipo frio 24.100.000,00-       

Capital de trabajo 9.884.417,50-         -                           -                        -                        -                           -                        -                        -                        -                           -                        9.884.417,50      

VR 9.196.000,00      

Flujo de Caja 33.984.417,50-      22.702.926,10       41.961.461,90   41.961.461,90   41.961.461,90       41.961.461,90   43.648.461,90   43.648.461,90   43.648.461,90       43.648.461,90   62.728.879,40   
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El periodo de recuperación por método descontado es el siguiente:  

 

Tabla 25 - Flujo descontado para la compra del Renault 

 

 

Donde se observa que para este caso, que al término de un año y medio se recupera la 

inversión ya que el valor a invertir es de $24.100.000.  

Por lo que se concluye en esta instancia, que es conveniente comprar un utilitario de menor 

costo para recuperar rápidamente la inversión.  

 

Inversión del franquiciado 

 

A continuación se estima la inversión necesaria para que un inversionista adquiera la 

franquicia, considerando varios aspectos relevantes como las refacciones del local, las 

herramientas, los inmuebles, entre otras cosas.  

 

En la tabla n°26: INVERSION INICIAL DEL FRANQUICIADO se detallan los bienes 

necesarios para la puesta en marcha de la franquicia y en el nº27: LA INVERSIÓN EN LA 

REFACCIÓN DEL LOCAL. 

 

En la tabla nº28: CUADRO DE DEPRECIACIÓN DE BIENES DE USO E INSTALACIONES 

se realizó el cálculo de la depreciación respectiva de cada bien, y en el cuadro nº29 se 

presenta una sumatoria de las depreciaciones por periodos anuales. Estos datos se 

utilizarán para armar el Flujo de Fondo. 

Las inversiones en activos intangibles son aquellas que se realizan sobre activos 

constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha del 

proyecto.  

Periodo Sin descuento Con descuento Sin descuento Con Descuento

1,00                      22.702.926,10    18.162.340,88    22.702.926,10       18.162.340,88    

2,00                      22.702.926,10    14.529.872,70    45.405.852,20       32.692.213,58    

3,00                      41.961.461,90    21.484.268,49    87.367.314,10       54.176.482,08    

4,00                      41.961.461,90    17.187.414,79    129.328.776,00     71.363.896,87    

5,00                      41.961.461,90    13.749.931,84    171.290.237,90     85.113.828,71    

6,00                      43.648.461,90    11.442.182,40    214.938.699,80     96.556.011,10    

7,00                      43.648.461,90    9.153.745,92      258.587.161,70     105.709.757,02 

8,00                      43.648.461,90    7.322.996,73      302.235.623,60     113.032.753,75 

9,00                      43.648.461,90    5.858.397,39      345.884.085,50     118.891.151,14 

10,00                   62.728.879,40    6.735.462,14      408.612.964,90     125.626.613,28 

Flujo efectivo Flujo efectivo acumulado
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En la tabla nº30, nº31 y nº32 se presentan las inversiones en activos intangibles, sus 

amortizaciones y la sumatoria de las amortizaciones Canon de ingreso y Royalty 

 

Inversiones en activos fijos 

 

Tabla 26 - Inversión inicial del franquiciado 

 

 

 

Tabla 27 - Refacción del local. 

 

 

Si sumamos los dos costos, tenemos el total del activo tangible.  

Total para invertir en activo tangible: $ 16.359.400  

 

 

 

 

 

 

 

 

 Bienes de uso e instalaciones Costo

 AIRE ACONDICIONADO  1.200.000              

 BALANZA  350.000                  

 MUEBLE MOSTRADOR 2.100.000              

 CAMARA DE FRIO O FREEZER 2.500.000              

 CARTELERIA  900.000                  

 CHOCOLATERA DOS BOCAS  400.000                  

 CONSERVADORA PARA 16 GUSTOS   1.600.400              

 ELECTRODOMESTICOS (TVs, sistema de audio,etc) 1.200.000              

 DISPENSER DE AGUA  300.000                  

 EXHIBIDORAS   900.000                  

 IMPRESORA DE COMPROBANTES FISCALES  340.000                  

 IMPRESORA DE PEDIDOS NO FISCAL  30.000                    

 MESAS   500.000                  

 MATAFUEGO 25.000                    

 SILLAS  1.000.000              

 TOPINERA  514.000                  

 TOTAL:  13.859.400            

Concepto Costo

REMODELACION (pintura, reformas instalaciones, etc) APROX. DEPENDE DEL 

LOCAL $ 2.500.000
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Tabla 28 - Cuadro de depreciación de bienes de uso e instalaciones. 

 

 

 

Tabla 29 - Sumatoria de las depreciaciones de bienes de uso e instalaciones. 

 

 

Inversión en activos intangibles  

 

Tabla 30 - Inversión en activos intangibles. 

 

 

 

 Bienes de uso e instalaciones Valor de compra Vida Util Depreciación

 AIRE ACONDICIONADO  1.200.000              10                    120.000          

 BALANZA  350.000                  10                    35.000            

 MUEBLE MOSTRADOR 2.100.000              10                    210.000          

 CAMARA DE FRIO O FREEZER 2.500.000              10                    250.000          

 CARTELERIA  900.000                  5                       180.000          

 CHOCOLATERA DOS BOCAS  400.000                  8                       50.000            

 CONSERVADORA PARA 16 GUSTOS  1.600.400              10                    160.040          

 ELECTRODOMESTICOS (TVs, sistema de audio,etc) 1.200.000              5                       240.000          

 DISPENSER DE AGUA  300.000                  5                       60.000            

 EXHIBIDORAS   900.000                  10                    90.000            

 IMPRESORA DE COMPROBANTES FISCALES  340.000                  3                       113.333          

 IMPRESORA DE PEDIDOS NO FISCAL  30.000                    3                       10.000            

 MESAS   500.000                  10                    50.000            

 MATAFUEGO 25.000                    10                    2.500               

 SILLAS  1.000.000              10                    100.000          

 TOPINERA  514.000                  8                       64.250            

Concepto 1                   2                   3                   4                   5                   6                   7                   8                   9                   10                 

