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CAPITULO |

PROYECTO DE APERTURA DE UNA SUCURSAL DE SURF & SPORT EN
LA PROVINCIA DE GALAPAGOS - PUERTO AYORA.

INTRODUCCION

Surf & Sport es una empresa formada en el afio 1990 por la familia
Caicedo Mosquera con el objetivo de comercializar ropa de tipo sport

deportiva e implementos para la playa.

La empresa inicio sus operaciones en un local ubicado en el centro
comercial Alban Borja, que debido a la acogida que tuvo, en virtud de que en
esa época no existia tiendas dedicadas a esa actividad, pudieron ejercer una

competencia en el mercado en que la empresa comenzo a desarrollarse.

El mercado de Guayaquil en ese estilo de ropa e implementos
deportivos se encontraba en una etapa por desarrollar y muy poco atendido;
pues la mayoria de la ropa e implementos deportivos que existian provenian
directamente de importaciones que realizaban personas particulares y que
era comercializada de manera informal, o en su defecto el sector medio alto
directamente compraba en Estados Unidos.

La empresa observando el comportamiento del mercado poco

atendido, inicio actividades realizando una inversion significativa importando



Desde Estados Unidos un stock de productos que en los primeros meses de
operaciones tuvo gran acogida, siendo el Alban Borja el Unico centro
comercial en la ciudad, el que comenz6 a ofrecer este mix de productos,
pues en el mismo lugar se ofertaban algunas clases de ropa importada para
cierto segmento del mercado principalmente adulto y muy poco o casi hada
deportivo y juvenil, por lo cual se convirtid en la primera tienda en el sector

de ofrecer una combinacién de productos que tuvo buena acogida.

El stock de productos con que contaba la empresa es importada en un
alto porcentaje (70 al 80%) desde los Estados Unidos y el resto de productos
venian de otros mercados como el de Taiwan y Joncon especialmente en lo
referente de articulos deportivos, pues se iniciaron las importaciones desde
estos sectores con la finalidad de probar la calidad de los articulos de marcas
conocidas pero con costos mas accesibles para un mercado como el nuestro

y que demostraban buena calidad.

Durante el primer afio de operaciones los resultados fueron
halagadores y los constantes pedidos efectuados a los proveedores en el
exterior hicieron de Surf & Sport una empresa de reconocido prestigio a nivel
internacional, por lo cual las casas proveedoras de Estados Unidos
comenzaron a contactarnos ofertando permanentemente articulos de moda y
aperturando un mercado en el que se llego a obtener crédito de parte de sus

proveedores.

En el afio 1994 dado la buena acogida que habia tenido la primera
tienda, se abri6 un nuevo local con sucursal en Plaza Mayor obteniendo
también resultados importantes que permitian a su vez atender al sector

norte que comenzaba a obtener un gran desarrollo.



A partir del afio 1995 y en virtud de la buena acogida que tuvo el Mall
del Sol consideramos necesario aperturar una nueva tienda en dicho centro
Comercial, en la cual basicamente se ofrecia un mayor porcentaje de ropa

semiformal combinada con playera y muy pocos implementos deportivos.

Para el afio 1996 y dado el aumento de la demanda que existia de
articulos deportivos playeros como las tablas de surf y materiales de Salinas,
la misma que principalmente en temporada de playa resulto tener una gran
acogida que permitio ir fortaleciendo la estructura de comercializacion de la

empresa.

En el ailo 1997 dado la buena acogida con las otras tiendas se
apertura la tienda en el Shopping Center de la ciudad de Manta, la que
también conto con aceptacion y acogida y buena demanda de parte de los

consumidores de dicha ciudad.

La idea principal es generar una cadena de tiendas en las principales
zonas costeras de atractivo turisticos que nos permitan copar el mercado, de
manera que se pueda crear una imagen de la marca de la tienda Surf &
Sport, como sinénimo de locales donde el cliente o consumidor pueda
encontrar lo necesario de marcas reconocidas y buena calidad en todo lo
relacionado a articulos deportivos y ropa para playa.

Dado los buenos resultados que esta teniendo la empresa, pues
cuando se comenz6 con dos personas (empleados) una secretaria y un
contador. Actualmente contamos con una plana de 10 personas lo cual
demuestra que la empresa mantiene un crecimiento que le permite pensar en
aperturar una nueva sucursal en la zona de Galapagos especificamente en

Puerto Ayora por considerar la gran acogida que esta teniendo las Isla



Galapagos en cuanto a recepcion de turismo se refiere, mercado en el cual
se puede atender con productos de marca y de muy buena calidad a turistas
extranjeros que utilizan muchos productos deportivos especialmente para el

deporte del surf.

En este mercado de las Islas Galadpagos especificamente Puerto
Ayora es una zona en cuanto infraestructura comercial muy limitado, pues no
existen centro comerciales que permitan encontrar una tienda que ofrezca
las condiciones adecuadas para instalar y ofertar productos de esta
naturaleza. Sin embargo esperamos contar con un local ubicado en un
edificio que permita exhibir los productos para comercializar y atender ese
sector turistico en la zona céntrica de Puerto Ayora.

Estamos dispuestos a efectuar una importante inversion en este sector
para desarrollar este mercado donde no existe algo parecido a lo que
ofertaremos y que principalmente realizaremos inversiones para adecuar el
local, y que nos permita presentar nuestros productos en condiciones de ser

comercializados.

Esperamos obtener resultados que justifiguen nuestro interés de
invertir y convertirnos en la primera tienda de este tipo de implementos

deportivos y de ropa sport en este sector del pais.



CAPITULO I

RESUMEN EJECUTIVO

Naturaleza del negocio a emprender y servicios

Es una empresa familiar constituida en el afio 1990 por la familia
Caicedo Mosquera con el objeto de ofrecer una variedad de ropa semiformal,
deportiva y de playa, en la que se incluyen implementos deportivos como
tablas para surf, instrumentos para buceo y otros tipos de articulos con todo

lo relacionado a esta clase de entretenimiento y de vestimenta semiformal.

La empresa inicio sus operaciones en un local ubicado en el centro
comercial Alban Borja, que debido a la acogida que tuvo y en virtud de que
en esa época no existia tiendas dedicadas a esa actividad y que pudieran
ejercer una competencia en el mercado, la empresa comenzé a

desarrollarse.

El comercio de Guayaquil en ese estilo de ropa e implementos
deportivos se encontraba muy poco atendido, pues la mayoria de la ropa que
existia e implementos deportivos provenian directamente de importaciones
gue realizaban personas particulares y que era comercializada de manera
informal, o en su defecto el sector medio alto directamente compraba en

Estados Unidos.

El proceso productivo y comercial en la que la empresa actualmente

desarrolla sus actividades se inicia con los contactos que se efectdan a nivel



de proveedores en el exterior tanto en Estados Unidos como en Europa y
este forma parte de un complejo sistema de ofertas que se reciben y que
previamente han sido solicitadas a diferentes marcas que operan en los
mercados deportivos y de casa comerciales que tienen la distribucion

exclusivas de estas marcas

Las marcas con las que Surf & Sport comenzd sus operaciones en
cuanto a ropa deportiva e implementos para deporte playero es REEF,
ADIDAS, ALASKA, REEBOOK de Inglaterra entre otros.

El proceso se inicia con una cotizacion solicitada directamente a la
casa comercial o distribuidor de la marca. Este proceso se lo realiza en
diferentes mercados tanto en Europa como en Estados Unidos
simultdneamente. Para el inicio de este tipo de contactos previamente el
responsable y representante del negocio ha recorrido los diferentes
fabricantes y casas comercializadoras para hacerles conocer la existencia de
la empresa en el pais, la clase de mercado que existe y el interés que tienen
en colocar sus productos en el Ecuador, donde sus marcas son reconocidas
y ademas conocer si hay algun distribuidor o representante exclusivo de

dichas marcas en el pais.

En algunos casos se contacta con representantes que ya constan en

el medio y en otros directamente desde el exterior.

El proceso de adquisicién de la mercaderia se inicia con la solicitud al
fabricante o distribuidor en el extranjero para que cotice la mercaderia
indicada, proceso que se lo efectua via fax, esta cotizacion debe incluir las
condiciones de pago y los precios especiales por volimenes que ellos

ofertan.



El siguiente paso una vez recibida las cotizaciones es negociar las
condiciones de pago que en sus inicios se las realiza con cartas de crédito

irrevocable a nivel internacional, con transferencias o giros al exterior.

Las primeras adquisiciones se las realizo a nivel de carta de crédito y

transferencias en efectivo directo al vendedor.

Luego de haber efectuado algunas compras y una vez demostrada la
seriedad de la empresa, se realizan negociaciones para lograr créditos con
plazos accesibles, para obtener mejores condiciones que beneficien el
manejo de la liquidez de la empresa.

Una vez efectuada la transaccion se procede a la apertura de las
licencias de importacion y de otros tipos de documentos que se requieren

para legalizar la adquisicion de la mercaderia.

Una de las ventajas que se observen a nivel de mercado es la
implementacion de sistema de dolarizaciébn en la economia que le ha
permitido a la empresa eliminar el riesgo cambiario y le ha permitido ofrecer a
sus proveedores la seguridad de las transferencias de divisas pues en el pais
existe libre movilizacion de divisas, o que hace mas atractivo e interesante el

negocio para los proveedores.

El mercado a la que Surf & Sport dirige sus productos es el medio alto
para jovenes a partir de los 15 hasta los 25 afios en lo concerniente a ropa
juvenil e implementos para la practica deportiva, y desde los 27 afios en
adelante con la oferta de ropa semiformal. Cabe resaltar que todos los

productos ofertados son para el sexo masculino.



Surf & Sport en la actualidad cuenta con 5 tiendas muy bien surtidas
en ropa e implementos deportivos, que estan ubicadas en puntos

estratégicos y principalmente en centros comerciales de Guayaquil como:

Mall del Sol

Albdan Borja

Surf & Sport

Salinas
Plaza Mayor _
hopping Cente

Dada la experiencia y el conocimiento que se tiene del mercado asi
como el asentamiento del sistema de dolarizacion en la economia, la
empresa ha considerado la posibilidad de aperturar una nueva tienda en la
provincia de Galapagos especificamente en Puerto Ayora ubicada en la Isla
Baltra. Por las visitas y sondeos en este lugar altamente turistico y de un alto
porcentaje de jovenes procedentes del continente, hemos visto la posibilidad
de abrir una tienda, dado que en ese mercado no existe actualmente algo
como lo que Surf & Sport ofertaria en cuanto a implementos deportivos y
ropas de las mejores marcas. No se incluye en esta oferta las prendas
semiformal por no ser un segmento en el cual se puede obtener altas
rotaciones de inventarios con este tipo de ropas, por ser un sitio turistico la

gente mas utiliza ropa deportiva.



Consideramos que la apertura del local demandaria una inversion de
alrededor de USD$50.000 dolares y que incluiran adicionalmente la
contratacion de personal como un jefe de almacén, 3 dependientes, y una

secretaria con conocimientos contables.

El mercado en esta zona es virgen pues existen pequefios comercios
que algo ofertan pero; estan mas orientados hacia los suvenires, no

existiendo un negocio como el que proponemos establecer.

Esperamos desarrollar el mercado en esta zona y observar la
posibilidad de poder realizar en el futuro no muy lejano importaciones desde
la zona franca de Panam& para obtener ventajas en precios y poder
abastecer nuestras tiendas en el Continente.

En cuanto a los rendimientos financieros esperamos obtener flujos
para los primeros cinco afios que permitan recuperar la inversion y que

fluctien de un 18 a 20% como rendimiento neto libre de impuestos.

La parte contable de este negocio sera manejada directamente desde
la matriz en la ciudad de Guayaquil, cuyas oficinas se encuentran ubicadas

en el Centro Comercial Alban Borja.

Esperamos generar ventas anuales en el orden de USD$150.000 a
USD$200.000 dolares.



CAPITULO Il

ESTUDIO MACROECONOMICO

SITUACION ECONOMICA DEL PAIS

Las cifras macroecondémicas que presenta el pais, analizaremos tres
componentes: el principal de ellos es la inflacion, la tasa de interés, la

reserva monetaria internacional y la Balanza de pagos.

La estructura de la economia de nuestro pais ha sido histéricamente
deficitaria en cuanto se relaciona a presupuesto de Estado y balanza de

pago se refiere.

El escenario econdmico bajo el cual se encuentra el pais, es recesivo

por asi indicarlo el nivel de la inflacién y las tasas de interés.

La inflacion ha tenido un comportamiento ascendente en los ultimos
diez afios, dada la inestabilidad en la administracion gubernamental que ha
tenido el pais, los constantes cambios de presidentes ha producido un efecto
en la posicibn econdmica del pais, uno de sus principales resultados se
refleja en los déficit de caja permanente al que cada gobierno que asume el
poder se ve evocado a enfrentar como tarea principal, siendo el factor comun
obtener financiamiento para cubrir dichos déficit y enseguida renegociar la
deuda externa que cada gobierno le deja al siguiente como herencia.
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Ningun gobierno ha tenido una continuidad en los planes de desarrollo
econdmico frente a los proyectos que dejan sin realizar los que terminan su
mandato anterior, ello ha derivado en que no exista un proceso de
planificacion economica financiera que le permita al pais superar el escenario

recesivo en el que se encuentra actualmente.

Las constantes devaluaciones monetarias por ajuste al tipo de cambio
han producido en el pais un estancamiento en los procesos de inversién que
son los generadores de produccién y empleo, e alli una de las principales
razones que han producido el retraso en lo referente a la posibilidad que
tendria el pais de que lleguen productos a precios accesibles y que estos
puedan ser adquiridos por la poblacién no solamente media alta sino a todo

nivel.

La inflacion como lo indicamos anteriormente es el principal indicador
macroecondmico ha tenido un comportamiento creciente en los ultimos diez
afos, subiendo casi a un ritmo constante entre un 5 y 6% anual, que van

produciendo un ajuste cambiario por afio (devaluacion).

El nivel de este indicador en los actuales momentos se ubica entre el
28 y 30%, lo cual trae como consecuencia que el poder de compra de los
consumidores constantemente se vea mermado, porque los ajustes
cambiarios producen encarecimiento en los costos de produccién y
aumentos de precio, en cambio el ajuste al salario minimo o los cambios
salarial no estan al nivel de la inflacion producida, ello produce una
disminucién en el poder de compra en los consumidores que tienen como
prioridad atender: alimento, salud y vestimenta, siendo por ello este
segmento que nos cabe aprovechar como nicho de mercado dado que

siendo el escenario recesivo existe mercado para la vestimenta.
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El encarecimiento de la producciéon como resultado de los altos niveles
inflacionarios conllevan a que el sector productivo sea un permanente
demandante de crédito, y al no existir suficiente liquidez en el mercado hace
qgue la tasa de interés tenga niveles preocupantes. En la actualidad esta
bordea entre el 25 y 28%, lo cual contribuye al estancamiento de la
produccion y a la reduccién del aparato productivo que prefiere no aumentar

su produccion para no demandar crédito con costos elevados.

Otro indicador que corrobora este andlisis es la balanza de pagos
comercial que permanentemente presenta déficit y obliga al gobierno a
ajustar el tipo de cambio para disminuir las importaciones encareciéndolas
para tratar de reducir el déficit de la misma, pero produciendo consecuencias
secundarias como es el aumento en el desempleo, dado que al importar

menos se reduce los cargos administrativos.

Por ello consideramos importante aprovechar la oportunidad que existe
en cuanto a competencia se refiere a nuestras lineas de negocios para
invertir en una nueva tienda en un sector donde circula una moneda dura
como el dolar y donde es factible comercializar los productos que ofrecemos

a valor en dolar.

Esperamos que la implementacion de esta nueva tienda nos permita
generar los flujos de caja en moneda dura para cubrir nuestras importaciones
sin tener el riesgo que significa el tipo de cambio, que nos lleva

permanentemente al incremento de los precios de nuestros productos.

Por las razones anotadas anteriormente consideramos que la posicion
econdmica del pais es ventajosa para el tipo de negocios que tenemos

establecido y queremos aprovechar esta oportunidad para mejorar nuestra

12



posicion comercial abasteciéndonos de divisas y eliminar el riesgo en el

cambio mejorando nuestra posicion financiera.

