
OBJETIVO

* Asignación óptima de la tasa de Royalty al volumen de ventas

Tipo de 
producto Indicadores Comerciales

 Indicadores 
Financieros  Indicadores Estratégicos  Indicadores Técnicos

Indicadores 
generales Indicadores Funcionales

Intermedio Cuota de mercado EBITDA Orientación estratégica Producción propia Situación Economía Dep. comercial 

Consumo Nº y calidad de productos Cash flow Oportunidades de crecimiento Vida útil del producto Sector de actividad Dep.  márketing

Modelo de Asignación de Royalty

MODELO DE ASIGNACIÓN DE ROYALTY

Parámetros 
considerados

Análisis de  
Indicadores

Consumo N  y calidad de productos Cash flow Oportunidades de crecimiento Vida útil del producto Sector de actividad Dep.  márketing
 Tipo y Cartera de clientes BAII Antigüedad y estabilidad Obsolescencia Impacto ecológico Logística y Distribución

 canales ventas por producto BAI Perspectivas crecimiento Relación calidad precio Estructura del mercado

 Competidores Tasas de riesgo Implantación y posicionamiento Seguridad industrial

Evolución precios Potencial de mercado  

Capacidad generar ventas

COEFICIENTE PONDERADO A B C D E F

COEFICIENTE PONDERADO G H

MÉTODO DEL ROYALTY

Vm =  ΣIm/d + Vr Tasa de Royalty
Donde:
Vm = Valor de marca
Im = Vn * Tr * (1 - t)
d  = Tasa de descuento  
Vn = Nivel de ventas anual  
Tr = Tasa de Royalty
t = Tasa Impositiva
Vr = Valor residual

Valor de marca

Proyección  

Asignación de Royalty 
sobre ventas