AIRE ACONDICIONADO 120.000       120.000       120.000       120.000       120.000       120.000       120.000       120.000       120.000       120.000       

BALANZA 35.000         35.000         35.000         35.000         35.000         35.000         35.000         35.000         35.000         35.000         

MUEBLE MOSTRADOR 210.000       210.000       210.000       210.000       210.000       210.000       210.000       210.000       210.000       210.000       

CAMARA DE FRIO O FREEZER 250.000       250.000       250.000       250.000       250.000       250.000       250.000       250.000       250.000       250.000       

CARTELERIA 180.000       180.000       180.000       180.000       180.000       

CHOCOLATERA DOS BOCAS 50.000         50.000         50.000         50.000         50.000         50.000         50.000         50.000         

CONSERVADORA PARA 16 GUSTOS  160.040       160.040       160.040       160.040       160.040       160.040       160.040       160.040       160.040       160.040       

ELECTRODOMESTICOS (TVs, sistema de audio,etc) 240.000       240.000       240.000       240.000       240.000       

DISPENSER DE AGUA 60.000         60.000         60.000         60.000         60.000         

EXHIBIDORAS  90.000         90.000         90.000         90.000         90.000         90.000         90.000         90.000         90.000         90.000         

IMPRESORA DE COMPROBANTES FISCALES 113.333       113.333       113.333       

IMPRESORA DE PEDIDOS NO FISCAL 10.000         10.000         10.000         

MESAS  50.000         50.000         50.000         50.000         50.000         50.000         50.000         50.000         50.000         50.000         

MATAFUEGO 2.500           2.500           2.500           2.500           2.500           2.500           2.500           2.500           2.500           2.500           

SILLAS 100.000       100.000       100.000       100.000       100.000       100.000       100.000       100.000       100.000       100.000       

TOPINERA 64.250         64.250         64.250         64.250         64.250         64.250         64.250         64.250         

Total 1.735.123   1.735.123   1.735.123   1.611.790   1.611.790   1.131.790   1.131.790   1.131.790   1.017.540   1.017.540   

 Concepto Valor de compra

 Canon de ingreso 4.157.820              
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Tabla 31 - Cuadro de amortización de bienes intangibles. 

 

 

Sumatoria de las amortizaciones por período 

 

Tabla 32 - Sumatoria de las amortizaciones por período 

 

 

Capital de trabajo 

 

El capital de trabajo se calcula como el costo total que debe solventar el inversionista para 

poder operar el negocio. Es necesario considerar para cada periodo la amortización del 

capital de trabajo, para ello es necesario estimar la demora en la fabricación de la 

mercadería, el tiempo promedio del inventario y materia prima, el tiempo de comercialización 

con el proveedor (tiempo que le paga y luego recibe los insumos) y el tiempo de cobranza.  

 

                                                   

                                                       

                                   

 

Para la cobranza se considera el tipo de pago, ya sea contado o tarjeta. En este caso se 

considera que el 60% paga de contado/transferencia y el 40% paga con tarjeta de crédito 

haciendo un pago efectivo en el día 18.  

                                      

 

 

Por lo que se tiene:  

   

Tabla 33 - Días de desfase. 

 

 

 Concepto Valor de compra Vida Util Depreciación

 Canon de ingreso 4.157.820              10                    415.782          

 Concepto 1                              2                       3                       4                         5                       6                       7                       8                         9                       10                    

 Canon de ingreso 415.782                  415.782          415.782          415.782            415.782          415.782          415.782          415.782            415.782          415.782          

% Días Días promedio

Demora fabricación stock de helados 3

Tiempo Promedio de inventario y materia prima. 7

Tiempo Promedio de comercialización. 2

Cobranza Contado 0,6 0

Cobranza Tarjeta de credito 0,4 18 7,2

19,2total días
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Que es lo mismo que es equivalente a menos de un mes (0,6 de un mes) de desfasaje.  

 

El capital de trabajo se calcula como la suma del costo variable más el costo fijo del año 

entrante, luego ese factor se afecta multiplicando los meses de desfasaje y dividiendo el 

número de meses que tiene el año (12) para obtener la amortización anual del capital de 

trabajo.  

                                                   
            

  
  

 

                           
            

  
  

 

                      
            

  
  

 

Donde los costos fijos y variables son los costos de ventas, gastos de comercialización y 

gastos de administración, es decir los costos totales en el año.  

 

Si se tiene  que: 

                    

                

Da como resultado que el capital de trabajo es:  

 

                                

5.5.2. Flujo de caja del inversionista  

 

El flujo de caja de cualquier proyecto se compone de cuatro elementos básicos: 

a) Los egresos iniciales de fondos (Inversión Inicial): calculados anteriormente. 

b) Los ingresos y egresos de operaciones. 

c) El momento en que ocurren estos ingresos y egresos. 

d) El valor de desecho o salvamento del proyecto. 

 

A continuación se realiza el armado de la caja de flujo del proyecto, para el cual se proyecta 

las ventas en un plazo considerado de 9 años. Se determinó este plazo con el fin de que los 

activos no se encuentren totalmente depreciados y poder calcular el valor de desecho. 
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Se van a plantear varios escenarios con respecto a las ventas, para evaluar el proyecto:  

 

 No hay modificación de cantidad de ventas (Estimación según apartado 5.4) 

 El aumento de ventas es de un 10%. 

 Las ventas disminuyen en un 5%. 

 Las ventas disminuyen en un 10%. 

 

Por otro lado, se desea obtener la cantidad de helados comercializados que generan las 

siguientes condiciones: 

 

 VAN=0; si se calcula el  nivel de ventas para esta condición, los ingresos generados 

son suficientes para cubrir los costos y cumplir con la tasa de rendimiento exigida, 

pero no se generan ganancias adicionales. A partir de una disminución en las ventas, 

el proyecto corre el riesgo de no cubrir los costos, lo que podría resultar en pérdidas. 

 Utilidad Neta=0; se obtiene el punto de equilibrio financiero donde una venta menor 

significa una pérdida en la actividad y el negocio no es conveniente. 