Los efectos de la inflacién

La inflacion tiene costos reales que dependen de dos factores: de que
la inflacion sea esperada o no y de que la economia haya ajustado sus
instituciones (incorporando la inflacion a los contratos de trabajos y
préstamos o arriendos de capital y revisando los efectos del sistema fiscal

ante una situacion inflacionaria) para hacerle frente.

La inflacibn esperada: cuando la inflacion es esperada y las
instituciones se han adaptado para compensar sus efectos, los costos de la
inflacion s6lo es de dos tipos. Unos son los llamados costos de transaccion,
esto es, los derivados de la incomodidad de tener que ir con mucha
frecuencia a las instituciones financieras a sacar dinero para poder ajustar
los saldos reales deseado a la pérdida del poder adquisitivo del dinero

motivada por el alza de los precios.

La Inflacion imprevista: Los efectos de la inflacion imprevista sobre el
sistema economico los podemos clasificar en dos grandes grupos: efectos
sobre la distribucion del ingreso y la riqueza y efectos sobre la asignacion de

los recursos productivos.

Efectos sobre la distribucion del ingreso: son los mas visibles y mas
frecuentes destacados. La Inflacion perjudica a aquellos individuos que
reciben ingresos fijos en términos nominales y, en general, a los que reciben

ingresos crecen menos que la inflacion.
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Efectos sobre la actividad econOmica: La inflacion tendra también
efectos distorsionantes sobre la actividad econdmica, ya que todo proceso
inflacionario implica una alteracion de la estructura de precios absolutos
aumentan por igual. Dado que los precios relativos son las sefales que guian
el funcionamiento del mercado, una alteracidon de su estructura implica una

distorsion en la asignacion de los recursos al verse dificultada la informacion.

La Inflacibn deforma la definicibn de la renta utilizada a efectos

fiscales, haciéndola inconsistente con una definicibn econémica correcta.

Esta situacion se debe a que lacontabilidad se expresa
en datos histéricos. Si los precios ni varian nunca los datos histéricos
proporcionarian una informacion exacta para la preparacion de los balances
y cuentas de resultados del sujeto pasivo, sin embargo, cuando los precios
varian — y particularmente en un escenario inflacionario — se distorsionan los
resultados de los estados financieros y esto afectara la medicidén de la base
de célculo del tributo, determinando un efecto distorsionante en la medida de

los ingresos.

- Ganancias de Capital: una de las categorias mas afectadas por la
inflacion son las ganancias de capital. La conjugacion de la expresion
nominal del costo historico y del valor de realizacibn a precios actuales,
conlleva una distorsion inevitable en la medicion de su magnitud. La
apreciacion del precio de un activo que refleje s6lo un aumento general de
precios es una ganancia ficticia porque no proporciona al inversionista un
mayor poder de compra sobre bienes y servicios. La distorsién puede llegar a

situaciones mas radicales donde en la realidad solo hay pérdidas.
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- Depreciacion y amortizacién: es notorio que durante periodos
inflacionarios, el precio de mercado de los activos depreciables o
amortizables, se aparta de su costo segun libros y que los apartados para
atender la depreciacion o amortizacion, basados en los costos historicos,
tiende a incrementar artificialmente los ingresos por su realizacion. De modo
que, el sistema de depreciacidbn o amortizacion sobre costos historicos, no
cumple con su funcion basica de recuperacion del costo del activo
permanente, imposibilitando su reposicibn y en consecuencia el
mantenimiento del capital. Del rendimiento bruto de los activos dedicados a
la produccion de la renta debe deducirse una cantidad de dinero que, al
invertirse en algun activo nuevo mantenga intacto el valor real de los activos

permanentes del contribuyente.

- Inventarios: también los inventarios son susceptibles de ganancias y
pérdidas producto de los cambios de precios, a pesar de que estén
destinados a rotar con mayor rapidez que los activos fijos. En materia de
inventarios existen los denominados "beneficios en existencia” que se
originan como consecuencia de las plusvalias nominales no realizadas por
las apreciaciones de valor de las citadas mercancias, que resulten de la
diferencia entre los costos historicos y los de reposicion; pero éstos
beneficios no son reales, sino ilusorios. Se producen como consecuencia de
que el inventario inicial y el final en un periodo determinado se evaltan con
una misma unidad monetaria, pero representativa de poderes de compra

distintos, por lo que se tiende a subestimar los costos reales.

La distorsion sera mayor dependiendo de la importancia relativa de los
inventarios en relacion al total de activos del contribuyente, a la velocidad de
rotacion de los mismos y la tasa de inflacion. El efecto erosivo de la inflacién

sobre los inventarios se agrava en mayor medida cuando éstos son
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determinados en base al método PEPS, primero en entrar primero en salir.
Ello implica que para determinar el valor del inventario se utilizan los
valores de los articulos mas antiguos del inventario (primero en entrar), esto
es, los de costo histérico mas remoto, y por lo tanto, mas bajo. Desde el
punto de vista impositivo, esto creara un enriquecimiento ficticio al realizar los

bienes inventariados.

El problema se suaviza (mas no se elimina) en el caso de que los
inventarios sean determinados conforme al método UEPS, ultimo en entrar
primero en salir. De esta forma, el inventario se valora por lo menos en
funcién de precios mas actuales, reduciendo la brecha entre los precios de
reposicion y los costos histdricos, de modo que los beneficios e inventario
pueden llegar a ser minimizados. Inclusive en casos en que las mercancias
de que se trate, aumenten de precio por encima del indice general para un
periodo dado, el enriguecimiento resultante de la realizacion del inventario

estara libre de toda distorsion nominal.

- Intereses: la materia de los intereses plantea problemas de ajustes
serios y especiales. La experiencia demuestra que la inflacibn determina
aumentos de tipo de interés del mercado. La tendencia es que la tasa de
interés supere la tasa de inflacién esperada para un periodo dado. Asi las
cosas, al menos desde el punto de vista equitativo no se justificarian un
ajuste de la renta imponible. Sin embargo, anota la doctrina mas autorizada,
la evidencia empirica disponible en varios paises apuntan el hecho que los

intereses no han aumentado tanto como la tasa de inflacion.

Ejemplo: supongamos que un individuo puede prestar sus ahorros a un
tipo de interés del 5% al que denominamos el tipo real. Para simplificar la

presentacion evitaremos las complicaciones que se producirian al considerar
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la estructura temporal del tipo de interés y nos referiremos, por lo tanto a un
tipo de interés concreto. También supondremos que el tipo impositivo
marginal sobre la renta para éste individuo concreto es del 50%.

Dados éstos supuestos, si un individuo presta s/.1.000 sucres y
después de un afio recibe s/.50 sucres. Por concepto de interés ademas de
la devolucion de los s/.1.000 sucres ésta renta seréa gravada al tipo impositivo
marginal del 50%. Por tanto, después de pagar el impuesto le quedaran 25
sucres 0 un tipo de interés neto de impuesto del 2,5% sobre su inversion

financiera.

El mecanismo de ajuste al capital o principal es idéntico a la correccion
del costo histdrico utilizado en conexion con las ganancias del capital. El
interés gravable se calcularia sobre el capital deflactado. El contribuyente
prestamista gozaria de una deduccion equivalente a la diferencia entre el
interés sobre el capital nominal y el interés generado sobre el capital
deflactado durante el periodo que se trate; o lo que es lo mismo, sélo se

consideraria interés a los fines de imposicion la cantidad ajustada.

Inflacion y la medicién

El origen de la inflacion.

En palabras simples, la inflacion surge cuando las empresas elevan

los precios en respuesta a las demandas sistematicas de las economias

domeésticas de mas bienes de los que pueden producirse.
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Al analizar la relacion entre la demanda y la produccion, sefialabamos
gue cuando la demanda planeada era superior a la produccion, tenia lugar
una reduccidn no deseada de los inventarios, lo que estimulaba a las

empresas a incrementar la produccion.

Supongamos ahora que las empresas estan produciendo una cantidad
suficiente, de modo que todo el que desea trabajar lo esta haciendo. En otras
palabras, aceptemos que la economia ha alcanzado su nivel de produccion
optimo o ingreso de pleno empleo. Si ahora los consumidores piensan que
les gustaria consumir mas que antes, y deciden incrementar su demanda de
bienes y servicios, las empresas se enfrentarian a una seria dificultad, que ya
no podran producir mas, pues todos los recursos de la economia estan

plenamente empleados.

Si estuviéramos en el modelo de precios fijos, en el cual el precio no
cambia, la Unica solucién seria comunicar a los consumidores que no pueden
atender sus deseos de incrementar la demanda. Las empresas tendrian que
colocar el letrero de "no hay inventarios", poner a sus clientes en listas de

espera y racionar los productos disponibles.

Alternativamente, cuando tiene lugar un incremento de la demanda de
forma simultanea a la reduccion de los inventarios disponibles, se observara
una elevacién de los precios. De esta forma surge la inflacibn como una
reaccion normal de los mercados cuando aparece un exceso de demanda

generalizado en todos ellos.

La inflacibn se puede identificar con el crecimiento continuo y

generalizado de los precios de los bienes y servicios existentes en una
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economia; crecimiento medido y observado mediante la evolucidon de algun

indice de precios.

La medicién de la inflacion

Tal como hemos indicado, la inflacion se define como el aumento del
nivel general de precios. El nivel general de precios se expresa mediante
indices de precios. Un indice de precios puede interpretarse de dos
maneras: como una medida de los precios actuales de los bienes y servicios,
calculados en términos relativos respecto del afio base, y ponderados
mediante coeficientes que indican la proporcion del gasto efectuado en cada

bien.

Como el costo de comprar en el afio actual un conjunto de bienes que,
adquiridos en el afio base representaba un gasto de 100. Dado que un
indice de precios no puede comprender todos los bienes existentes en una
economia, debe elegirse un conjunto que se considere representativo del

total.
De los indices que pueden tomarse para representar el nivel general

de precios, los mas utilizados son el indice de Precios al Consumidor (IPC) y
el deflactor del PIB.
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Cuadro 21.1 El IPC y la tasa de inflacion.

IPC Inflacion
(Dic. 1998=100) = (variacion porcentual anual del IPC)

84,49 28,2

90,10 36,6

95,54 36,0

100,00 34,7

102,31 48,3

FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas (INE)

El indice de Precios al Consumidor (IPC). Representa el costo de una
canasta de bienes y servicios consumida por una familia representativa. El
cuadro anterior (21.1) muestra el IPC de varios afios y la tasa de inflaciéon
medida sobre este indice. Para evaluar, a partir del IPC, la tasa de inflacién
entre dos afios determinados, esto es, la tasa de crecimiento de los precios,
se calcula la variacién porcentual experimentada por este indice en ese

periodo.

20


http://www.monografias.com/trabajos15/estadistica/estadistica.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/fami/fami.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/tebas/tebas.shtml

CAPITULO IV

ESTRUCTURA DEL NEGOCIO

ANTECEDENTES

La empresa estd dedicada a la venta de ropa e implementos deportivo
para la playa y ropa semiformal de marca REEF, ADIDAS, ALASKA,
REEBOOK de Inglaterra entre otros, por lo que se tiene que esta es una
empresa orientada a la comercializacion de la ropa antes indicadas dirigida
exclusivamente al mercado masculino, contemporaneo y de vanguardia a
partir de la seleccion de modelos originales e innovadores en una linea
completa de ropa e implementos deportivos antes mencionados,
manteniendo el objetivo de satisfacer permanentemente los deseos de
novedad, atraccion, belleza y calidad de nuestros consumidores, y mirando

siempre a nuestro principal objetivo que es la rentabilidad del negocio.

Dentro de este mundo globalizado las empresas para sobrevivir y las
nuevas inversiones gue ingresan al mercado para poder desarrollarse, deben
de orientar sus esfuerzos a ofrecer servicios de valor agregado o nuevas
formas de comercializar los productos, hacia canales de distribucibn mas
accesibles a los compradores, pero manteniendo la calidad y los niveles de

precios.

Ante esto, las oportunidades para nuevas empresas que contemplen
esta idea como la base para ingresar al mercado, podran tener amplias
fortalezas si las aprovechan para conjugarlas en su beneficio. Asi se tiene

gue como principio se ha concebido una idea de negocio que se origina en la
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explotacion de un método alternativo de venta, el cual dirige a la fuerza de
comercializacion hacia el comprador por medio de la venta directa.

Por lo que se presenta una opcién dentro de este tipo de productos, a
partir de una oferta de implementos deportivos para la playa complementado

con un vestuario adecuado también deportivo.

Por lo tanto, en este proyecto se tomard muy en cuenta diversos
aspectos sobre el negocio, los cuales tienen que ver principalmente con el
analisis sobre la posicién de la empresa, las consideraciones de marketing y

financieras.

Nuestra base en el negocio esta sustentada principalmente en haber
iniciado con una sola tienda que se ubico en el Centro Comercial Alban Borja
en el afio 1990, cuyas operaciones estuvieron orientadas siempre a ofertar
una linea de productos que originalmente se la estructuro con ropa deportiva
y tablas de Surf para la playa, posteriormente y dado el avance y acogida
que tuvo el negocio en el que cada vez el mercado demandaba mayor
cantidad de implementos deportivos playeros avizoramos la posibilidad de ir
incrementando nuestra oferta de productos deportivos con el objeto de
satisfacer la demanda de estos articulos que no eran ofertados en gran

escala por la competencia.

Cabe resaltar que en el mercado que estd operando Surf & Sport, es
un mercado medio alto pues los precios de los implementos deportivos son

de precios considerables que solo estan al alcance del mercado medio alto.

La estructura del negocio en la oferta de ropa en sus inicios se
estructuro en un 80% de ropa deportiva y un 20% de articulos playeros, pero

la demanda del mercado en cuanto a implementos deportivos nos llevo en el
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transcurso de los dos primeros afios a efectuar cambios en la estructura del
negocio, pasando la oferta de implementos deportivos a crecer en un 60% y
de ropa deportiva en un 40% lo cual se mantiene hasta hoy.

Luego de los primeros cuatro afilos de operacion y dado las
expectativas crecientes del negocio decidimos aperturar una nueva tienda en
el Centro Comercial Plaza Mayor, la misma que ofertaba ropa deportiva y
semiformal y un 10% en implementos deportivos. Habiendo esta tienda
cubierto esta expectativa desde el arranque del mismo y asentandose en el
mercado reflejando una buena demanda en ropa semiformal. Al afio

siguiente se abrid otra tienda en el Centro Comercial Mall del Sol.

Mas tarde abrimos nuestra primera tienda en salinas, la que ofertaba
100% de ropa deportiva para la playa y articulos para deporte playero. Esta
tienda es un negocio que en la temporada de playa se convierte en la estrella
del negocio por su crecimiento en ventas que va hasta un 100% sobre la

oferta inicial de productos.

Luego de tener la experiencia operando en tres tiendas decidimos abrir
una en la ciudad de Manta en el Shopping Rio Centro, la cual ofrece en
mayor porcentaje ropa semiformal y deportiva ofertando muy poco los
implementos deportivos, pues esta ciudad no es amante del deporte playero
por lo tanto méas acogida tiene la ropa semiformal y la deportiva de playa.

Con la experiencia adquirida de operar tanto en Guayaquil como a
nivel de otras ciudades hemos decidido aperturar una nueva tienda pero esta
vez en una zona muy turistica donde existe un mercado casi virgen, pues
realmente no existen ofertas de articulos deportivos para la playa y de ropa

playera no tiene significatividad a nivel comercial, a pesar de ser una zona
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turistica muy frecuentada por extranjeros, por ello nuestra principal idea es
abrir una tienda que nos permita ofertar tanto al consumidor nacional como al
extranjero una variedad de productos de marcas de prestigio internacional en
articulos playeros y de ropa deportiva de igual manera. La oferta de nuestros
productos la hemos estructurado para esta tienda en un 60% para articulos
playeros tanto en equipos para buceo como tablas para surf que tienen una

alta demanda en esta zona.

La oferta de ropa deportiva también la haremos en una escala de 40%
en la estructura de la oferta del negocio, pero solamente con marcas
conocidas como REEF. NIKE, ADIDAS entre otros.

Por la experiencia adquirida en el transcurso de los afios en la
operacion de las tiendas deportivas pensamos que nuestra inversion en esa
zona tiene un alto porcentaje de garantia de que sera exitosa, pero estamos
conscientes de que la inversién también serd alta, pues pensamos ofertar
una tienda que brinda las comodidades al cliente nacional y especialmente al
extranjero, pues recordemos que es un mercado dolarizado que ofrece
eliminar el riesgo cambiario, ya que la principal idea es ofertar nuestros

productos con precios en ddlar.