 

Para calcular el valor de desecho se utilizó el Método Comercial. 

 

A continuación se describe su cálculo: 

 

Tabla 34 - Suma de valor residual de la inversión. 

 

 

 

Bienes de uso e instalaciones Valor comercial Valor contable Ut. Ant imp imp Ut Neta V. contable V.desecho

AIRE ACONDICIONADO 650.000,00$     1.200.000,00$  550.000,00-$      192.500,00-$  742.500,00-$      1.200.000,00$  457.500,00$      

BALANZA 210.000,00$     350.000,00$      140.000,00-$      49.000,00-$    189.000,00-$      350.000,00$      161.000,00$      

MUEBLE MOSTRADOR 180.000,00$     2.100.000,00$  1.920.000,00-$  672.000,00-$  2.592.000,00-$  2.100.000,00$  492.000,00-$      

CAMARA DE FRIO O FREEZER 190.200,00$     2.500.000,00$  2.309.800,00-$  808.430,00-$  3.118.230,00-$  2.500.000,00$  618.230,00-$      

CARTELERIA 480.000,00$     900.000,00$      420.000,00-$      147.000,00-$  567.000,00-$      900.000,00$      333.000,00$      

CHOCOLATERA DOS BOCAS 230.000,00$     400.000,00$      170.000,00-$      59.500,00-$    229.500,00-$      400.000,00$      170.500,00$      

CONSERVADORA PARA 16 GUSTOS (o mas) 704.176,00$     1.600.400,00$  896.224,00-$      313.678,40-$  1.209.902,40-$  1.600.400,00$  390.497,60$      

ELECTRODOMESTICOS (TVs, sistema de audio,etc) 528.000,00$     1.200.000,00$  672.000,00-$      235.200,00-$  907.200,00-$      1.200.000,00$  292.800,00$      

DISPENSER DE AGUA 132.000,00$     300.000,00$      168.000,00-$      58.800,00-$    226.800,00-$      300.000,00$      73.200,00$        

EXHIBIDORAS  396.000,00$     900.000,00$      504.000,00-$      176.400,00-$  680.400,00-$      900.000,00$      219.600,00$      

IMPRESORA DE COMPROBANTES FISCALES 149.600,00$     340.000,00$      190.400,00-$      66.640,00-$    257.040,00-$      340.000,00$      82.960,00$        

IMPRESORA DE PEDIDOS NO FISCAL 13.200,00$       30.000,00$        16.800,00-$        5.880,00-$       22.680,00-$        30.000,00$        7.320,00$          

MESAS  220.000,00$     500.000,00$      280.000,00-$      98.000,00-$    378.000,00-$      500.000,00$      122.000,00$      

MATAFUEGO 11.000,00$       25.000,00$        14.000,00-$        4.900,00-$       18.900,00-$        25.000,00$        6.100,00$          

SILLAS 440.000,00$     1.000.000,00$  560.000,00-$      196.000,00-$  756.000,00-$      1.000.000,00$  244.000,00$      

TOPINERA 226.160,00$     514.000,00$      287.840,00-$      100.744,00-$  388.584,00-$      514.000,00$      125.416,00$      

1.575.663,60$  Valor de desecho
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El siguiente paso es el armado del flujo de caja que se muestra a continuación: 

 

Tabla 35 - Flujo de caja del franquiciado. 

 

 

Donde se obtiene lo siguiente: 

Tabla 36 - Resultados de rentabilidad (TIR y VAN) 

 

 

La tasa de descuento aplicada se estableció tomando como referencia la tasa de rendimiento esperada, teniendo en cuenta el contexto y el 

riesgo propio del negocio. 

En el cálculo del flujo de fondos no se considera el efecto de la inflación considerando que se trabajó bajo el supuesto económico de que dicho 

índice se estabilizará o se reducirá sustancialmente durante el periodo de tiempo en el cual se ejecute la franquicia. 

Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

Ingresos por ventas 108.000.000       108.000.000     108.000.000     108.000.000        108.000.000     108.000.000     108.000.000     108.000.000       108.000.000       108.000.000     

Costo de ventas 45.600.000-         45.600.000-       45.600.000-       45.600.000-           45.600.000-       45.600.000-       45.600.000-       45.600.000-         45.600.000-         45.600.000-       

Gastos de comercializacion 23.981.554-         23.981.554-       23.981.554-       23.981.554-           23.981.554-       23.981.554-       23.981.554-       23.981.554-         23.981.554-         23.981.554-       

Gastos de administracion 6.905.580-            6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-             6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-           6.905.580-           6.905.580-         

Depreciacion 1.735.123-            1.735.123-         1.735.123-         1.611.790-             1.611.790-         1.131.790-         1.131.790-         1.131.790-           1.017.540-           1.017.540-         

Amortizacion 415.782-               415.782-             415.782-             415.782-                415.782-             415.782-             415.782-             415.782-               415.782-               415.782-             

Utilidad bruta 29.361.961         29.361.961       29.361.961       29.485.294           29.485.294       29.965.294       29.965.294       29.965.294         30.079.544         30.079.544       

Impuestos a las ganacias 10.276.686         10.276.686       10.276.686       10.319.853           10.319.853       10.487.853       10.487.853       10.487.853         10.527.840         10.527.840       

Utilidad despues de imp. 19.085.274         19.085.274       19.085.274       19.165.441           19.165.441       19.477.441       19.477.441       19.477.441         19.551.704         19.551.704       

Ajuste por depreciación 1.735.123            1.735.123         1.735.123         1.611.790             1.611.790         1.131.790         1.131.790         1.131.790           1.017.540           1.017.540         

Ajuste por amortizacion 415.782               415.782             415.782             415.782                415.782             415.782             415.782             415.782               415.782               415.782             

Inv. Activos tangibles 13.859.400-             

Inv. Activos intangibles 4.157.820-               

Capital de trabajo 10.623.213-             -                        -                     -                     -                         -                     -                     -                     -                       -                       10.623.213       

VR 1.575.664         

Flujo de Caja 28.640.433-             21.236.180         21.236.180       21.236.180       21.193.013           21.193.013       21.025.013       21.025.013       21.025.013         20.985.026         33.183.902       

TIR 74%

Tasa desc. 25%

VAN 66.282.909,10    

Condicion estimada
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Método del periodo de recuperación descontado. 