Para el lanzamiento de la tienda Surf & Sport pensamos en alguna
estrategias como una alianza estratégica con TAME que es la Unica linea
aérea de transportes de pasajeros que ofrece este servicio a las Islas
Encantadas, cuya base es la Isla Balta donde se ubica Puerto Ayora, lugar

donde estara ubicada nuestra tienda.

Nuestro objetivo es lograr que TAME nos permita promocionar la

tienda, su ubicacion y sus productos, en el momento en que los pasajeros
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lleguen al Aeropuerto de Balta, a su vez para contar con este apoyo nos
convertiremos en unos de los principales clientes de la aerolinea en el
transporte de carga, cabe anotar que toda la mercaderia que se exhiba en el

local de Puerto Ayora sera enviada desde Guayaquil via aérea.

Esperamos que los volumenes de venta en esta zona alcance las
expectativas que nos hemos creado y conforme a la inversion que

realizaremos.

MISION

Posicionarse como una marca lider y pionera en el mercado de
Galapagos en la oferta de articulos deportivos para la playa y de ropa
playera. Presentdndose como un nombre que sea sin6nimo de calidad en

sus productos.

VISION

Alcanzar en los primeros tres afios el liderazgo en el mercado de
articulos deportivos y ropa de playa ofreciendo productos de primera calidad
de marcas reconocidas que satisfagan a plenitud la demanda del mercado, y
al mismo tiempo logrando el méaximo nivel de rentabilidad para sus

accionistas.
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OBJETIVO GENERAL

Posicionar la marca Surf & Sport como sinénimo de articulos de
calidad en ropa e implementos deportivos en el mediano plazo. Y alcanzar

los niveles de rentabilidad de acuerdo con la inversion a realizarse.

ESTRUCTURA DEL PATRIMONIO

Organos sociales

Los o6rganos sociales estan formados por la Junta General de
Accionistas y por la administracion de la sociedad.

La Junta General de Accionistas

Esta formado por los cuatro socios que constituyen la empresa,
aportando capital a partes iguales, con derecho a voto, informacion,
asistencia a la Junta etc., y que se reunen en sesiones ordinarias y

extraordinarias.

La administracién de la sociedad

También esta formada por los cuatro socios, realizamos un trabajo
efectivo, correspondiendo un departamento a cada uno de nosotros. Las

decisiones las tomaremos de forma mancomunada en cuestiones
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importantes, ahora para cuestiones de menor relevancia cualquiera de los

cuatro puede decidir.

Departamento administrativo

En el departamento administrativo, se lleva a cabo la gestion contable,
fiscal y financiera de la sociedad. Ademas la encargada de este

departamento, sera la que atienda a la clientela en el local comercial.

Departamento comercial

La encargada de este departamento se dedica a la labor de ir visitando
una por una todo tipo de empresas del sector para darnos a conocer e ir
negociando con posibles clientes.

Filosofia de gestion de la empresa.

Las decisiones principales las toma el gerente general y por lo tanto
responde ante los posibles problemas que se presenten de la misma
manera. Para dirigir y gestionar la administracién de la empresa se relinen
periodicamente con los accionistas para informar sobre la marcha del
negocio y analizar el comportamiento de los margenes de rentabilidad de las

diferentes marcas de productos que se comercializan.

Si fuera necesario y por situaciones particulares y especiales se
convoca a reuniones en cualquier local de Surf & Sport, fuera del horario de
trabajo, para convenir entre nosotros todos y cada uno de los puntos a

planificar y resolver.
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ACCIONISTAS

La empresa estd4 constituida por cuatro accionistas, cuyos aportes
contribuyen con el financiamiento necesario para la apertura de los locales
comerciales de ropa deportiva y articulos playeros.

Las aportaciones se conforman de la siguiente manera:

Pedro Caicedo Plaza

e Socio

¢ Porcentaje de aportacion y participacion 25%
e Socio Pedro Caicedo Mosquera
¢ Porcentaje de aportaciény participacion 25%
e Socio Peter Caicedo Mosquera
* Porcentaje de aportaciony participacion 25%
e Socio Xavier Caicedo Mosquera
* Porcentaje de aportacidny participacion 25%
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ORGANIGRAMA

Un organigrama es la representacion grafica de la estructura de una
empresa o0 cualquier otra organizacion. Representan las estructuras
departamentales y, en algunos casos, las personas que las dirigen, hacen un
esquema sobre las relaciones jerarquicas y competenciales de vigor en la

organizacion.

Todo organigrama tiene que ser facil de entender y sencillo de utilizar,
también debe obtener todos los elementos de autoridad, los diferentes

niveles de jerarquia, y la relacion entre ellos.

- 'GERENTE GENERAL

CINVENTARIO? .
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Estructura lineal

Es aquella en la que predomina la autoridad directa o lineal.
Autoridad lineal significa que es una empresa que financia bajo los principios
de unidad de mando o jerarquia, es decir, cada persona tiene un Unico
superior de que depende para todos los aspectos. Ha sido caracteristica de
grandes organizaciones, como organizaciones militares, normalmente es una
organizacidon muy centralizada, muy normalizada y con mucha supervision

directa.

Ventajas

Es una estructura simple y de féacil comprension. Existe una
delimitacién clara de las responsabilidades, lo cual facilita su funcionamiento.
Es bastante estable debido a la centralizacion y a la disciplina que impone la
unidad de mando.

Inconvenientes

Inflexibilidad de la organizacion. Cuando la organizacion crece surgen
importantes problemas de comunicacién. Una modificacion de esta estructura

es la denominada linea staff.

DESCRIPCION DE FUNCION

GERENTE GENERAL

El gerente general hace referencia a cualquier ejecutivo que tenga la

responsabilidad general de administrar los elementos de ingresos y costos
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de una compaiiia. Esto significa que un gerente general usualmente vela por
todas las funciones de mercadeo y ventas de una empresa, asi como las
operaciones del dia a dia. Frecuentemente el gerente general es también
responsable de liderar y coordinar las funciones de la planificacion

estratégica.

En muchos casos, el puesto de gerente general de un negocio tiene
otros nombres. Algunos gerentes son llamados presidentes. En otros casos
menos frecuentes, gerente financiero, gerente operativo, gerente de

mercadeo pueden actuar bajo las funciones de un gerente general.

Dependiendo de la compafiia, personas con los puestos de
vicepresidente, gerente de pais, gerente de producto o gerente de segmento
pueden tener también responsabilidades de administracion general. En
algunas organizaciones, el gerente general puede ser llamado director

ejecutivo.

Sus funciones son:
Dirigir, coordinar, supervisar y dictar normas para el eficiente desarrollo
de las actividades de la entidad en cumplimiento de las politicas
adoptadas por la Junta Directiva.
Presentar a la Junta Directiva los planes que se requieran para

desarrollar los programas de la entidad en cumplimiento de las politicas

adoptadas.
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Someter a la aprobacién de la Junta Directiva, el proyecto de presupuesto
de ingresos y gastos de cada vigencia fiscal, asi como los estados
financieros periodicos de la entidad, en las fechas sefialadas en los

reglamentos.

Presentar a la Junta Directiva para aprobacion, los planes de desarrollo a

corto, mediano y largo plazo.
Someter a la aprobacién de la Junta Directiva los proyectos del
presupuesto de inversion y las operaciones comprendidas dentro de su

objeto social, que asi lo requieran.

Preparar y presentar para aprobacion de la Junta Directiva, el estatuto

interno de la entidad y sus modificaciones.

Celebrar todas las operaciones comprendidas en el objeto de la entidad.
Constituir mandatos para representar a la entidad en negocios judiciales y
extrajudiciales y ejercer las acciones a que haya lugar, en defensa de los

intereses institucionales.

Representar a la empresa como persona juridica y autorizar con su firma

los actos y contratos en que ella tenga que intervenir.

Velar por la correcta recaudacion e inversion de los recursos de la

entidad y de los afiliados.
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Representar las acciones o derechos que la entidad posea en otros

organismos.

Adoptar los reglamentos, manuales de funciones y dictar normas y
procedimientos necesarios para el cumplimiento de las actividades de la
entidad.

Ordenar los gastos, reconocer y disponer los pagos a cargo de la

empresa.

Aprobar de conformidad con el reglamento establecido el ingreso a la

entidad de los afiliados voluntarios.

Delegar las funciones que considere necesarias de conformidad con las

normas vigentes sobre la materia.

Exigir las garantias y contratar las pdlizas de seguros necesarias para la
proteccion de los bienes e intereses patrimoniales de la empresa y otros
riesgos cuyo amparo se estime social y econdmicamente provechosos
para los afiliados y la caja.

Presentar a la Junta Directiva informes de gestion anual.

Presentar trimestralmente a la Junta directica o cuando esta lo requiera,

un informe sobre el manejo de portafolio de inversiones.
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Cumplir todas aquellas funciones que se relacionen con la organizacion y
funcionamiento que no se hallen expresamente atribuidas a otra

autoridad.
Ejercer las demas funciones que le sefiale o delegue la Junta Directiva,

las normas legales y aquellas que por su naturaleza le correspondan

como Funcionario Directivo.

Es la persona que se encarga de recibir y redactar la correspondencia
de un superior jerarquico, llevar adelante la agenda de éste y custodiar y
ordenar los documentos de una oficina.

El cargo que ocupa una secretaria suele conocerse como auxiliar

administrativo.

La secretaria, por lo tanto, realiza ciertas actividades elementales e

imprescindibles en una empresa u organizacion.

Sus funciones son:

Administrar las comunicaciones telefénicas entrantes y salientes.

Atender a las personas que lleguen a la empresa.
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Elaborar cartas.

Mantener al dia los archivos generales de la empresa.

Organizar la mensajeria diariamente.

Elaborar los documentos para importacion.

Recibir e informar asuntos que tenga que ver con el departamento
correspondiente para que todo estemos informados y desarrollar bien

el trabajo asignado.

Hacer y recibir llamadas telefénicas para tener informado a los jefes

de los compromisos y demas asuntos.

Obedecer y realizar instrucciones que le sean asignadas por su jefe.

MENSAJERO

Es el responsable de llevar mercancias, bultos o paquetes de un lugar
a otro. En este especialista se valora mucho la velocidad de entrega y las

condiciones en las que entrega el paquete.
Sus funciones son:

Realizar labores de mensajeria.
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Realizar depdésitos en los diferentes bancos.

Llevar documentacién a los proveedores, clientes o lugares indicados.

Retirar cobros en la locacion del cliente.

Atender cualquier solicitud del area administrativa o técnica.

Basicamente su funcién es la de recogida del material en un punto de
la distribucién y el de la entrega en otro punto final de la distribucion.

Asume la funcidon de entrega de la documentacion administrativa
oportuna, con el cumplimiento de los datos del que entrega y del que

recibe, con las firmas oportunas los horarios de entrega-recogida.

Se encarga de organizar su propia ruta de entregas y recogidas de
documentos de todos los locales para optimizar mejor el tiempo,
aunque a veces simplemente debe seguir la ruta prefijada por el jefe

responsable.

GERENTE
FINANCIERO

El gerente administrativo financiero tiene varias areas de trabajo a su

cargo, en primer lugar se ocupa de la optimizacion del proceso
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administrativo, el manejo de las bodegas y el inventario, y todo el proceso de
administracion financiera de la organizacion. Jefe Inmediato: Gerente

General.

Sus funciones son:

Analisis de los aspectos financieros de todas las decisiones.

Andlisis de la cantidad de inversién necesaria para alcanzar las ventas
esperadas, decisiones que afectan al lado izquierdo del balance

general (activos).

Ayudar a elaborar las decisiones especificas que se deban tomar y a
elegir las fuentes y formas alternativas de fondos para financiar dichas
inversiones. Las variables de decision incluyen fondos internos vs.
externos, fondos provenientes de deuda vs. fondos aportados por los
accionistas y financiamiento a largo plazo vs. corto plazo.

La forma de obtener los fondos y de proporcionar el financiamiento de
los activos que requiere la empresa para elaborar los productos cuyas
ventas generardn ingresos. Esta area representa las decisiones de
financiamiento o las decisiones de estructura del capital de la

empresa.

Andlisis de las cuentas especificas e individuales del balance general

con el objeto de obtener informacién valiosa de la posicion financiera

de la compafia.

Andlisis de las cuentas individuales del estado de resultados: ingresos

y costos.
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Control de costos con relacion al valor producido, principalmente con
el objeto de que la empresa pueda asignar a sus productos un precio

competitivo y rentable.

Andlisis de los flujos de efectivo producidos en la operacion del

negocio.

Proyectar, obtener y utilizar fondos para financiar las operaciones de

la organizacion y maximizar el valor de la misma.

El gerente financiero interactia con las otras gerencias funcionales
para que la organizacion opere de manera eficiente, todas las
decisiones de negocios que tengan implicaciones financieras deberan

ser consideradas.

El gerente financiero vincula a la empresa con los mercados de dinero
y capitales, ya que en ellos es en donde se obtienen los fondos y en
donde se negocian los valores de la empresa, siempre con

autorizacion previa del Gerente General.

Es el encargado de la elaboracion de presupuestos que muestren la
situacion econdmica y financiera de la empresa, asi como los
resultados y beneficios a alcanzarse en los periodos siguientes con un

alto grado de probabilidad y certeza.
Negociacién con proveedores, para términos de compras, descuentos

especiales, formas de pago y créditos. Encargado de los aspectos

financieros de todas las compras que se realizan en la empresa.
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Negociacion con clientes, en temas relacionas con crédito y pago de

proyectos.
Manejo y supervision de la contabilidad y responsabilidades tributarias
con el SRI. Asegura también la existencia de informacion financiera y

contable razonable y oportuna para el uso de la gerencia.

Encargado de todos los temas administrativos relacionados con

recursos humanos, nomina, préstamos, descuentos, vacaciones, etc.
Manejo del archivo administrativo y contable.

Aprobacién de la facturacion que se realiza por ventas de bodega.
Supervision de la facturacion de proyectos hecha por bodega bajo lo
establecido en los contratos firmados con el cliente. Administrar y

autorizar préstamos para empleados.

Manejar la relacion directa con Bancos (obtencidén y renovacion de

préstamos, transacciones en dolares, etc.)

Elaboracion de reportes financieros, de ventas y produccién para la

Gerencia General.

El Gerente Administrativo Financiero debera llevar a cabo cualquier

otra actividad determinada por el Gerente General.
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CONTADOR

El contador es el profesional que proporciona las técnicas mas
apropiadas para la mejor administracion de la empresa. Toda empresa o
entidad requiere para su buen funcionamiento de los servicios del contador,
por ser éste la persona capaz de estructurar el sistema de procesamiento de
operaciones mas adecuado que proporcione la informacién financiera
confiable para tomar a tiempo las decisiones méas acertadas. Jefe Inmediato:

Gerente Financiero.

Sus funciones son:

Presentacion de estados financieros los primeros cinco dias de cada

mes.

Coordinacion de la entrega de informacion a la empresa que realiza la

contabilidad.

Recepcion de facturas y comprobantes de retencion.

Mantener el archivo de proveedores.

Custodia y emision de cheque en coordinacion con la Gerencia

Financiera.

Conciliaciones bancarias.
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Manejo del libro de bancos.

Manejo de papeletas de depdsito y coordinacion del depdsito.

Recepcion diaria de cobranza causada por ventas de contado.

Archivo de facturas secuenciales del cliente.

Manejo de facturas y comprobantes de retencion.

Encargado del proceso de némina que tiene que ver con el manejo de
los ingresos, descuentos, bonos de alimentacion y alimentacion,
seguros de asistencia médica, descuentos del IESS y retenciones de
impuestos de los empleados.

Creacién de carpetas de empleados para registro de cédulas,
documentos del IESS, contratos de trabajo, avisos de entrada, y
cualquier otro documento relacionado con el empleado.

Elaboracion de memos de permisos.

Lleva el control de vacaciones y permisos, asi como de dias
adicionales de trabajo. Todo esto es en la parte operativa no de
autorizacion.

Manejo de facturas y viaticos.

Elaboracion de memos de viaticos.
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Control de los respaldos.

Coordinacion de la entrega de informacion a los auxiliares.

Actualizacién continlia de los archivos.