 

Rendimiento esperado: 25%. 

Flujos de Fondos durante 10 años. 

Inversión Inicial: $28.640.433 

Periodo de Recuperación impuesto al proyecto: 2 años. 

Periodo de Recuperación resultante: 1 año y 10 meses. 

 

Tabla 37 - Flujo de recuperación descontado del franquiciado. 

 

 

Al término del segundo año se observa que el flujo efectivo acumulado es de $30.580.098. 

Teniendo en cuenta que la inversión inicial  de $28.640.433 se tiene que este dinero 

invertido es recuperado en 22 meses (1 año y 10 meses). 

 

Si, se supone un contrato en 5 años se tiene en ese término que el flujo efectivo esperado 

es de $57.078.207,6. Si la inversión es de $28.640.433 se tiene que la relación 

beneficio/costo es la siguiente.  

             
         

     
 

            

          
      

 

 

 

 

 

 

 

 

Periodo Sin descuento Con descuento Sin descuento Con Descuento

1                         21.236.179,77 16.988.943,81 21.236.179,77   16.988.943,81   

2                         21.236.179,77 13.591.155,05 42.472.359,53   30.580.098,86   

3                         21.236.179,77 10.872.924,04 63.708.539,30   41.453.022,90   

4                         21.193.013,10 8.680.658,17    84.901.552,40   50.133.681,07   

5                         21.193.013,10 6.944.526,53    106.094.565,50 57.078.207,60   

6                         21.025.013,10 5.511.581,03    127.119.578,60 62.589.788,64   

7                         21.025.013,10 4.409.264,83    148.144.591,70 66.999.053,46   

8                         21.025.013,10 3.527.411,86    169.169.604,80 70.526.465,33   

9                         20.985.025,60 2.816.562,46    190.154.630,40 73.343.027,78   

10                       33.183.902,26 3.563.094,37    223.338.532,66 76.906.122,16   

Flujo efectivo Flujo efectivo acumulado
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Ahora se procede a desarrollar el flujo con una estimación de un incremento del 10% de ventas de helados por Kg.:  

 

Tabla 38 - Flujo de caja del franquiciado. Escenario optimista de 10% incrementos de ventas. 

 

 

Dónde: 

Tabla 39 - Resultados de rentabilidad con escenario optimista del 10 % de aumento en ventas. 

 

 

Y el periodo de recupero es de 1 año y 7 meses, según el siguiente cuadro.  

Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

Ingresos por ventas 118.800.000       118.800.000     118.800.000     118.800.000        118.800.000     118.800.000     118.800.000     118.800.000       118.800.000       118.800.000     

Costo de ventas 50.160.000-         50.160.000-       50.160.000-       50.160.000-           50.160.000-       50.160.000-       50.160.000-       50.160.000-         50.160.000-         50.160.000-       

Gastos de comercializacion 24.209.554-         24.209.554-       24.209.554-       24.209.554-           24.209.554-       24.209.554-       24.209.554-       24.209.554-         24.209.554-         24.209.554-       

Gastos de administracion 6.905.580-            6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-             6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-           6.905.580-           6.905.580-         

Depreciacion 1.735.123-            1.735.123-         1.735.123-         1.611.790-             1.611.790-         1.131.790-         1.131.790-         1.131.790-           1.017.540-           1.017.540-         

Amortizacion 415.782-               415.782-             415.782-             415.782-                415.782-             415.782-             415.782-             415.782-               415.782-               415.782-             

Utilidad bruta 35.373.961         35.373.961       35.373.961       35.497.294           35.497.294       35.977.294       35.977.294       35.977.294         36.091.544         36.091.544       

Impuestos a las ganacias 12.380.886         12.380.886       12.380.886       12.424.053           12.424.053       12.592.053       12.592.053       12.592.053         12.632.040         12.632.040       

Utilidad despues de imp. 22.993.074         22.993.074       22.993.074       23.073.241           23.073.241       23.385.241       23.385.241       23.385.241         23.459.504         23.459.504       

Ajuste por depreciación 1.735.123            1.735.123         1.735.123         1.611.790             1.611.790         1.131.790         1.131.790         1.131.790           1.017.540           1.017.540         

Ajuste por amortizacion 415.782               415.782             415.782             415.782                415.782             415.782             415.782             415.782               415.782               415.782             

Inv. Activos tangibles 13.859.400-             

Inv. Activos intangibles 4.157.820-               

Capital de trabajo 11.288.213-             -                        -                     -                     -                         -                     -                     -                     -                       -                       11.288.213       

VR 1.575.664         

Flujo de Caja 29.305.433-             25.143.980         25.143.980       25.143.980       25.100.813           25.100.813       24.932.813       24.932.813       24.932.813         24.892.826         37.756.702       

TIR 86%

Tasa desc. 25%

VAN 79.642.125,61    

Condicion estimada
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Tabla 40 - Tabla de recuperación descontado del franquiciado. Escenario optimista de 10% incrementos de ventas. 

 

 

Si ahora, las ventas caen un 5% de la condición inicial:  

Tabla 41 - Flujo de caja del franquiciado. Escenario pesimista de 5% de caída en ventas. 

 

Periodo Sin descuento Con descuento Sin descuento Con Descuento

1                         25.143.979,77 20.115.183,81 25.143.979,77   20.115.183,81   

2                         25.143.979,77 16.092.147,05 50.287.959,53   36.207.330,86   

3                         25.143.979,77 12.873.717,64 75.431.939,30   49.081.048,50   

4                         25.100.813,10 10.281.293,05 100.532.752,40 59.362.341,55   

5                         25.100.813,10 8.225.034,44    125.633.565,50 67.587.375,99   

6                         24.932.813,10 6.535.987,36    150.566.378,60 74.123.363,34   

7                         24.932.813,10 5.228.789,89    175.499.191,70 79.352.153,23   

8                         24.932.813,10 4.183.031,91    200.432.004,80 83.535.185,14   

9                         24.892.825,60 3.341.058,50    225.324.830,40 86.876.243,63   

10                       37.756.702,26 4.054.095,03    263.081.532,66 90.930.338,67   

Flujo efectivo Flujo efectivo acumulado

Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

Ingresos por ventas 102.600.000       102.600.000     102.600.000     102.600.000        102.600.000     102.600.000     102.600.000     102.600.000       102.600.000       102.600.000     

Costo de ventas 43.320.000-         43.320.000-       43.320.000-       43.320.000-           43.320.000-       43.320.000-       43.320.000-       43.320.000-         43.320.000-         43.320.000-       

Gastos de comercializacion 23.867.554-         23.867.554-       23.867.554-       23.867.554-           23.867.554-       23.867.554-       23.867.554-       23.867.554-         23.867.554-         23.867.554-       

Gastos de administracion 6.905.580-            6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-             6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-           6.905.580-           6.905.580-         

Depreciacion 1.735.123-            1.735.123-         1.735.123-         1.611.790-             1.611.790-         1.131.790-         1.131.790-         1.131.790-           1.017.540-           1.017.540-         

Amortizacion 415.782-               415.782-             415.782-             415.782-                415.782-             415.782-             415.782-             415.782-               415.782-               415.782-             

Utilidad bruta 26.355.961         26.355.961       26.355.961       26.479.294           26.479.294       26.959.294       26.959.294       26.959.294         27.073.544         27.073.544       

Impuestos a las ganacias 9.224.586            9.224.586         9.224.586         9.267.753             9.267.753         9.435.753         9.435.753         9.435.753           9.475.740           9.475.740         

Utilidad despues de imp. 17.131.374         17.131.374       17.131.374       17.211.541           17.211.541       17.523.541       17.523.541       17.523.541         17.597.804         17.597.804       

Ajuste por depreciación 1.735.123            1.735.123         1.735.123         1.611.790             1.611.790         1.131.790         1.131.790         1.131.790           1.017.540           1.017.540         

Ajuste por amortizacion 415.782               415.782             415.782             415.782                415.782             415.782             415.782             415.782               415.782               415.782             

Inv. Activos tangibles 13.859.400-             

Inv. Activos intangibles 4.157.820-               

Capital de trabajo 10.290.713-             -                        -                     -                     -                         -                     -                     -                     -                       -                       10.290.713       

VR 1.575.664         

Flujo de Caja 28.307.933-             19.282.280         19.282.280       19.282.280       19.239.113           19.239.113       19.071.113       19.071.113       19.071.113         19.031.126         30.897.502       
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Tabla 42 -Resultados de rentabilidad. Escenario pesimista de 5% de caída en ventas. 

 

 

Para este caso el periodo de recupero es un poco más  de 2 años 

.  

Tabla 43 - Flujo de recuperación descontado de escenario pesimista con caída del 5% en ventas. 

 

 

 

 

 

 

TIR 68%

Tasa desc. 25%

VAN 59.603.300,85    

Condicion estimada

Periodo Sin descuento Con descuento Sin descuento Con Descuento

1                         19.282.279,77 15.425.823,81 19.282.279,77   15.425.823,81   

2                         19.282.279,77 12.340.659,05 38.564.559,53   27.766.482,86   

3                         19.282.279,77 9.872.527,24    57.846.839,30   37.639.010,10   

4                         19.239.113,10 7.880.340,73    77.085.952,40   45.519.350,83   

5                         19.239.113,10 6.304.272,58    96.325.065,50   51.823.623,41   

6                         19.071.113,10 4.999.377,87    115.396.178,60 56.823.001,28   

7                         19.071.113,10 3.999.502,30    134.467.291,70 60.822.503,58   

8                         19.071.113,10 3.199.601,84    153.538.404,80 64.022.105,42   

9                         19.031.125,60 2.554.314,44    172.569.530,40 66.576.419,86   

10                       30.897.502,26 3.317.594,04    203.467.032,66 69.894.013,90   

Flujo efectivo Flujo efectivo acumulado
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Si se plantea el peor escenario, donde las ventas caen un 10%:  

 

Tabla 44 - Flujo de caja del franquiciado. Escenario pesimista de 10% de caída en ventas. 

 

 

 

Tabla 45 - Resultado de indicadores con caida del 10% 

 

 

 

 

Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

Ingresos por ventas 97.200.000         97.200.000       97.200.000       97.200.000           97.200.000       97.200.000       97.200.000       97.200.000         97.200.000         97.200.000       

Costo de ventas 41.040.000-         41.040.000-       41.040.000-       41.040.000-           41.040.000-       41.040.000-       41.040.000-       41.040.000-         41.040.000-         41.040.000-       

Gastos de comercializacion 23.753.554-         23.753.554-       23.753.554-       23.753.554-           23.753.554-       23.753.554-       23.753.554-       23.753.554-         23.753.554-         23.753.554-       

Gastos de administracion 6.905.580-            6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-             6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-           6.905.580-           6.905.580-         

Depreciacion 1.735.123-            1.735.123-         1.735.123-         1.611.790-             1.611.790-         1.131.790-         1.131.790-         1.131.790-           1.017.540-           1.017.540-         

Amortizacion 415.782-               415.782-             415.782-             415.782-                415.782-             415.782-             415.782-             415.782-               415.782-               415.782-             

Utilidad bruta 23.349.961         23.349.961       23.349.961       23.473.294           23.473.294       23.953.294       23.953.294       23.953.294         24.067.544         24.067.544       

Impuestos a las ganacias 8.172.486            8.172.486         8.172.486         8.215.653             8.215.653         8.383.653         8.383.653         8.383.653           8.423.640           8.423.640         

Utilidad despues de imp. 15.177.474         15.177.474       15.177.474       15.257.641           15.257.641       15.569.641       15.569.641       15.569.641         15.643.904         15.643.904       

Ajuste por depreciación 1.735.123            1.735.123         1.735.123         1.611.790             1.611.790         1.131.790         1.131.790         1.131.790           1.017.540           1.017.540         