Se encarga de hacer que las facturas sean autorizadas por las

gerencias cuando se debe realizar una compra.

Realizacion de pagos de gastos personales.

Conciliaciones bancarias.

Custodia de las chequeras.

Realizacion de informes de chequeras conjunta con el Gerente

General.

Elaboracién de reporte de ingresos y egresos.

Realizar4 cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe

inmediato.

SISTEMA

?—L?

Es el encargado de supervisar, garantizar e implantar sistemas

de informacién de todas las areas de la empresa.
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Sus funciones son:

Administrar la informacion de la Administracion portuaria integral.

Configurar los equipos y periféricos.

Simplificar la informacion de la red- Supervisar el manejo de la

informacion.

Apoyar en los trabajos para algunas areas como Administracion,

contaduria etc.

Implementar medidas de seguridad en tecnologia.

Asesorar a usuarios para el manejo de paquetes.

Informar al jefe inmediato de sus actividades.

Realizar diapositivas para las exposiciones del director general.

Coordinar y proponer, a partir de los requerimientos del usuario
interno, el presupuesto y el programa de desarrollo, la compra de
bienes y servicios informaticos que mejoren el funcionamiento de la

empresa.

Supervisar el desarrollo e implementacion de los sistemas que la

empresa requiere asi como su adecuado funcionamiento.
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Definir y permitir el acceso a los usuarios segun corresponda a la
informacion generada por los sistemas, para su utilizacion en
actividades de investigacion, planeacion y desarrollo a las diversas

areas que componen la empresa.

Evaluar constantemente el uso y funcionamiento de los sistemas

instalados.

Planear estratégicamente el desarrollo informatico en las areas.

Administrar la red de los equipos.

Dar asesoria en software y hardware, asi como en disefio grafico.

Realizar el mantenimiento preventivo a las computadoras.

Objetivo Supervisar, garantizar e implantar sistemas de informacién de

todas las areas de la empresa.

JEFE DE ALMACEN

Es responsable de la ejecucion de labores de recepcion, almacenaje y
distribucion de la mercaderia para la venta a los diferentes departamentos,
velando en todo el proceso por el adecuado mantenimiento del inventario

tanto fisico como en el sistema. Colabora con la ejecucion de otras tareas
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operativas no relacionadas directamente a la Bodega. Jefe inmediato

Gerente Financiero

Sus funciones son:

Encender la computadora todas las mafianas para revisar en el
sistema si existen solicitudes de traspaso de mercaderia a otras
tiendas, en cuyo caso debe imprimirlos y repartirlos al departamento

gue corresponda para ser alistados.

Recoger los traspasos de mercaderia cuando estén listos, revisarlos,

empacarlos y enviarlos a la tienda solicitante.

Recibir la mercaderia y elaborar los respectivos reportes de ingreso de

la mercaderia recibida.
Repartir a los departamentos de venta, la mercaderia que entra al
centro del centro de distribucién o de los traspasos de otras tiendas,

previa revision de los articulos.

Ubicar en la bodega, la mercaderia que no se reparte de inmediato al

piso de ventas, cuidando que no se dafie o deteriore.

Digitar las solicitudes de traspaso de mercaderia a otras tiendas a

solicitud del supervisor de ventas o el gerente de la tienda.

Armar, ubicar, desarmar y guardar en la bodega muebles de

exhibicién de mercaderia.
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Marcar mercaderia cuando por omision venga sin etiqueta del centro
de distribucidén o cuando exista un cambio de precio.
Imprimir lotes de cambio de precios y generar o solicitar al centro de

distribucion etiquetas para la respectiva remarcacion.

Hacer devoluciones de mercaderia al centro de distribucion.

Desarmar las cajas de carton y enviarlas al centro de distribucién junto

con plegadores y tubos de tela que se van desocupando.

Digitar 6érdenes de compra de mercaderia para que posteriormente

sean generadas y ejecutadas en el departamento de compras.

Recibir, custodiar y repartir semanalmente los pedidos de proveeduria

a todas las areas y departamentos de la tienda.

Velar por el orden y la limpieza de la Bodega y del lugar destinado

para la custodia de paquetes separados.

Velar por que la mercaderia que esté en bodega se despache
oportunamente a los departamentos de ventas, antes de que estos

gueden sin existencias.
Mantener en estricto orden la papeleria y documentos relativos a

bodega, enviando a la contabilidad de la empresa, aquellos que

correspondan.
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Hacer en el sistema, ajustes al inventario por mermas 0 por

mercaderia dafiada, por orden del jefe de almaceén.

Recibir directamente en la bodega de la tienda, en ocasiones muy
especiales y por autorizacion del Gerente General, mercaderia de

parte de los proveedores.

Enviar a otras tiendas la mercaderia que hayan designado y escogido

los compradores en sus visitas de rutina.

Armar articulos para la venta que por su tamafio o por su naturaleza

ingresan desarmados a la tienda.

Ubicar paquetes separados en el sistema, imprimiendo el reporte de
control diario y haciendo inventarios periédicos y cierres mensuales de

los paquetes en existencia.

Hacer devoluciones a los departamentos de ventas, de mercaderia
separada y que no fue retirada por el cliente, generando en el sistema

la respectiva anulacion del paquete mediante una nota de crédito.

Buscar, cada vez que un cliente se presenta a cancelar un separado,
el paquete respectivo en la bodega y llevarlo hasta la caja para su

entrega por parte de la cajera.
Recoger ganchos desocupados y ubicarlos ordenadamente en la

bodega, asi como enviar al centro de distribucién, muebles, percheros

y exhibidores que ya no se estén usando.
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Colaborar en la colocacion de sensores de seguridad a la mercaderia

que no los tiene, segun instrucciones del Gerente Financiero.

Es la persona que tiene por profesion la atencion a los clientes y venta

de productos en las tiendas.

Entre sus funciones tenemos:

Asesorara al cliente sobre el tipo de prenda mas adecuada a sus
caracteristicas, asi como la talla mas adecuada a su altura y

envergadura.

Ayuda a escoger el tipo de prenda de acuerdo con el estilo deseado.
Cuando se la ha probado, opina sobre su aspecto general y sobre la

idoneidad del tamafio seleccionado.
El dependiente debe conocer unas técnicas minimas de venta para
gestionar adecuadamente las objeciones del cliente y saber

argumentar sobre los beneficios del producto.

Debe estar preparado para recibir objeciones, reclamaciones y
devoluciones de producto por parte del comprador.
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Debe conocer las formas basicas de pago y el funcionamiento de los

terminales de cobro.

Las empresas dedicadas a la compra y venta de mercancias, por ser
ésta su principal funcion y la que dara origen a todas las restantes
operaciones, necesitardn de una constante informacion resumida y analizada
sobre sus inventarios, lo cual obliga a la apertura de una serie

de cuentas principales y auxiliares relacionadas con esos controles.

Entre sus funciones tenemos:

Planifica, coordina, dirige y supervisa las labores desarrolladas por el

personal a su cargo.

Realiza reuniones con integrantes de la unidad, para la fijacién de las

acciones a seguir en el desarrollo de los programas asignados.

Define los sistemas, normas y procedimientos para el registro, manejo

y control de los bienes muebles e inmuebles.

Elabora informes técnicos finales de los inventarios realizados.

Programa y coordina con el area de contabilidad, el cierre del ejercicio

economico del afo fiscal correspondiente.
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Elabora los balances de los bienes para la presentacién de los

estados financieros.

Asesora en la implementacion y desarrollo de nuevos sistemas de

inventario.

Prepara la toma de inventario fisico de los bienes de la Institucion y/o

mantiene actualizado el inventario automatizado existente.

Vela por que los bienes de la Institucibn estén debidamente

amparados por pélizas de seguro.
Asesora a nivel interno permanentemente a las secciones funcionales
o unidades de trabajo que conforman el Departamento, de acuerdo a

los proyectos existentes y en relacion con el area de inventarios.

Elabora los estados demostrativos automatizados de los bienes de la

Institucion.
Mantiene informado al contador, sobre el control contable y fisico de
los bienes de la Institucion y de los inventarios de materiales
existentes.

Supervisa, controla y evalla el personal a su cargo.

Presenta al gerente financiero el balance del inventario del mes

anterior.
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Opera el computador para acezar informacion.

Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad

integral, establecidos por la organizacion.

Mantiene en orden equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier

anomalia.

Elabora informes periédicos de las actividades realizadas.

Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada.
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CAPITULO V PROCESO

PRODUCTIVO INVESTIGACION

DEL MERCADO

La idea de aperturar una tienda en las Islas Galapagos
particularmente en Puerto Ayora (Isla Balta) nace como resultado de un viaje
de turismo que realizo el suscrito Peter Caicedo Mosquera a las Islas
encantadas, en la cual observe que existia un alto movimiento de turismo
tanto nacional como internacional y que la mayoria de estos turistas muy
pocos utilizan vestimenta deportiva relacionados con la época, y que

normalmente no exhiben ropa de moda playera o implementos deportivos.

MERCADO - OBJETIVO

La estructura del mercado turistico se puede establecer que esta
conformada por un 80% de turistas extranjeros y un 20% nacional, lo cual
nos motivo a considerar firme y seriamente en aperturar una tienda de
implementos deportivos y ropa playera, porque ademas encontramos una
motivacion adicional, cual es; la posibilidad de poder negociar nuestros
productos en moneda dura (délares, euros o libras esterlina), lo cual
constituye un incentivo muy profundo para llevar adelante una inversion,
pues el riesgo cambiario por la conversion de los sucres a dolares nos

favorece mucho al permitirnos ingresar divisas a las cuentas de nuestra
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Organizacion, lo que redundaria en disminuir los costos en las importaciones

para la reposicion de los inventarios de los articulos que ofrecemos.

Del sondeo que se realizo con grupos de turistas extranjeros
principalmente ellos no incluyen en sus equipajes mucha ropa deportiva y
menos implementos para deporte playero , por efectos de las dificultades que
involucran movilizar grandes cantidades de equipaje que tiene n un costo y
que en la mayoria de los casos consultados estan dispuestos a adquirir este
tipo de ropa e implementos deportivos en el lugar donde van a pernotar
tomando sus vacaciones, porque suponen gue en estos lugares existen las
tiendas que ofrecen toda una gama de articulos que ellos demandan y que
inclusive no estan fijAndose en el precio de los articulos, la idea principal es
de disfrutar de sus vacaciones y todos los articulos y ropa que adquieran en
muchos casos son donadas a residentes de la zona, y no son llevados como
equipaje en su retorno por lo ya comentado anteriormente (dificultad para

movilizar el equipaje y el costo de su transportacion )

En lo referente a los turistas nacionales tienen una caracteristica muy
diferente a los extranjeros, pues estos generalmente llevan ropa deportiva y
muy pocos implementos para deporte playero, por lo cual nuestro mercado
potencial se dirige hacia el sector de turistas extranjeros, sin dejar de
considerar que dentro el mercado nacional también existe una demanda en
menor escala que no es satisfecha por la oferta en las tiendas que existen

actualmente.

La afluencia turistica se la puede estructurar de la siguiente manera:

Entre enero y Mayo hay una alta demanda de turistas extranjeros 90%

el total de los visitantes a la Isla de Baltra que se estima pueden llegar hasta
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500.000 personas. De estos un 60% son turistas con edad avanzada y un

40% son jovenes cuyas edades fluctian entre los 18 a 25 afios de edad.

Dentro de estos el mayor porcentaje en demanda de articulos se da en
implementos deportivos y la diferencia para ropa playera, por lo cual nuestra
tienda estaria orientada a ofertar un 60% en implementos deportivos y un

40% en ropa playera.

Dada la estructura de la demanda nuestro objetivo no es captar ni el
80 ni el 100% de mercado de jovenes, pues de ellos hay que asumir y
considerar que un porcentaje de estos puede llevar el equipamiento
necesario, por lo cual pensamos en que atender un 20% de este 40% de
500.000; es decir (40% de 500.000 = 200.000), de esos 200.000 el 20% que
son 40.000 turistas. Estariamos en condiciones de ofertar productos y

articulos de marcas y calidad reconocidas.

El valor del mercado total en demanda de estos articulos estimamos
que asciende a unos USD$250.000 dolares de consumo mensual a este tipo
de articulos, de ello nuestra facturacién aspiramos a que este dentro del 20%
que equivalen a USD$40.000 ddélares mensuales, lo cual nos permitiria
generar un margen antes de costo fijo de un 60%.

Nuestro mercado esta dirigido como antes lo habiamos indicado a los
jovenes entre los 18 y 25 quizas hasta 30 afios de edad, que son los que
demandan este tipo de articulos y de ropa deportiva especialmente

extranjeros.

Entre los meses de Junio a Diciembre el mercado turistico moviliza

mayormente turistas extranjeros cuyas edades fluctian entre los 50 afios en
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adelante, por lo cual en esta época la oferta de productos en nuestra tienda
se orientaria mas a ofertar ropa playera y deportiva en mayor volumen a los

implementos deportivos.

Por otro lado no debemos olvidar que el sector de la Sierra toma
vacaciones a partir del mes de Agosto, con lo cual nos vemos en la

necesidad de mantener la oferta de ropa deportiva y playera juvenil.

Este mercado estimamos que potencialmente puede movilizar unos
USD$200.000 dolares mensuales, de los cuales igual que en caso anterior
pensamos captar un 20% que equivalen a USD$40.0000 délares, con lo cual

nuestras proyecciones de ventas anuales se darian de la siguiente manera:

v" Enero a Mayo 40.000 dolares mensuales.

v"Junio a Diciembre 40.000 ddlares mensuales.

Estas proyecciones de ventas nos llevaria a estimar que nuestro
ingresos anuales podrian ubicarse en 480.000 dolares anuales en este
sector, de los cuales en un escenario conservador pensamos que el 80% nos
permitiria generar un margen de rentabilidad razonable el cual lo

determinariamos en el capitulo VIII.

Consideramos que existe un mercado suficientemente amplio y con
perspectiva de crecimiento acentuado y dada las condiciones economicas
del pais con tendencias a normalizarse consideramos generar un crecimiento
anual en el mercado de un 8% anual para los proximos 5 afios de proyeccién

del negocio.
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ANALISIS DE COMPETENCIA

Como lo habiamos comentado en lineas anteriores la competencia
directa de nuestro negocio no existe dentro de la Isla Baltra — Puerto Ayora,
lo que existen son pequefas islas en el aeropuerto que basicamente ofrecen
suvenires y otro tipo de articulos de recuerdo turistico que no constituye una
competencia directa para nuestro negocio por lo cual no analizaremos la

misma.

En la ciudad de Puerto Ayora existen tres tiendas que ofrecen ropa
semiformal y algo de playera como camisetas y trajes de bafio que no son de
marcas conocidas en su mayoria ni ofertan con precios que puedan igualarse
a la calidad de los productos que ofertan y comercializan Surf & Sport, por lo

cual consideramos que esta seria una competencia marginal.

Cabe anotar, que existe una oferta de productos similares a los que
ofreceremos en los barcos turisticos que hacen los recorridos entre islas que
cuentan con pequefias boutiques dentro de los mismos; podemos mencionar
entre estos al barco Galapagos Explorer de la empresa Canodros y al Santa
Cruz de la empresa Etica, pero dentro de nuestro analisis consideramos que
no es una competencia de gran escala y no esta afincada en la Isla Baltra,
pues los turistas que demandan estos productos primero se operan en los
hoteles de Puerto Ayora, y antes de iniciar sus recorridos en los barcos
visitan la ciudad y es alli donde hacen la compra de los implementos que le
serviran mas adelante cuando realicen los cruceros, por lo cual
consideramos que esta seria una competencia pero no directa; sino

podriamos calificarla de indirecta.
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Promocion Publicitaria

Como lo habiamos comentado anteriormente pensamos constituir una
alianza estratégica con la linea aéreas TAME y con las empresas turisticas
navieras que son las encargadas de hacer el recorrido de los paseos
turisticos en sus barcos para promocionar y dar a conocer la existencia de
nuestra tienda a través de repartir tripticos y volantes con la finalidad que los
potenciales compradores estén enterados de la existencia de nuestra tienda

en Puerto Ayora.

De la misma manera esperamos realizar otro tipo de alianza
estratégica con los dos principales hoteles que existe en este sector que
hospedan el 80% de turismo que llega a Puerto Ayora entre estos el principal
Hotel Delfin, para que nos permitan promocionar nuestra tienda y su gama

de productos.