Ajuste por amortizacion 415.782               415.782             415.782             415.782                415.782             415.782             415.782             415.782               415.782               415.782             

Inv. Activos tangibles 13.859.400-             

Inv. Activos intangibles 4.157.820-               

Capital de trabajo 9.958.213-               -                        -                     -                     -                         -                     -                     -                     -                       -                       9.958.213         

VR 1.575.664         

Flujo de Caja 27.975.433-             17.328.380         17.328.380       17.328.380       17.285.213           17.285.213       17.117.213       17.117.213       17.117.213         17.077.226         28.611.102       

TIR 62%

Tasa desc. 25%

VAN 52.923.692,59    

Condicion estimada
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Se puede observar que para este caso, la tasa interna de retorno sigue siendo positiva pero con un valor inferior al resto de los casos. El 

periodo de recuperación en este caso pasa a ser de 2 años y 3 meses aproximadamente, siendo mucho menos atractivo para el inversionista 

en comparación con los casos anteriores. 

 

Tabla 46 - Flujo de recupero descontado con escenario pesimista de caída del 10% en ventas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Periodo Sin descuento Con descuento Sin descuento Con Descuento

1                         17.328.379,77 13.862.703,81 17.328.379,77   13.862.703,81   

2                         17.328.379,77 11.090.163,05 34.656.759,53   24.952.866,86   

3                         17.328.379,77 8.872.130,44    51.985.139,30   33.824.997,30   

4                         17.285.213,10 7.080.023,29    69.270.352,40   40.905.020,59   

5                         17.285.213,10 5.664.018,63    86.555.565,50   46.569.039,22   

6                         17.117.213,10 4.487.174,71    103.672.778,60 51.056.213,93   

7                         17.117.213,10 3.589.739,77    120.789.991,70 54.645.953,70   

8                         17.117.213,10 2.871.791,81    137.907.204,80 57.517.745,51   

9                         17.077.225,60 2.292.066,42    154.984.430,40 59.809.811,93   

10                       28.611.102,26 3.072.093,71    183.595.532,66 62.881.905,65   

Flujo efectivo Flujo efectivo acumulado
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Para el siguiente caso, se calcula la cantidad de helados para un VAN=0 utilizando la función “buscar objetivos” del Excel donde la finalidad es 

encontrar la variable de kilos vendidos para un VAN=0. Se obtiene el siguiente flujo de caja: 

 

Tabla 47 - Flujo de caja del franquiciado con VAN=0 

 

 

Donde se observa una caída de ingresos por ventas en comparación con los escenarios anteriores dada por la caída de la cantidad de helados 

vendidos. 

Tabla 48 - Venta de kilos de helado con VAN=0 

 

Para este VAN=0, representa una caída de la ventas de helados anual igual a 6030Kg anuales (equivalente a 502 Kg mensuales), siendo una 

condición de caída brusca del 50% respecto al panorama proyectado inicial. En este punto de venta, los flujos de fondos son suficientes para 

recuperar la inversión sin ganancias adicional. Pero si caen las ventas por debajo, el proyecto no es conveniente y genera pérdidas. 

Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

Ingresos por ventas 54.278.090         54.278.090       54.278.090       54.278.090           54.278.090       54.278.090       54.278.090       54.278.090         54.278.090         54.278.090       

Costo de ventas 22.917.416-         22.917.416-       22.917.416-       22.917.416-           22.917.416-       22.917.416-       22.917.416-       22.917.416-         22.917.416-         22.917.416-       

Gastos de comercializacion 22.847.425-         22.847.425-       22.847.425-       22.847.425-           22.847.425-       22.847.425-       22.847.425-       22.847.425-         22.847.425-         22.847.425-       

Gastos de administracion 6.905.580-            6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-             6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-         6.905.580-           6.905.580-           6.905.580-         

Depreciacion 1.735.123-            1.735.123-         1.735.123-         1.611.790-             1.611.790-         1.131.790-         1.131.790-         1.131.790-           1.017.540-           1.017.540-         

Amortizacion 415.782-               415.782-             415.782-             415.782-                415.782-             415.782-             415.782-             415.782-               415.782-               415.782-             

Utilidad bruta 543.236-               543.236-             543.236-             419.902-                419.902-             60.098               60.098               60.098                 174.348               174.348             

Impuestos a las ganacias 190.133-               190.133-             190.133-             146.966-                146.966-             21.034               21.034               21.034                 61.022                 61.022               

Utilidad despues de imp. 353.103-               353.103-             353.103-             272.937-                272.937-             39.063               39.063               39.063                 113.326               113.326             

Ajuste por depreciación 1.735.123            1.735.123         1.735.123         1.611.790             1.611.790         1.131.790         1.131.790         1.131.790           1.017.540           1.017.540         

Ajuste por amortizacion 415.782               415.782             415.782             415.782                415.782             415.782             415.782             415.782               415.782               415.782             

Inv. Activos tangibles 13.859.400-             

Inv. Activos intangibles 4.157.820-               

Capital de trabajo 7.315.336-               -                        -                     -                     -                         -                     -                     -                     -                       -                       7.315.336         

VR 3.151.327         

Flujo de Caja 25.332.556-             1.797.802            1.797.802         1.797.802         1.754.635             1.754.635         1.586.635         1.586.635         1.586.635           1.546.648           12.013.311       

Producto Cantidad promedio anual en Kg. Costo por Kg. Total

Helados por Kg 9.000               54.278.090       

54.278.090       

6031

          Total

Venta de helados Anual
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Si se quiere obtener el punto de equilibrio financiero del negocio, se realiza el cálculo 

particularmente sobre el ejercicio anual donde la utilidad neta final se iguala a cero. Al usar 

nuevamente la función objetivo de Excel para determinar los kilos necesarios para una 

utilidad nula, resulta lo siguiente:  

 

Tabla 49 - Estado de resultado con punto de equilibrio financiero. 

 

 

Como se observa el cuadro inferior, el valor arrojado es 5710 kg anual, es decir 475 Kg 

mensuales promedio. Por debajo de este valor el negocio genera pérdidas. 