Consideramos que estos serian unos buenos puntos de apoyo con lo

cual arrancariamos el proceso de apertura y desarrollo de nuestra tienda.

También por el arranque del negocio estaremos en condiciones de
presentar ofertas en los precios de la ropa deportiva playera no asi en los
implementos deportivos, pues nuestro principal objetivo es posicionar en el

mercado la existencia de nuestra tienda en dicho mercado.

ANALISIS FODA

El anélisis FODA es una herramienta de gran utilidad para entender y

tomar decisiones en negocios y empresas. FODA es el acronimo de
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Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas y corresponde a una
evaluacion subjetiva de datos, que colocados en un orden logico ayuda a
comprender, presentar, discutir y tomar decisiones.

La plantilla del analisis FODA es presentada como una matriz de
cuatro secciones, una para cada uno de los elementos. Las fortalezas y
debilidades se obtienen a partir del analisis interno del producto y las

oportunidades y amenazas a partir del analisis del entorno.

Construccion de la matriz F.O.D.A

Con la participacion de los propietarios, trabajadores y clientes,
mediante la técnica de ideas se ha logrado establecer las fortalezas y
debilidades del micro ambiente y las oportunidades y amenazas del macro
ambiente, mismas que nos han permitido formular estrategias orientadas a la

consecucién de los objetivos, mision y visibn empresarial.

FORTALEZAS
Contar con una tienda de nombre reconocido.
Experiencia en la operatividad de este tipo de negocio.

Relaciones con proveedores de marcas de reconocido prestigio.
Experiencia en operacion de mercado.

Contar con el personal con experiencia en este tipo de negocio.
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Contar con manuales de operacion y funciones para la operacion del

almacén.

Contar con suficiente capital propio para iniciar la operacion del

negocio.

DEBILIDADES

Incursionar en un mercado nuevo con afluencia de turistas extranjeros.
Trasladar personal experimentado para que se instale en la zona.
Inicio del proceso de promocion con empresas del continente.

No poder operar con tarjetas de crédito.

Mantener niveles de inventarios acorde con la demanda.

OPORTUNIDADES
Desarrollar un mercado virgen.
Aperturar otras tiendas en Islas como San Cristébal.

Iniciar relaciones con proveedores desde Panama por la cercania del

traslado a esa zona.

Desarrollar un negocio potencial que se pueda constituir en el soporte
financiero de la cadena Surf & Sport.
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Beneficiarnos del ingreso de divisas para minimizar nuestro riesgo

cambiario a nivel de empresa.

AMENAZAS
Situacion economica del pais con alto niveles de inflacion y recesion.

Medidas gubernamentales arancelarias que pueda tomar el Gobierno

que impacte en los costos de los articulos a comercializar.

Competencia, posibilidad que se aperturen tiendas similares a las

nuestras en la zona.

Limitacion del ingreso de turistas a la zona.

Contrabando.

Analisis de la matriz F.O.D.A.
Andlisis entre fortalezas y debilidades

Antes de exponer los productos a comercializar para la venta, se
realiza un control de calidad esto es para dar una buena imagen a

nuestros clientes y asi sentirse satisfechos del producto adquirido.

Al brindar proteccion laboral a sus trabajadores en la microempresa
de comercializacion de ropa e implementos deportivos y ropa
semiformal en Puerto Ayora, desarrollan sus actividades con mucho

interés por parte de ellos. Realizar reconocimientos por parte del
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propietario por medio de incentivos, leyes que le protejan para que se

sientan seguros y realicen su trabajo con mucho empeiio.

La falta de capacitacion a propietarios y trabajadores de la
microempresa de comercializacion, hace que el personal que labora
trabaje en forma desorganizado, para ello se hace necesario implantar
politicas internas en las actividades de la micro-empresa, por medio

de charlas y seminarios dictados por profesionales.

El trabajar con capital propio en la micro-empresa, hemos tomado
como una fortaleza ya que no tiene deudas con terceros, ha todo esto
existe el miedo de financiamiento. Podemos decir que en definitiva el

capital de trabajo con que cuenta la micro-empresa es suficiente.

Analisis entre amenazas y oportunidades

El movimiento del circulante, la crisis politica social-econémica en el
pais, ha llevado a que la poblacion, consuma solo lo indispensable,
preocupandose solo por el consumo de los articulos de primera
necesidad. Aclarando la disminucion en la capacidad de compra, se
hace necesario un estudio en el mercado que nos permita aumentar el
volumen de nuestros clientes en el ambito local como provincial sobre

nuestras prendas.
Por la falta de empleo en nuestro pais, la baja remuneracion, el alto

indice de emigracion, es la causa de la disminucion del consumo del

producto.
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Por eso que el gobierno para controlar todo esto debe crear fuentes
de trabajo permitiendo a la poblacién obtener ingresos econémicos
rentables para sus hogares, evitando la desintegracion de muchas

familias y el dolor de la separacion.

La organizacidon no estad en todas las areas de la empresa lo que
también puede generar retrasos en la entrega de los productos, lo que
cerraria la posibilidad de generar utilidades y también retrasos en los

contratos estipulados por los clientes que nos visitan diariamente en el

almacén.

o0& |a emgpresa)

Fortalezas

Origen Interno
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CAPITULO VI

MARKETING

Como ya conocemos la funcion marketing es una de las cuatro
grandes é&reas funcionales de la empresa. Uno de sus objetivos,
incluidos en su tarea de planificacion comercial, es analizar el mercado

en busca de nuevas oportunidades de crecimiento.

La evaluacibn de nuevas oportunidades de negocio implica
desarrollar nuevas actividades, suprimir actividades existentes o

modificar su tamanio.

La planificacion estratégica de una empresa, fundada en la
prevision de ventas y de beneficios, puede conducir a desarrollar nuevas

actividades (servicios o productos).

La figura que se encuentra a continuacion ilustra la diferencia en la

planificacion estratégica.

¥ La curva mas baja corresponde a las ventas obtenidas en base al

porfolio de actividades existentes.

® La curva mas alta corresponde a sus objetivos para los préximos
cinco afos. Claramente, se aprecia que la empresa desea
progresar mas rapido de lo que sus actividades actuales le

permiten.
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Desarrollo de productos:

Por ultimo, la empresa busca acrecentar su nivel de ventas lanzando
nuevos productos en sus mercados actuales. Puede, por ejemplo, desarrollar
nuevas e innovadoras caracteristicas de su producto actual o crear diferentes
versiones cada una con un nivel de calidad distinto.
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OFERTAS DE PRODUCTOS

Las ofertas de productos, se deben vender como gangas u
oportunidades Unicas, para invitar al comprador a que las aproveche sin

opcion a considerar otras alternativas.

Este punto basico, lo debe tener claro cualquier empresa que desee
publicitarse. Dicho esto, es necesario evaluar el tipo de producto antes de ser
publicitado, ya que no es lo mismo las gangas en viajes que las ofertas de

ropa o tecnologia.

Teniendo lo anterior claro, solo hace falta, seguir las reglas que se
muestran a continuacion para garantizar, que la oferta publicada obtenga el

éxito esperado.

Técnicas de marketing para publicitar productos

Para publicitar productos con éxito, hemos seguidor un modelo de

oferta acorde con el producto y con el publico al que esta dirigido.

Los siguientes ejemplos de oferta, se han confeccionado, tomando
como base algunos productos baratos, que a cambio pueden ofrecer una

buena rentabilidad.

Técnicas efectivas para publicitar un producto con éxito

1. Evaluar el producto: Antes de publicar una oferta, se debe evaluar el
producto y determinar con ello el perfil del cliente potencial.
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Para ello, se puede acudir a volantes publicidad en radio y presa
television etc., sin riesgo de afectar el perfil de personas que se interesan por

la promocién en cuestion.

2. Promocionar: Para promocionar un articulo, hay que recurrir a la

publicidad o bien a los regalos promocionales para captar clientes.

# En el primer caso, se debe publicitar usando un vocabulario que
despierte interés en el posible comprador. Para ello, enunciados
como: "Oferta de viajes, Ultimas oportunidades”, despertara al

menos, curiosidad por ver lo que se ofrece tras el anuncio.

% En el segundo el segundo caso, se puede hacer mas atractivo un

articulo, con un regalo a modo compensacion por la compra.

Este sistema de ventas esta mas extendido de lo que parece, inclusive
de manera oculta, como es el caso de los terminales de telefonia a coste
cero a cambio de contratar una tarifa determinada, que no venderian de no

ser por el movil que regalan.

En estos casos, se puede usar el mismo recurso de "Oferta interesante
mas regalo de bienvenida”. Este tipo de argumentos, atraerd a los mas

curiosos a interesarse por el regalo de bienvenida.

3. Regalos: En este caso, no se habla del punto dos, sino de vender el
producto como un verdadero regalo para el cliente.

Este tipo de marketing se suele aplicar a productos de alta gama y a

ofertas de estancia en hoteles de gran precio.
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El principio es bien sencillo. Se vende el articulo como algo totalmente
indispensable y se adorna la frase lanzando el mensaje de que su precio es

un regalo.

Con estas sencillas técnicas, se garantiza el principio basico de las ventas,

que es sin duda la rentabilidad.
I M‘W |
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Mediciones

Metas
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ESTRATEGIAS EN LOS PRODUCTOS A OFRECER

Para que la empresa pueda cumplir sus objetivos y metas programadas
es necesario plantear una mezcla 6ptima de las lineas de productos que se
ofreceran a los clientes, por lo que dado esto se tiene que analizar diversos

aspectos sobre el producto.
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Lineas de productos

En cuanto a la linea que va a tener nuestra coleccion de ropa tenemos:

Ropa Semiformal:
Conjuntos tipo sastre
Blazers
Camisas
Blusas
Pantalones de tela
Chaquetas
Conjuntos con falda y blusa o pantalon y blusa
Blusas formales varios disefios

Vestidos tipo céctel

Ropa deportiva:
Camisetas tipo polo

Jeans

Pescadores

Calentadores

Shorts playeros

Lycras

Conjuntos deportivos

Bolsos playeros

Sombreros playeros

Sandalias playeras decoradas en conchas

Shorts playeros masculinos
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Implementos de playa:
Gorros de bafo
Tablas de surf
Cordon para tabla de surf
Zapatos para playa
Toallas sintéticas
Nariceras
Boyas
Paletas para natacion
Gafas
Aletas
Trajes de buzo
Tanques de buceo
Visores para buceo
Pulseras
Anillos
Cintillos
Zarcillos

Protector solar UV
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Comercializacién y distribucion

Para lograr los objetivos propuestos por la empresa, es necesario
implementar un sistema de distribucion agresivo, el cual como ya se dijo
anteriormente estara basado en la distribucion o comercializacion a partir de
promociones mediante publicidad en prensa y radio, las cuales funcionaran
como atractivos de ventas de la empresa Surf & Sport ante los clientes y
ofreceran los productos de las diversas lineas a partir de una asesoria de

imagen.

Dado esto se tendra que coordinar mediante jefes de venta a partir de
esto lograr los volumenes de venta acorde con las metas y canalizar los
productos a los compradores, por esto la eleccion del canal correcto es de
vital importancia ya que estos deben de estar acordes con el mercado

objetivo, la linea de productos y las expectativas de la empresa.

Objetivos y funciones de los intermediarios y los representantes

comerciales

Considerando la estrategia de la empresa, los intermediarios deberan
cumplir ciertos objetivos y funciones, los cuales deberan hacerlo en conjunto
con la labor de poner a disposicion nuestro producto ante el cliente,
asesorarlos en sus pedidos y mantener un volumen de ventas necesarias

para cumplir los objetivos propuestos, asi tenemos que:
#* Investigacion de mercados y busqueda de informacion acerca de

los clientes potenciales y actuales, competidores, otros actores y

fuerzas de mercado.
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#* Entrega de informacion de la empresa hacia los representantes
comerciales o clientes segun sea, como medio de comunicacion
rapida de politicas comerciales, promociones, eventos o alguna
informacion pertinente que la empresa desee transmitir por este

medio.

% Labor de venta y promocion, asi como la comunicacion persuasiva
sobre la oferta disefiada para atraer clientes y el acto especifico de
la venta de nuestros productos, asesorar a los clientes en los

pedidos.

#* Preparar las 6érdenes de compra de los clientes y dirigirlas hacia la
empresa por medio de los canales correspondientes, para

mantener los volimenes de venta y pedidos.

#* Real los pagos correspondientes de los pedidos realizados segun
sean requeridos y puntualmente a través de efectivo, bancos u otra

forma de pago que sea convenida.

% Capacitarse constantemente para realizar mejor su trabajo y

ofrecer cada vez mas y mejores servicios a los clientes.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

La estrategia de la promocién de ventas, al igual que las estrategias de
los demas sistemas comerciales, esta integrada en la estrategia general de

la compafia, de forma que cuando se determinen una serie de pasos
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dirigidos a conseguir unos objetivos, estos objetivos formen parte de los

objetivos de la estrategia global.

Esto, permitira que la imagen y la filosofia de la compafiia estén
definidas por un mismo parametro de trabajo.

La estrategia consiste en incentivar las ventas a través de tres tipos
de promociones: premios, reembolsos y descuentos los cuales deben ser
entregados al cliente de inmediato. A su vez este apartado se identificara el
ambito de la promocion el periodo promocional, asi como los premios que se
otorgardn a los clientes que participen en ella de acuerdo a sus

caracteristicas e intereses.

La primera estrategia que se presentara a continuacion esta basada en
el precio, ya que existe un segmento altamente sensible a los descuentos y
reembolsos. La segunda estrategia esta basada en premios, los cuales

estaran relacionados con los servicios que se ofrecen.

En base a la teoria analizada se definen cada una de las promociones

contenidas en la estrategia:
1. Articulos gratuitos: Obsequio de un articulo, sin costo para el

cliente con la condicion de que compren los productos de que la empresa

gue ofrece. Los articulos que se utilizaran son plumas e imanes.

2. Reembolso por cantidad de compra: Dar regalos por

acumulacion de puntos (se van entregando vales de puntos por
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determinadas cantidades de compra); a través de una tarjeta que tendra la
funcién de monedero electrénico; dicha promocion sera:

“Acumula dinero con Surf & Sport”

3. Promocion de reduccion de precio: Esta oferta se hace a los
consumidores, en la cual se explica en qué consiste la reduccion. Hay tres
tipos: paquete reducido, es un solo servicio a precio rebajado; paguete
multiple, formado por dos o mas servicios que se venden a precios
reducidos, paquete combinado. En esta promocion se harad una rebaja de
$10,00 a $7,50 en los articulos que la empresa ofrece en el momento y con
los productos que cuenta en la promocién:

“Con Surf & Sport siempre ganas”

Mecanica de la promocion

La mecéanica de la promocion esta dividida por fases:

Fase |I: Conocimiento

En la primera fase se dara a conocer la empresa a

través de publicidad interna.

Dar a conocer el nombre de la empresa colocando lonas afuera
de la empresa en donde se especificaran los productos y articulos que

ofrece, mostrando el logotipo y eslogan de la empresa, para que la gente
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comience a identificarla, se repartirAan volantes y regalaran accesorios
promocionales a los clientes actuales. El periodo de la aplicacion sera la
primera semana de operacion del negocio. Para la colocacion de la lona, en
la segunda semana se repartiran volantes a partir de la tercera semana se

regalaran accesorios promocionales.

Fase II: Promocion

En la segunda fase se disefaran las promociones, as
como el periodo promocional de cada una.

PROMOCION 1

Articulos Gratuitos

“Acumula dinero con Surf & Sport”

“Con Surf & Sport siempre ganas”
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Obsequio de un articulo, sin costo para el cliente con la condicién de
que adquieran los articulos que ofrece la empresa. Los articulos que se

utilizaran son plumas e imanes.

PROMOCION 2

“‘Acumula dinero con Surf & Sport”

Consta de una tarjeta de descuentos con el logotipo de la empresa, en
donde dicha tarjeta funcionara como monedero electrénico, registrando en la

base de datos la acumulacion de descuentos de cada cliente.

Mecéanica de la promocion:

1. Se repartirdn 150 monederos electronicos, uno por cliente el cual contara
con un numero de socio, el nombre y la firma del usuario. Para poder contar
con el monedero es necesario que cada cliente registre debidamente los
datos que se requieren, en caso de no querer darlos no se le proporcionara

la tarjeta.

2. Con la presentacion de la tarjeta se ira acumulando el 10% del total de
cada nota en la base de datos se le informara al cliente en cada visita su
saldo actual. El dinero de la tarjeta se podra acumular en los meses

siguientes de Abril a Mayo que son los primeros meses de inicio de clases,
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los meses restantes; Junio y Julio se podra hacer uso del dinero en los

meses sefalados con anterioridad.

3. La promocion contara con las siguientes restricciones:

% Solo podran adquirir el monedero electronico clientes de Surf & Sport,
gue den los datos requeridos.

% La promocion no aplica los dias martes.

% No seran validas las tarjetas que estén adulteradas.

% No podrian participar personas ajenas al servicio que ofrece Surf & Sport.

% La empresa se reserva el derecho de cancelar la promocion en cualquier

momento.

% El dinero acumulado en la tarjeta no se cambia por dinero en efectivo.

#% El monedero no es transferible.

4. La empresa cuenta con una base de datos en donde se especifica en
nombre del cliente, la direccibn actual, correo electronico y el teléfono
convencional y celular; se agregaran los apartados de nivel de compra,
descuentos, fecha de uso del servicio, ocupacion y semestre actual, dichos
apartados nos serviran para conocer el comportamiento del cliente, asi como

la cantidad y frecuencia de consumo.
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5. Los medios para dar a conocer la promocion sera a través de lonas y

comunicacion telefonicas.

PROMOCION 3

“Con Surf & Sport siempre ganas”

Esta basada en una promocion de reduccion de precios de una sola
prenda; y consiste en que todos los martes el costo de la prenda sera de

$7,50 reducido en el precio de venta original

Mecéanica de la promocion

1. La promocion se llevara a cabo todos los martes del primer semestre sin
restricciones y podran hacer uso de ella todas las personas que acuda a

Surf & Sport el dia mencionado.

2. Los medios que se utilizardn para dar a conocer la promocion seran

volantes y correo electrénico.

3. Restricciones de la promocion
% No aplica con otras promociones.
% No incluye recoleccion, ni entrega a domicilio.

% No se entrega el mismo dia.
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Recursos:

El siguiente punto se hara el presupuesto de cada fase:

Conocimiento:

En la primera fase se dara a conocer la empresa a través de publicidad
impresa.

Volantes
Caracteristicas Cantidad Precio Unitario Total
Tamario ¥4 carta. 2000 $0.26 $520.00

Papel bond blanco.
Impreso a un lado.

1 tinta.
Lona

Caracteristicas Precio | otal
Tamario: 3x1.5 metros. $200.00 x metro $900.00
Corte vinil.

Duracion: 5 afios exterior
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Promociones:

En el siguiente apartado se hara un analisis del costo de la aplicacion de
cada promocion.

PROMOCION 1: Articulos Gratuitos

Volantes
Caracteristicas Cantidad Total
Tamafio: ¥ carta. 2000 piezas $520.00

Papel bond blanco
Impreso 1 lado
1 tinta

Plumas

Caracteristicas| Cantidad | Precio Unitario | Estampado Total

1 sola tinta 250 $3.50 $0.50 c/u | $1000.00
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Imanes

Caracteristicas Cantidad Precio Unitario Total
Medida: 4x6 cm. 1000 $1.80 $1800.00
Lona
Caracteristicas Precio Total
Tamaro: 3x1.5 metros. $200.00 x metro $900.00

Corte vinil.

Duracion: 5 afos exterior

PROMOCION 2: “Acumula dinero con Surf & Sport”

Tarjetas

Caracteristicas | Cantidad | Precio Unitario | Total con estampado
Mas de 2 tintas 150 $9.50 $1425.00
Opalina

Enmicado $2.00 $300.00

TOTAL $1725.00
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Lona

Caracteristicas Precio Total
Tamaro: 3x1.5 metros. $200.00 x metro  1$900.00
Corte vinil.

Duracion: 5 afios exterior
. |

PROMOCION 3: “Con Surf & Sport siempre ganas”

Volantes
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Presupuesto total de las promociones

Conocimiento

Volantes
Lona

TOTAL

FASE II: Promociones

Articulos gratuitos.
Volantes

Plumas 1 solatinta
Imanes

Lona

TOTAL

Tarjetas
Lona

TOTAL

“Con Surf & Sport siempre ganas
Volantes

*Todos los precios incluyen IVA.
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ESTRATEGIA PUBLICITARIA

Las estrategias de publicidad y promocion, son técnicas y medios que
puede utilizar la empresa para poder potenciar la venta y el posicionamiento
de la marca y los productos de esta, asi tenemos que dado esto se
estableceran una serie de aspectos o consideraciones sobre la publicidad de
tal forma que esta cumpla con los objetivos de la empresa.

Canales publicitarios y medios promocionales

A partir de los objetivos publicitarios trazados y tomando en cuenta las
estrategias de posicionamiento, imagen y diferenciacion que se han
dispuesto, se tiene que la empresa utilizara los siguientes canales de
publicidad y promocién para lograr las expectativas que requiere la empresa,

asi tenemos:

* CANALES MASIVOS: se utilizara medios masivos de publicidad como la
television, las vallas publicitarias y las revistas, con lo cual se buscara crear
un conocimiento de la marca, asi como un posicionamiento y diferenciaciéon

de la marca en el mercado.

e CANALES DIRECTOS: enviéo por medio de los estados de cuenta de
promociones e informacidén sobre los productos, a partir de los estados de
cuenta de las tarjetas de crédito, Se dara uso al catalogo tipo revista para el
envio de informacion a los clientes como promociones, remates de prendas o
mercaderia seleccionada y descuentos. Finalmente por medio de los
boletines a las vendedoras se propondran concursos, promociones y premios

de ventas, asi como descuentos especiales para productos nuevos.
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A partir de estos medios se podra lograr los objetivos de la empresa,
asi como poder implementar diversas estrategias promocionales, las cuales

se dirigirdn a los clientes o a los vendedores, estas estrategias seran:

» Descuentos en mercaderia de remate.

* Precios oferta de introduccion (solo para vendedoras).

* Club de puntos: acumula puntos y obtendras descuentos o podras

reclamar premios.

* Promociones especiales para nuevas asesoras 0 nuevas clientas.

* Invitaciones a eventos (solo para asesoras o clientes VIP).

* Promociones de productos 2x1 o 3x1 o regalos especiales por compras.

- Otras promociones

Conclusiones

» Para que se cumplan los objetivos es necesario que se ejecuten
todas las estrategias aqui planteadas y que se lleve un control periédico de
los logros del proyecto.

* Para que la marca se posiciones es necesario que el cliente reciba
suficientes garantias sobre la calidad del producto y demdas servicios

adicionales de tal forma que se logre la satisfaccion total.
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* Los parametros mas importantes que las clientas consideran al
momento de contrastar el precio con respecto al valor de la prenda son el
disefio de la prenda y la calidad de los materiales, aunque también se ha
podido analizar que otro punto de gran importancia es la calidad de los

acabados.

* Las clientas consideran que la publicidad se debe realizar por medio
de television y las revistas mas conocidas o de moda, lo que indica que a
partir de esto se podra lograr el posicionamiento deseado en el mercado
objetivo y que la publicidad por estos medios llegara a cumplir con los

objetivos de comunicacion deseados.

Plan de marketing de ropa deportiva

El presente plan de marketing tiene como finalidad analizar la situacion
actual de la compafiia Surf & Sport en la zona del las Islas Galadpagos y
medir el cumplimiento de los objetivos establecidos por la direccion de la

empresa.

Actualmente el mercado de confecciones de ropa deportiva se
encuentra en la etapa de crecimiento debido a las diversas actividades
deportivas que se practican y se relacionan con la misma, lo cual hace
atractivo el negocio y se prevé que este incremento continde en los proximos

anos.
Nuestra estrategia de posicionamiento estara basada en la experiencia
que tiene la empresa, que lo ha logrado durante 8 afios de trayectoria vy

venta de ropa deportiva.
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La empresa esta atravesando una etapa de transicion debido a que al
inicio de este afio cambio su razén social con la finalidad de aplicar una
estrategia de posicionamiento con mayores resultados pensando en un
nombre que identifique el tipo de productos que actualmente brinda a los
clientes actuales y potenciales, mismo que debera posicionarse en un alto

grado en la mente de las personas.

Razén por lo cual sus propietarios estdn empefados en invertir
aproximadamente en un 6% del total de las ventas esperadas para el afio de
apertura del negocio, en un plan de marketing y en publicidad para que
contribuyan al crecimiento de la empresa no solo en el aspecto econémico

sino a crecer en el aspecto institucional.
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CAPITULO VII
ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se tomara en cuenta todos los procedimientos de
inversibn a realizarse, considerando dentro de esto a los gastos
administrativos en los cuales se detalla el sueldo a percibir por parte de cada
uno de los miembros de la compafiia; asi como todo lo que se proyecta a
invertir en activos fijos, inventarios, capital de trabajo y otros rubros que
involucren el inicio de la actividad comercial del negocio en la Isla Galapagos
- Puerto Ayora que con estos se lograra identificar la cantidad de dinero

necesario para costear el proceso de comercializacién

También se considera los activos fijos en los que la empresa debera
invertir, asi como tecnologia e infraestructura para alcanzar la meta

proyectada.
PRESUPUESTO DE INVERSION

Perchas 5.000
Estanterias 3.500

3 escritorios 300

2 computadoras 2.000

1 aire acondicionado Split marca LG 500
Decorado del almacén 1.500
TOTAL ACTIVO FIJO USD$ 12.800
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Inventarios

INVENTARIOS

Implementos deportivos variados

Ropa deportiva
Bisuteria

TOTAL INVENTARIO

CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO

Caja menor

Capital fijo operativo (arriendo, agua, luz, teléfono

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO USD$
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ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

RESO AfiO Afio Afio A0 4 Afio
Ventas 384,000 415,000 448,0000 484,0000 523,000
Costo de mercaderia vendida 230,400 249,000 268,800 290,400 313,800
Margen bruto en ventas 153,600 166,000 179,200 193,600 209,200
Gastos

Administrativos 46,080 49,800 53,760 58,080 62,760
\Ventas 30,720 33,200 35,840 38,720 41,840
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 76,800 83,000 89,600 96,800 104,600
Gastos financieros 0 0 0 0 0
Utilidad antes de participacion de trabajadores 76,800 83,000 89,600 96,800 104,600
15% participacion de trabajadores 11,520 12,450§ 13,440 14,520 15,690
Utilidad antes de impuesto a la renta 65,280 70,550 76,160 82,280 88,910
25% impuesto a la renta 16,320 17,638 19,040 20,570 22,228
UTILIDAD NETA USD$ 48,960 52,913 57,120 61,710 66,683
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Porcentaje:

Relacion utilidad neta vs ingreso

Ventas M 384.000l] 415.0000] 448.000l] 484.000f 523.000

Utilidad Neta || 48.960f] 52.913] 57.120] 61.710] 66.683

Porcentaje 12,75 12,75 12,75 12,75 12,75

Los rendimientos sobre la inversion que se obtienen se ubican en el
12,75% dado que se aplicaron porcentaje de inflacion estandar de

crecimiento en gastos del 8% y en ingresos un porcentaje similar.

Lo que hacen mantener nuestras expectativas en ventas en cuanto los
rendimientos de negocios en los proximos 5 afios en un aproximado de 13%,
lo cual se considera un porcentaje de rentabilidad sobre ingresos razonable.
Si consideramos que nuestras proyecciones estan hechas en un mercado
donde circula la moneda dolar, pues por ser un sector turistico, como lo
hemos anotado en el estudio del mercado de un 80% de afluencia turistica

extranjera, las ventas se efectuaran en esta moneda dura.
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GASTOS DE VENTAS

Ano 1

8.000,00
1.500,00
2.000,00

880,00
1.200,00

600,00
200,00

15.340,00
200,00

800,00
30.720.00

Afo 2

8.640,00

1.620,00
2.160,00

950,00
1.296,00
648,00
216,00

16.567,00
239,00

864,00
33.200.00
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Afo 3

8.641,00
1.749,00
2.333,00
1.026,00
1.400,00

700,00
233,00

18.567,00
258,00

933,00
35.840.00

Afo 4

9.332,00
1.889,00
2.520,00
1.108,00
1.512,00

756,00
252,00

20.064,00
279,00

1.008,00
38.720.00

ARo 5

10.079,00
2.040,00
2.722,00
1.196,00
1.633,00

816,00
272,00

21.691,00
302,00

1.089,00
41.840.00



Las proyecciones de gastos tanto como para administracion como para
ventas se ha estimado un crecimiento del 8% anual por inflacion,
considerando que el escenario es recesivo en el Continente, pero en las Islas
Galapagos es normal por ello se considera un crecimiento de una inflacion

de un digito.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Documento que muestra la proyeccion de ingresos y egresos de

efectivo durante un periodo.

Objetivos
Estimacion anticipada de ingresos, egresos y saldos de efectivo.
Determinar si las politicas de cobros y pagos son las mejores.
Tomar medidas correctivas en los meses que el saldo es negativo.

Utilizacién adecuada de los recursos en los meses que el saldo es

positivo.

Medidas de control

Establecer documentos numerados de ingreso y salida de efectivo.
Establecer planilla de cobranzas de las facturas.

Planilla de depésitos de efectivo a los bancos.
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Establecer documento de salida del efectivo.
Preparar cronograma de pagos.

Manejados por una sola persona.

Efectuar en forma periédica arqueos de caja.
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Ingresos 384.000 415.000 448.000 484.000 523.000
Depreciaciones 1.280 1.280 1.280 1.280 1.280
Total ingresos Operativos 385.280 416.280 449.280 485.280 524.280
Costos Variables 230.400 249.000 268.800 290.400
Costos Fijos

Suedos salaries 25.000 27.310 29.145 31.167
Beneficios Sociales 11.680 12.790 14.007 16.802 9.883
Otros desembolsos 38.840 41.620 45.168 47.551
TOTAL DESEMBOLSOS 75.520 81.720 88.320 95.520 104.600
Impuesto a la Renta 16.320 17.638 19.040 20.570
TOTAL DESEMBOLSOS OPERATIVOS 305.920 358.560 387.208 418.400
SALDO 79.360 57.720 62.072 66.880
Saldo Inicial de Caja 2.000 81.360 139.080 201.152 268.032
Superavit o Déficit 81.360 139.080 201.152 268.032
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Se observa que el flujo de caja proyectado presenta superavit desde el
inicio del negocio, lo cual indica que el proyecto va a generar suficiente
liquidez y que aportard con divisas para la operacion de la tienda principal
en Guayaquil, facilitando de esta manera el majo de los inventarios, ya que
por ser ropa y articulos importados se deben realizar pedidos minimos por
tres meses a los proveedores del exterior, ya que por efecto de apertura de
una licencia de importacién y los tramites respectivos es el stop minimo que
la empresa debe mantener, por lo cual este negocio se convertira en un

buen aporte financiero para la estructura de la empresa

A partir del primer afio de produce un superavit de 81.360 lo cual

permitird cubrir la inversién realizada en ese mismo afio.

BALANCE GENERAL PROYECTADO

Es el estado financiero en donde se muestra la situaciéon econémica de
la empresa en un momento determinado. El balance general proyectado se
utiliza para mostrar la estructura econémica estimada del proyecto en los

futuros afnos.

El balance general proyectado se basa en datos de todos los
presupuestos realizados con anterioridad, permite tener una visién sobre el
estado futuro de los activos y de los derechos que tendrian terceros sobre
dichos activos, es decir es un presupuesto financiero que nos mostrara una
relacion de las propiedades valuadas segun estimacion y los derechos de
terceras personas nhaturales o juridicas sobre el conjunto de esas

propiedades, mostradas en forma sintetizada y l6gica de tal modo que
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representan la situacion futura de los recursos econdémicos financieros de la

empresa a una fecha determinada.

El balance proyectado es un estado fundamental de la empresa por
cuanto nos mostrara en forma anticipada cual sera el patrimonio liquido de
ésta, a través de un relacion valorada de sus activos y pasivos, producto de

las acciones que lleve a cabo la entidad durante el periodo presupuestado.

Ademds, este estado proyectado nos mostrard cual podra ser la
situacién econdémica y financiera de la empresa si se cumplieran todos los
planes trazados por la empresa para el periodo, a través de la relacion
sistematizada de los recursos econdmicos Yy financieros, debidamente

clasificados y valorizados.