 

Tabla 50 - Cantidad de kilos de helados de punto de equilibrio financiero. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

51.390.061       

21.698.026       

29.692.035       

22.786.455       

6.905.580         

-                     

-                     

-                     

Costo de mercaderia vend.

Utilidad bruta

Gastos de comercialización

Gastos de administración

Ventas Anuales

Utilidad Neta

Utilidad antes imp.

Impuestos a las ganacias

Margen de utilidad Franquiciado

Producto Cantidad promedio anual en Kg. Costo por Kg. Total

Helados por Kg 9.000               51.390.061       

51.390.061       

5710

          Total

Venta de helados Anual
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El canon de entrada. 

 

Se establece, al Franquiciado, la obligación de un pago único de ingreso con el cual se 

solventarán los gastos iniciales que demanden las primeras gestiones y principalmente el 

acompañamiento y la capacitación del Franquiciado y personal de la Franquicia. 

El mismo se impone a modo de contraprestación por el uso de un modelo de negocio 

exitoso, y al mismo tiempo es un beneficio que obtiene el franquiciante por los costos 

iniciales que afrontó durante el proyecto de su negocio y su puesta en marcha, hasta 

conseguir que el mismo sea rentable y reconocido en el mercado. 

Para determinar el monto del Canon de Ingreso se tuvo en cuenta los siguientes factores: 

Imagen corporativa posicionada en el mercado, reconocida por el cliente y a su vez atractiva 

para los clientes potenciales.  

 Estilo arquitectónico de negocio definido.  

 Costos por el asesoramiento del Franquiciante.  

 Capacitación del Franquiciado y del personal del nuevo negocio.  

 Años de experiencia en el mercado.  

 La transmisión de técnicas operativas y comerciales mediante manuales. 

En parte, el importe final del Canon de Ingreso se calculó tomando como base un porcentaje 

de la inversión de los activos tangibles. En un principio el Canon se calcularía de esta 

manera, sobre la inversión inicial del armado del local de cada Franquicia, pero se decidió 

fijar un único canon para todas las Franquicias. Incluyendo además a dicho monto lo que 

corresponde a los factores precedentemente nombrados. 

Un valor normal estimado representa un 30% de la inversión. 

 

Tabla 51 - Canon de ingreso 

 

 

Tomando un valor dólar de 1000 se tiene que el canon de ingreso es de aproximadamente 

4100 USD. Siendo la inversión total (incluyendo la propia del proyecto) de 29mil USD 

aproximadamente. 

 

 

 

 

 

 

Inversión 13.859.400,00 

Canon de ingreso 4.157.820,00    
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El canon periódico (regalías o royalty) 

 

Debido a que la Franquicia tiene por objeto ingresar en nuevos mercado, posicionarse 

fuertemente en ellos y llegar a una gran cantidad de clientes potenciales, el Canon Periódico 

se pacta más bien como un monto en concepto de publicidad y acciones de Marketing. 

Se incluye en este monto el asesoramiento permanente brindado por el Franquiciante. 

El monto del Royalty se obtiene de aplicar el 5% sobre las ventas que realiza la casa central 

a las Franquicias. 

5.6. Presentación de Franquicia – Dossier 

La elaboración de la presentación de venta de la franquicia debe ser llamativo para lograr la 

atención del inversionista y debe tener toda la información necesaria que le sea útil al 

potencial franquiciado.  

Generalmente la estructura debe ser la siguiente:  

 Portada 

 Introducción y descripción  de la empresa  

 Explicación del modelo de negocio 

 Beneficios para el franquiciado 

 Requisitos para obtener la franquicia.  

 Proyecciones financieras. 

 

En la siguiente hoja, se presenta el dossier elaborado. 
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5.7. Elaboración de procedimientos de operación de Franquicia 

En el anexo (punto 8), se encuentra la elaboración del manual de franquicia. Para la 

elaboración de los procedimientos para un negocio destinado a la comercialización de 

helados es importante detallar y comentar todos los aspectos claves del negocio para que el 

franquiciado tenga la información necesaria para seguir los lineamientos de la empresa y 

garantizar la efectividad del negocio.  

En el manual se deben manifestar los requisitos y exigencias por parte de la empresa, 

proceso de adquisición de la franquicia, selección de ubicación, desarrollo del marketing, 

programa de soporte, acuerdos legales y todo el proceso de la gestión del negocio.  

Dentro de la estructura del manual de franquicia elaborado, se consideran los siguientes 

puntos: 

 Manual de Gestión: Este documento incluye la esencia de la marca, la historia de la 

empresa, la misión, la visión y los lineamientos fundamentales de administración 

general de la franquicia. 

 Manual Operativo y Formularios: Se detallan minuciosamente los procesos 

operativos relacionados con la atención al cliente, la gestión de inventario y la 

comunicación entre el franquiciador y el franquiciado, así como las normas de 

comportamiento estándar que deben seguirse.  

 Manual de Marca y Arquitectura: Se establecen las directrices precisas para el uso 

de la marca y la arquitectura y decoración específicas que deben implementarse en 

todos los puntos de venta, con la colaboración activa de un diseñador especializado. 

 Manual de Recursos humano: Donde se tenga en cuenta los procesos de 

contratación y selección de personal, políticas y procedimientos de capacitación y 

desarrollo, normas de desempeño y evaluación del personal, políticas de 

compensación y beneficios, normas de conducta y disciplina, y Políticas de salud y 

seguridad en el trabajo. 

 Programa de capacitación inicial y continúa: donde se define de manera clara de los 

planes de apoyo y asesoramiento técnico y comercial durante la fase de apertura y a 

lo largo de la vida del contrato de franquicia. 

 Sistema de control y auditoría de redes: Se debe implementar un sistema integral de 

control y estandarización de procesos que garantice la calidad y la imagen de la 

franquicia. Este sistema debe velar por el correcto funcionamiento de toda la cadena, 

identificar posibles fallos y ayudar a corregirlos, y anticiparse a situaciones no 

deseadas en el desarrollo de las operaciones. 
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6. Resultados 

Análisis de resultados 

 

En el presente trabajo se concluye que el proyecto de inversión bajo un modelo de 

franquicia es totalmente viable y sumamente positivo desde varias aristas.  