Los recursos econdémicos pueden definirse como todos aquellos
bienes tangibles o intangibles que tienen como finalidad producir un
resultado para la empresa. Esta participacion puede ser a través de su

utilizacibn como agentes activos 0 pasivos.
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BALANCE GENERAL PROYECTADO

DESCRIPCION INICIAL | Aio 1 Ano 2 Aho 3 | Aho 4 Anho 5
ACTIVOS
Caja y bancos 2.000| 81.600| 139.080 | 201.152 | 268.032| 338.822
Inventario 35.200 | 33.680 32.641| 31.361| 30.081 30.082
TOTAL CORRIENTES 37.200 | 115.280 | 171.721| 232.513 | 298.113 | 368.904
Fijos
Muebles y ensures 800 800 800 800 800 800
Instalaciones 10.000 | 10.000 10.000 | 10.000| 10.000 10.000
Equipos electronicos 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
Depreciacion acumulada -1.280 -2.560 -3.840 -5.120 -6.400
TOTAL FIJO 12.800 | 11.520 10.240 8.960 7.680 6.400
TOTAL ACTIVO 50.000 | 126.800 | 181.961 | 241.473 | 305.793 | 375.304
Pasivo
Corriente
Cuentas por pagar
15% participacion trabajadores 11.520 12.450 | 13.440 | 14.520 15.690
Impuesto a la renta 16.320 17.638 | 19.040 | 20.570 22.228
Otros pasivos
Total corriente 27.840 30.088 | 32.480| 35.090 37.918
Patrimonio
Capital Social 50.000 | 50.000 50.000 | 50.000 | 50.000 50.000
Utilidad del ejercicio 48.960 52913 | 57.120| 61.710 66.683
Utilidades acumuladas 48.960 | 101.873 | 158.993 | 220.703
TOTAL PATRIMONIO 50.000 | 98.960 | 151.873| 208.993 | 270.703 | 337.386
TOTAL PASIVO 50.000 | 126.800 | 181.961 | 241.473 | 305.793 | 375.304
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INDICADORES FINANCIEROS

indices financieros

El método mas conocido, que nos brinda la contabilidad, para la toma
de decisiones de negocios en laempresa, es elandlisis de estados
financieros. De acuerdo a los principios de contabilidad de aceptacion
generar (PCGA o GAAP), los estados financieros deben presentar los
resultados de las operaciones, los flujos de efectivo y la situacion financiera
de una entidad, y estan representados por el Estado de Resultados o de
Ganancias y Pérdidas, el Estado de Movimiento o de Flujo del Efectivo o de

Fondos y el Balance General, respectivamente.

Los estados financieros se preparan a una fecha dada, como es el
caso del Balance General, o para un periodo determinado, como es el caso
de los otros dos. Esto, aun cuando sean presentados en forma comparativa
para los dos ultimos periodos, no deja de ser una limitacion importante, ya
gque es un poco dificil evaluar, interpretar o hacer algun tipo de
planificacion financiera, solamente con los diferentes rubros o partidas

contenidas en ellos.

Para salvar esta situacién o limitacion, el analista financiero recurre a
las razones o indices financieros. .Algunos analistas, dependiendo del tipo de
estudio que desee hacer, pueden recurrir incluso a analisis de tipo
estadistico, para lo cual requiere el empleo de medias, medianas, modas,

desviaciones tipicas, probabilidades, y otras herramientas de estadistica.
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La alta direccion de una organizacion debe tomar tres clases de
decisiones de caracter financiero:
v decisiones operativas,
v decisiones de inversion y

v' decisiones de financiacion.

En las tres se resume la funcién financiera. Estas decisiones deben
conducir a resultados y éstos a su vez deben ser medidos a través de

los indicadores y sus respectivos indices.

Un indicador financiero es un relacion de las cifras extractadas de los
estados financieros y demas informes de la empresa con el propésito de
formase una idea como acerca del comportamiento de la empresa; se
entienden como la expresibn cuantitativa del comportamiento o
el desemperio de toda una organizacion o una de sus partes, cuya magnitud
al ser comparada con algun nivel de referencia, puede estar sefialando una
desviacion sobre la cual se tomaran acciones correctivas o preventivas

segun el caso.

La interpretacion de los resultados que arrojan los indicadores
econémicos y financieros esta en funcidon directa a las actividades,
organizacion y controles internos de las Empresas como también a los
periodos cambiantes causados por los diversos agentes internos y externos

gue las afectan.

Los cuatro estandares de comparacion utilizados en el analisis de

razones son.
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Estandares mentales del analista, comprende al criterio de este

basado por la experiencia y sus conocimientos.

Los registros historicos de la empresa; es decir indicadores de otros

afos.

Los indicadores calculados con base a los presupuestos o los

objetivos propuestos para el periodo en estudio.

Los indicadores promedio del sector el cual pertenece la empresa.

Los resultados asi obtenidos por si solos no tienen mayor significado;
s6lo cuando los relacionamos unos con otros y los comparamos con los de
anos anteriores o con los de empresas del mismo sector y a su vez el
analista se preocupa por conocer a fondo la operacion de la compafiia,
podemos obtener resultados mas significativos y sacar conclusiones sobre la

real situacion financiera de una empresa.

Adicionalmente, nos permiten calcular indicadores promedio de
empresas del mismo sector, para emitir un diagnéstico financiero y

determinar tendencias que nos son utiles en las proyecciones financieras.

Con el analisis financiero se evalua la realidad de la situacion y
comportamiento de una entidad, mas alla de la netamente contable y de
las leyes financieras, esto tiene caracter relativo, pues no existen dos
empresas iguales ni en actividades, ni en tamafio, cada una tiene
caracteristicas que la distinguen y lo positivo en unas puede ser perjudicial

para otras. Por lo que el uso de la informacién contable para fines de control
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y planificacibn es un procedimiento sumamente necesario para los
ejecutivos. Esta informacion por lo general muestra los puntos fuertes y
débiles deber ser reconocidos para adoptar acciones correctivas y los fuertes

deber ser atendidos para utilizarlos como fuerzas facilitadoras.

Aunque los estados financieros representan un registro pasado, su
estudio permite definir guias para acciones futuras. Es innegable que la toma
de decisiones depende de alto grado de la posibilidad de que ocurran ciertos
hechos futuros los cuales pueden revelarse mediante una correcta

interpretacion de los estados que ofrecen la contabilidad.

Clasificacion de los indices financieros

Para una mayor claridad en los conceptos de los indicadores
financieros, los hemos seleccionado en cuatro grupos asi:

1. Indicadores de liquidez

2. Indicadores operacionales o de actividad

3. Indicadores de endeudamiento

4. Indicadores de rentabilidad

Interpretacion de las razones financieras

Por los motivos expuestos, los indicadores financieros deben
interpretarse con prudencia ya que los factores que afectan alguno de sus
componentes -numerador o denominador- pueden afectar, también, directa y

proporcionalmente al otro, distorsionando la realidad financiera del ente. Por
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ejemplo, clasificar una obligacion a corto plazo dentro de los pasivos a largo

plazo puede mejorar la razon corriente, en forma engafiosa.

Por tal circunstancia, al estudiar el cambio ocurrido en un indicador es
deseable analizar el cambio presentado, tanto en el numerador como en el
denominador para poder comprender mejor la variaciébn detectada en el
indicador.

En razon a las anteriores consideraciones, se recomienda el analisis
detenido de las notas a los estados financieros, pues es alli donde se revelan

las politicas contables y los criterios de valuacién utilizados.

Asi mismo, los resultados del andlisis por indicadores financieros
deben ser comparados con los presentados por empresas similares o, mejor,
de su misma actividad, para otorgar validez a las conclusiones obtenidas.
Porque se puede reflejar, por ejemplo, un incremento en las ventas del 25
por ciento que pareceria ser muy bueno -mirado en forma individual- pero
qgue, sin embargo, si otras empresas del sector han incrementado sus ventas
en un 40 por ciento, tal incremento del 25 por ciento no es, en realidad, una
tendencia favorable, cuando se le estudia en conjunto y en forma

comparativa.

El analisis de liquidez permite estimar la capacidad de la empresa para
atender sus obligacionesen el corto plazo. Por regla general, las
obligaciones a corto plazo aparecen registradas en el balance, dentro
del grupo denominado "Pasivo corriente” y comprende, entre otros rubros, las
obligaciones con proveedoresy trabajadores, préstamos bancarios

convencimiento menor a un afo, impuestos por pagar, dividendos vy
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participaciones por pagar a accionistas y socios Yy gastos causados no

pagados.

Tales pasivos, deberdn cubrirse con los activos corrientes, pues
su naturaleza los hace potencialmente liquidos en el corto plazo. Por esta
razon, fundamentalmente el andlisis de liquidez se basa en los activos y
pasivos circulantes, pues se busca identificar la facilidad o dificultad de una
empresa para pagar sus pasivos corrientes con el producto de convertir a

efectivo sus activos, también corrientes.

Para la explicacion de cada una de las razones financieras se
empleara como modelo, las cifras de los estados financieros incorporados en

el apéndice de éste texto.

Razdén corriente

Este indicador mide las disponibilidades actuales de la empresa para
atender las obligaciones existentes en la fecha de emision de los estados
financieros que se estan analizando. Por si so6lo no refleja, pues, la
capacidad que se tiene para atender obligaciones futuras, ya que ello
depende también de la calidady naturaleza de los activos y pasivos
corrientes, asi como de su tasa de rotacion. Activo Corriente / Pasivo

Corriente

El indicador de razén corriente presenta alguna clase de limitaciones
en la interpretacion de sus resultados, siendo la principal de ellas el hecho de
gue ésta razon se mide de manera estatica, en un momento dado

de tiempo y, en consecuencia, no se puede asegurar que hacia el futuro
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los recursos que se encontraban disponibles continien estandolo. Ademas,
al descomponer los diversos factores de la razén corriente se encuentran
serios argumentos sobre la razonabilidad de su funcion. Por ejemplo, los
saldos de efectivo olos valores depositados en inversiones temporales
representan solo un margen de seguridad ante eventuales situaciones
atipicas de negocios y, por ningun motivo, reservas para el pago de
operaciones corrientes de la empresa; pues suponer lo contrario seria como
descartar el principio de continuidad y pensar que la compafia va a ser

liquidada en un futuro cercano.

De la misma manera, las cuentas por cobrar y el inventario son
cuentas de movimiento permanente y en razon a ello, no es nada seguro
suponer que un saldo alto deba permanecer asi, especialmente en el
momento en que se requiera para atender las obligaciones corrientes. Las
dos variables estdn estrechamente interrelacionadas con conceptos tales
como nivel de ventas o margen de utilidades siendo, en realidad, éstos
conceptos los verdaderos parametros en la determinacién de las entradas

futuras de efectivo.

Lo anterior se puede resumir afirmando que la liqguidez de una
empresa depende mas de los flujos futuros esperados de efectivo que de los
saldos, de la misma naturaleza, registrados en la contabilidad en el momento
del andlisis. Ademas, la eficiencia en la rotacién de las cuentas por cobrar e
inventarios, pretende alcanzar la maxima rentabilidad en el uso de los activos

Yy N0 necesariamente obtener mayor liquidez.

Otra limitacion de la razon corriente es que su resultado puede ser
manipulado facilmente con el fin de obtener cifras que se requieren para

algun propésito especial. Por ejemplo, el dltimo dia del afio podria cancelarse
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un pasivo importante y volverse a tomar el primer dia del ejercicio siguiente,
con lo cual la razén mejora al disminuir simultaneamente, tanto el activo (de
cuyos fondos se toman los recursos) como el pasivo corriente. También se
pueden dejar de contabilizar, en forma premeditada, partidas significativas
gue tengan que ver con inventarios en transito; al no registrar ni el activo ni el
pasivo, la razon corriente mejora. Asi mismo, se podria aplazar la decision de
efectuar nuevas compras, dada la proximidad del cierre contable, logrando
reducir tanto el activo como el pasivo corriente, pero incrementando el

indicador.

Existen unos estandares sobre este indicador que, algunas veces, se
toman autométicamente como parametros de medicion, cuando en realidad
cada caso particular debe ser evaluado en sus propias dimensiones. Es asi
como se afirma que una relacion 2:1, es decir poseer activos corrientes que
dupliguen las obligaciones de corto plazo, es ideal; sin embargo, pueden
existir situaciones en las cuales hayan niveles minimos de inventarios y
Optima rotacion de cuentas por cobrar, con lo cual habra liquidez suficiente
para atender los pasivos corrientes, aunque el indicador no parezca ser el

mejor.

De otra parte, podria pensarse que entre mas alta sea la razdn
corriente, sera mejor la gestion financiera de recursos. Pero, si se mira
objetivamente este caso, un indicador muy alto aunque sea estimulante para
proveedores y entidades financieras, porque practicamente asegura el
retorno de las acreencias, es también sefial de una mala administracion del
efectivo y de un exceso en la inversion propia, proveniente de socios y
accionistas, quienes veran afectada la tasa de rendimiento asociada a dicha

inversion.
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Prueba acida

Al no incluir el valor de los inventarios poseidos por la empresa, este
indicador sefiala con mayor precision las disponibilidades inmediatas para el
pago de deudas a corto plazo. El numerador, en consecuencia, estara
compuesto por efectivo (caja y bancos) mas inversiones temporales (Cdt's y
otros valores de realizacion inmediata), denominadas hoy dia "equivalentes
de efectivo”, y mas "cuentas por cobrar"”.

(Activo Corriente - Inventarios) / Pasivo Corriente

Como en el caso de la razdn corriente, el indicador de prueba &acida no
se ve afectado por la inflacién en razon a que sus componentes son partidas
monetarias, expresadas en valores nominales de origen, es decir, que no
cambian por efecto de las variaciones en el nivel general de precios, aunque

si se ven fuertemente afectados en términos de poder adquisitivo.

Asi mismo, eliminar la cuenta de inventarios del numerador no
garantiza una mejor liquidez pues se debe tomar en cuenta la calidad de las
cuentas por cobrar, concepto que se estudiara mas adelante, y la facilidad de
realizacion del inventario, pues a veces es mas facil vender el stock de
mercancias o productos que recuperar la cartera. Si las cuentas por cobrar
tienen una rotaciéon lenta, se recomienda eliminar ésta partida para
el calculo de la prueba acida, incluyendo en el numerador, por lo tanto, sélo
el efectivo y las inversiones temporales o equivalentes de efectivo. Cuando
se realiza ésta depuracién, el indicador asi calculado se denomina "razén de

liquidez extrema".
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Intervalo basico defensivo

Es una medida de liquidez general, implementada para calcular el
namero de dias durante los cuales una empresa podria operar con sus
activos liquidos actuales, sin ninguna clase de ingreso proveniente de ventas

u otras fuentes.

Aunque no es un indicador de uso extendido, en épocas de inflacion su
resultado puede ser sumamente Util en ciertas circunstancias de negocios,
como pueden ser las negociaciones laborales (posibilidad de huelgas o paros
indefinidos) o contratacion de seguros generales (especialmente de lucro

cesante).

(Efectivo + Inversiones temporales + Cuentas por cobrar) / (Costo de Ventas

+ Gastos generales) / 365

La estructura de capital de una empresa puede definirse como la
sumatoria de los fondos provenientes de aportes propios y los adquiridos
mediante endeudamiento a largo plazo; en tanto que la estructura financiera
corresponde a la totalidad de las deudas -tanto corrientes como no
corrientes- sumadas al patrimonio o pasivo interno. Las fuentes de
adquisicion de fondos, junto con la clase de activos que se posean,
determinan el mayor o menor grado de solvencia y de estabilidad financiera
del ente econdmico. La magnitud relativa de cada uno de dichos
componentes es también importante para evaluar la posicion financiera en un

momento determinado.

Los indicadores de solvencia reflejan la capacidad de la empresa para

atender las obligaciones representadas en cargas fijas por concepto de
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intereses y demas gastos financieros, producto de sus obligaciones
contractuales a corto y largo plazo, asi como el reembolso oportuno del
monto adeudado. Lo anterior quiere decir que la proporcion de deuda y la
magnitud de los costos fijos que de ella se derivan son indicadores de las
probabilidades de quiebra de una empresa por insolvencia y del riesgo que
asumen los inversionistas, dada la variabilidad de las utilidades esperadas y

gue constituyen su rendimiento.