Por un lado, se considera  que el proyecto es muy rentable para el inversionista ya que tiene 

un periodo de recupero debajo de los dos años (normalmente este tipo de negocios se da el 

caso). Desde el punto de vista del franquiciante, puede crecer de manera sostenida su 

negocio ya que no es necesario que haga la inversión desde su dinero sino más bien, 

aprovecha el apalancamiento del inversionista; siendo un sistema Win-Win. Otra ventaja a 

mencionar es que el franquiciante no carga con toda la responsabilidad como empleador en 

cada negocio. 

Desde el punto de vista de la viabilidad técnica, la capacidad productiva está 

sobredimensionada actualmente y alcanza para abastecer varios locales sin necesidad de 

una reinversión de maquinaria. Si debe ser necesario considerar una inversión por parte del 

franquiciante en temas logísticos, en el equipamiento de un vehículo de transporte con 

cámara de frío.   

Otro aspecto a considerar en el beneficio de la expansión es generar ganancias durante 

todo el año, esto es debido a que el negocio actual en traslasierras es muy variable, siendo 

la temporada baja una condición de poca comercialización. Lo que implica que ampliar el 

mercado en zonas concurrentes y poblados durante el año, como lo es en Córdoba, 

incremente significativamente las ventas durante todo el año. 

Los datos de inversión y rentabilidad obtenidos del proyecto concuerdan con empresas 

similares que tienen franquicias. La información financiera ha sido explicitada en el dossier 

en el trabajo, para que cualquier inversionista o emprendedor pueda analizar el negocio y 

llegar un acuerdo para la adquisición de la franquicia.  

Se obtiene finalmente que la inversión inicial para la franquicia es de 28.640 USD 

($28.640.433) con un tiempo de recupero de la inversión de 1 año y 10 meses. Para estos 

resultados se consideró una estimación de ventas de 12000 kg vendidos en el año, es decir 

1000 kg por mes en promedio, lo cual es un número habitual para negocios de heladerías 

similares. No obstante, si consideramos una caída de ventas, se tiene que un valor debajo 

de 5.710 Kg vendidos anuales, el negocio no es conveniente, esto se representa como una 

caída de ventas del 52% con respecto a la estimación inicial.  
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Resumen de inversión para el franquiciado 

 

La heladería, especializada en la fabricación de helados artesanales con una amplia 

variedad de sabores de alta calidad, busca expandir su presencia hacia nuevos mercados a 

través del modelo de franquicia. Actualmente, ha experimentado éxito en las principales 

localidades de traslasierras gracias a turistas provenientes de las distintas regiones del país, 

quienes se muestran satisfechos con la calidad de los helados. La marca se encuentra lista 

para ofrecer oportunidades de franquicia a inversores interesados. 

Para convertirse en franquiciado, la suma total asciende aproximadamente a 29,000 USD. 

Esta cifra incluye la inversión en la refacción del local, equipamientos, Fee de ingreso e 

incluso abarca el capital de trabajo que debe considerar el franquiciado para la operación 

inicial. Se presenta a continuación el cuadro que el inversor debe considerar para la 

adquisición de la franquicia y la gestión inicial del negocio. 

 

Tabla 52  - Resumen de inversión 

  

 

Se estima que el tiempo de recuperación de la inversión es de 1 año y 10 meses. El contrato 

de franquicia, tiene una duración de 5 años con opción a renovación. Se entrega al 

franquiciado los manuales de operación, además del soporte y asesoramiento en el manejo 

del negocio para poder asegurar una exitosa gestión y rentabilidad. 
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Recomendaciones adicionales 

 

La estrategia de expansión por franquicia es un modelo exitoso ya probado. Si bien en este 

trabajo se centró en el crecimiento del negocio mediante esta manera de franquicia, es 

importante considerar que para este caso particular, la empresa puede mejorar en otros 

aspectos al observar y analizar su modelo de negocio. Si tenemos en cuenta la estrategia de 

crecimiento del negocio, la empresa puede considerar las siguientes variables: 

 Diversificar la oferta mediante la entrega de productos complementarios como café 

de especialidad y otros productos derivados del helado (torta helada por ejemplo).  

 Aumentar el canal de comercialización como por ejemplo intermediar con 

restaurantes e incluso asistir a eventos. Generar alianzas con otros negocios.  

 Aumentar la interacción y uso de las plataformas digitales. Contratar servicios de 

consultoría y agencias publicitarias para tal fin.  

Algunos de estos puntos mencionados, fueron tomados por el fabricante de helados para 

desarrollar como estrategia para el crecimiento de su negocio. 
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8. Anexo 

 

En las siguientes Hoja se presenta el procedimiento elaborado correspondiente al manual de 

franquicia mencionado en el apartado 5.6 del correspondiente informe. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

73 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

74 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

75 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

76 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

77 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

78 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

79 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

80 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

81 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

82 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

83 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

84 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

85 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

86 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

87 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

88 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

89 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

90 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

91 
 

  



Maestría en dirección de negocios - UNC 

92 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

93 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

94 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

95 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

96 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

97 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

98 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

99 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

100 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

101 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

102 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

103 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

104 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

105 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

106 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

107 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

108 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

109 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

110 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

111 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

112 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

113 
 

 



Maestría en dirección de negocios - UNC 

114 
 

 


	LICENCIA MANSILLA
	STF MANSILLA FRANCISCO DANIEL
	194d5392270fe5888ca12a4d162b99af3c51e81424883d63387960ae2c6de063.pdf
	b2e70736a4c5002dbc54a8c62e995279aa7ab80b19cd9dcdefa6de8fe452671c.pdf

	194d5392270fe5888ca12a4d162b99af3c51e81424883d63387960ae2c6de063.pdf
	b2e70736a4c5002dbc54a8c62e995279aa7ab80b19cd9dcdefa6de8fe452671c.pdf