Las empresas se endeudan por muchas razones. La principal radica
en que el endeudamiento puede resultar mas barato que la financiacién
propia pues, por norma general, los inversionistas exigen una retribucion
mayor (de otra manera, preferirian ser acreedores y no inversionistas), ya
que dentro de dicha retribucion debe estar incorporado el costo de la
financiacion. En otras palabras, el rendimiento que se paga a los acreedores
es fijo, en cambio es variable en el caso de los socios o0 accionistas. Con un
sencillo ejemplo, la anterior afirmacion puede comprenderse de una mejor

manera.

Otra razon para el endeudamiento es la deducibilidad de los intereses,
que puede producir, a través del menor impuesto que se paga en uso de
dicha prerrogativa, una generacién importante de recursos internos para
futura financiacién propia de sus operaciones; siempre y cuando dicho menor
impuesto, causado por el uso de la deduccion proveniente de los gastos
financieros, sea retenido de las utilidades netas, para evitar que los recursos

asi generados se distribuyan implicitamente a los accionistas.

Evaluar los riesgos explicados anteriormente y las posibilidades de
atender los pasivos a largo plazo existen algunos indicadores financieros,

como los que se estudian a continuacion:
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Leverage total.

Mide hasta qué punto estd comprometido el patrimonio de los
propietarios de la empresa con respecto a sus acreedores. También se les
denomina razones de apalancamiento, pues comparan la financiacion
proveniente de terceros con los recursos aportados por los accionistas o

dueiios de la empresa, para identificar sobre quien recae el mayor riesgo.

Debe recordarse que una empresa se considera comercialmente
insolvente cuando incurre en incapacidad de cumplir, al vencimiento, con las
obligaciones adquiridas y que estan representadas en deudas y pasivos con
terceros, debido principalmente a que los flujos de efectivo, generados por el

ente econdmico, son insuficientes.

Capitalizacion a largo plazo

Medida que sefiala la importancia relativa de las deudas a largo plazo
dentro de la estructura de capital de la empresa, tal como ya fue definida:
Pasivo a largo plazo / Capitalizacion total.

Mientras mas alto sea este indicador, mayor sera el riesgo que corre el
ente econdmico, por cuanto una situacibn imprevista que afecte
los ingresos operativos de la compaiiia, disminuyéndolos, podria acarrear
una situacion de iliquidez e insolvencia, como consecuencia de la alta carga
financiera que las deudas a largo plazo causarian. El denominador del
presente indicador estd compuesto por la sumatoria de las deudas a largo
plazo y el patrimonio de la empresa, motivo por el cual parece valido que la

interpretacion de resultados se realice sobre cifras ajustadas por inflacion.
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Nivel de endeudamiento

Este indicador sefala la proporcion en la cual participan los acreedores
sobre el valor total de la empresa. Asi mismo, sirve para identificar el riesgo
asumido por dichos acreedores, el riesgo de los propietarios del ente
econdmico y la conveniencia o inconveniencia del nivel de endeudamiento
presentado. Altos indices de endeudamiento sélo pueden ser admitidos
cuando la tasa de rendimiento de los activos totales es superior al costo

promedio de la financiacion.

La tasa de rendimiento de los activos totales se calcula como el
producto de comparar la utilidad con el monto de los activos poseidos por la
compafiia, como se explica en el capitulo correspondiente a indicadores de
rentabilidad. Por su parte, el costo promedio de la financiacion estard dado
por la tasa que representan los intereses causados en un periodo, respecto
del promedio de obligaciones financieras mantenidas durante el mismo lapso
de tiempo; al resultado asi obtenido se descuenta la tasa de impuesto sobre
la renta, cuando la legislacion fiscal permita la deducibilidad de los gastos

financieros incurridos.

Pasivo / Activo

Por la misma razon anterior las valorizaciones deberian sustraerse del
total de activos, asi como las cuentas del pasivo denominadas "anticipos
de clientes" e "ingresos diferidos", por cuanto su naturaleza no es
propiamente de una acreencia sino que se registran de manera temporal alli,
mientras ocurre la asociacion de sus costos y gastos con la realizacion del

ingreso, es decir, mientras ocurre su causacion en el tiempo.
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Los indicadores financieros que se analizaran con respecto al proyecto
de una Nueva Tienda en Puerto Ayora, son los siguientes:
- Indice de liquidez
- indice endeudamiento
- Rotacion de activos
- Relacién Patrimonio
- Rentabilidad

- Relacion Gastos Ingresos

Estos serian los principales indices, los mismos que los realizaremos

por los 5 afios de la proyeccion de las cifras.
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INDICADORES FINANCIEROS

INDICADOR FORMULA Ano 1 Ano 2

Endeudamiento Pasivos totales/Activos totals 28/127=22% 30/182=16,48%  32/241=13,27% 35/306=11,44% 38/375=10,13%

Propiedad Patrimonio/Activos totales 99/127=77,95%  152/182=83,52% 209/241=86,72%  270/306=88,23%  337/375=89,87%

Relacion Gastos Gastos totales/ Ventas 77/384=20% 83/445=19% 90/448=29% 97/484=20% 105/523=20%
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Liquidez

Los resultado del afio 1 van del 4,11% en el primer afio hasta cerrar
en el quinto con 9.71%, lo que indica que la empresa va a generar una
liquidez desde sus inicios de 4 ddlares por cada dolar de deuda, hasta llegar

a generar 9,71 dodlares por cada délar de obligacién por pagar.

Este indice refleja exclusivamente que la empresa vende al contado
todos sus productos a precios con margenes elevados y al mismo tiempo

cancela sus obligaciones con los proveedores al contado.

Si comparamos estos indices que se indica en el cuadro anterior con
los del sector se observan bastantes altos dado que en esa zona no existen
competidores que puedan referenciar los precios de los articulos que se
comercializan, por consiguiente los precios reflejan margenes altos por estar

ubicados a nivel internacional.

Endeudamiento:

La empresa arranca con un nivel del 22% en el primer afio y cierra con
el 10,13% en el quinto afio es decir; su nivel de endeudamiento va bajando
en funcién del incremento de los volimenes de venta. Es decir refleja que la
empresa no tiene mayores obligaciones con terceros ni proveedores a
excepcion de sus empleados por las utilidades y el gobierno por el impuesto

a la renta.
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Rotacion de activos:

La empresa inicia con una rotacién de 3 veces el primer afio y cierra
con 1,39 veces al quinto afio, en virtud del alto crecimiento de los activos por

la generacion de utilidades.

indice de propiedad:

La propiedad del negocio inicia el primer afio con el 77,95% de
propiedad sobre sus activos totales y cierra con el 89,87%, que indica que
esta no tiene deudas ni a utilizado apalancamiento para financiar su

crecimiento.

Rentabilidad:

La empresa en general tiene un indice de rentabilidad que arranca el
primer afio con el 12,76% y culmina con el 12,81% lo que indica que es
constante con el mantenimiento de rentabilidad que si consideramos que
este es un indicador en moneda dura (dolares) para el sector es muy bueno,
pues el promedio en estas lineas comparados con tiendas similares en
Panama tienen entre un 6 y 7%, por lo cual esta tienda es altamente

rentable para operar en el sector.

Relacion de gastos:

La relacion de gastos se mantiene en un 20% desde el primer afio
hasta el final lo cual indica que los gastos asignados se mantienen en el

nivel en funcion del crecimiento de la inflacion.
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PUNTO DE EQUILIBRIO

Las decisiones de la administracion implica una seleccion entre los
cursos de accion alternativos por lo que los costos juegan un papel muy
importante en la toma de decisiones, ya que sirven de base para medir el
ingreso, para realizar la planeacién de utilidades, para el control interno
requiriéndose diferentes costos para diversos objetivos.

Cuando los valores cuantitativos pueden asignarse a las alternativas,
la administracion cuenta con una indicacion acerca de cual es la alternativa
mas conveniente desde un punto de vista econdmico, esto no representa
necesariamente la decision final, puesto que los factores no cuantitativos,
como por ejemplo, prestigio, relacion obrero patronal, politica a seguir

imagen de la entidad, también puede influenciar la decision.

Indudablemente nuestra economia se perfila hacia un contexto
internacional y de transformacion estructural, en la cual la productividad es la
clave del éxito. En los ejecutivos recae el compromiso de lograr la
adecuacion técnico-administrativo-financiera necesaria en las empresas,
para que el reto que se nos presenta se transforme en éxito.

Durante varias décadas nuestra economia se encontr6 aislada
(protegida), tiempo en el cual no se presentdo un verdadero mercado de
competencia, siendo una economia en la que el precio prevalecia sobre el

volumen.

Inevitablemente a la luz de los cambios, tendremos que modificar
nuestra vision hacia el mercado, pues ya no serd posible continuar con
politicas de altos margenes, si es que deseamos que las empresas

arrendadoras logren permanecer en el futuro que ya comenzo.
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Asi las cosas, resulta vital implementar herramientas de andlisis, que
permitan a las empresas de arrendamiento financiero competir en este nuevo
mercado en formacion y que proporcione alternativas para llegar al mercado

con politicas de bajo margen y mayor volumen de colocacion.

El empleo de la técnica del punto de equilibrio brinda una herramienta
auxiliar de andlisis y de reflexién, que utilizada con ingenio, proporciona un
soporte a la direccion de las arrendadoras financieras para lograr una mejor

toma de decisiones.

Toma de decisiones en base a costos y punto de equilibrio.

Los costos pertinentes a una determinada decision pueden ser costos
de contabilidad, o costos externos al sistema de contabilidad de costos
Aungue cada decision requiere un orden de costos distinto, se puede hacer
ciertas generalizaciones con respecto a la pertinencia de los costos para la

toma de decisiones.

En un sistema de contabilidad de costos, cada unidad de produccion
se carga con una proporcién adecuada a todos los costos de elaboracion,
incluyendo costos que no son directos o identificables con el producto.

Los costos para la toma de toma de decisiones son los siguientes:

Costo Volumen — Beneficio

El estudio de la relacion que existe entre el costo, con el volumen, y

las utilidades se utiliza para propoésitos de planeamiento de utilidades, control
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de costos, y la toma de decisiones, ya que el comportamiento de los costos
es cambiante en diferentes volumenes (de produccion y ventas) y por lo
tanto afectan a las utilidades, surgiendo entonces el sistema de equilibrio.

Lo anterior se refiere al andlisis del punto de equilibrio, para
comprender las relaciones correspondientes del ingreso sobre la venta, costo
y utilidades, asi como los diversos volumenes de produccion y ventas, con lo
cual se pueden tomar alternativas de decision, planeacion y control, por
ejemplo que afectacién tienen en las utilidades el aumentar o bajar los
precios, producir mds o0 menos, vender mas 0 menos, es conveniente una

expansion de la planta o una contraccion.

Costo variable:

Es un método de gran importancia soportado en la teoria econémica,
gue toma como epicentro el estudio, andlisis y aplicaciéon de los gastos en
fijos y variables, para que con ello se utilicen datos e informes con el objeto
de tener bases para la toma de decisiones, planeacion y control mas
efectivos y lucrativos, el fin primordial de utilizar este costo es proporcionar
la informacién de una manera mas util para la administracion en su proceso

de la toma de decisiones.

El costo variable demuestra como un valor diferente de inventarios
afecta las utilidades reportadas, la cantidad de capital de trabajo, y el capital
neto de la empresa, manifiesta mediante estados financieros el efecto de los
cambios en el volumen de produccion sobre los costos y ganancias
reportadas; justifica con cuanta utilidad estan contribuyendo las actividades

de la compafiia para cubrir los costos fijos.
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Las cifras del costo variable sobre una base unitaria son mas utiles
para el propoésito del control administrativo, puesto que son comparables con
las cifras del presupuesto y con cifras de periodos anteriores, si no ha habido

demasiada inflacion.

La administracion de mas alta jerarquia y los gerentes de las
diferentes sucursales pueden tomar decisiones mas efectivas si utilizan los
informes de los costos variables; los estados e informes obtenidos por medio
de la utilizacion del método proporciona a la administracion la informacion
necesaria para fines de control, ademas de suministrarle datos del costo que
se utilizan en los presupuestos para la produccién y fijacion de los precios
de ventas, facilitando su trabajo.

Costos histoéricos:

En realidad esta técnica, como se refiere al grupo de hechos
consumados, en ocasiones, los datos que sirven de base para el control,
planeacion, y toma de decisiones, es extemporanea, por lo que debe

auxiliarse de cualquiera de las dos técnicas de evaluacion siguientes:

Costos estimados:

Es la técnica primaria de predeterminacion, mediante ella ya se tiene
informacion oportuna, que dependera de lo bien que se haya obtenido, para
que sea Uutil y confiable en el control, planeacion, fijacion de precios de
venta, toma de decisiones, y administracion por excepciones, por lo que

resulta ser una herramienta relevante para la administracion.
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Costo estandar:

Es la técnica maxima de predeterminacion, por lo que es Util en todo lo
expresado para costos estimados, con la superacion de mas confiabilidad, ya
gue se acentua en la informacion oportuna y exacta en lo referente a la
precision, ademas de conseguirse unificacibn o estandarizacion de la
produccién, procedimiento y métodos, asi como el analisis de las

desviaciones en atencidén a sus causas.

Costo de capital:

Consiste en el criterio minimo de aceptacion a la tasa intima de
rendimientos sobre la nueva inversion. Los proyectos de capital que rinden

ingresos inferiores a la tasa minima diluyen el capital de los accionistas.

Este costo puede considerarse desde el punto de vista de la
corporacion, en calidad de prestamista y de prestatario, un tipo de interés
sobre préstamos representa para una firma, el costo de los fondos que

obtiene de acreedores o accionistas.

El tipo de interés sobre préstamos concedidos se basa sobre un
concepto de costos de oportunidad, de acuerdo a esta teoria, la entidad
siempre tiene la oportunidad de invertir fondos interna y externamente, como
por ejemplo, en otras compafias, en bonos de gobierno, etc. Por lo tanto,
una empresa debe emprender nuevas inversiones de capital solamente
cuando el rendimiento previsto va a exceder el de una inversion externa con
el mismo riesgo. El tipo de interés sobre los préstamos no es afectado por la

estructura financiera de una compafia.

122



El andlisis de costo — volumen — utilidad proporciona una vision
general del proceso de planeacion, brinda un ejemplo concreto de la
importancia de comprender el comportamiento del costo, es decir la

respuesta de los costos a diversas influencias.

Fundamentalmente los gerentes tienen que decidir como adquirir y
utilizar los recursos econdmicos con vista a una meta de la organizacién. A
menos de que puedan realizar predicciones razonablemente exactas sobre
niveles de costos e ingresos, sus decisiones pueden producir resultados
indeseables o incluso desastrosos por lo general estas decisiones son a
corto plazo, ¢cuantas unidades deben fabricarse? ¢Se deben cambiar los
precios? Etc. Sin embargo, decisiones a largo plazo como la compra de
plantas y equipos también dependen de predicciones sobre las relaciones

resultantes de costo- volumen—utilidad.

El punto de equilibrio es aquel punto de actividad (volumen de
ventas) donde los ingresos totales y los gastos totales son iguales, es decir

no existe ni utilidad, ni pérdida.

Existen tres métodos para conocer el punto de equilibrio y son:

Método de la ecuacion.
Método del margen de contribucion.

Método gréfico.
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El método que aplicaremos para determinar el punto de equilibrio sera
el método del margen de contribucion, en el cual los costos fijos se dividen
entre el margen de contribucidon unitario para determinar el numero de

unidades minimas a vender en la cual no se genere ni utilidad ni perdida.

Formula:

C.F
P/IE=

Mgc.u
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Donde:

C. F = Costos Fijos

Mgc.u = Margen de Contribucién Unitario

Ahora, determinaremos el punto de equilibrio del primer afio de
actividad.

76.800/519.94 = 1.477,09

Lo cual refleja que para mantener un margen de rentabilidad igual a 0,
se deben de vender 1.477,09 prendas durante el afio para cubrir los costos

fijos del negocio.
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CAPITULO VI

VALORACION FINANCIERA DEL PROYECTO DE INVERSION

La evaluacion financiera juega un papel fundamental en el proceso
decisorio de un proyecto porque permite analizar la rentabilidad financiera del
mismo. Ademas, es una herramienta Util para el analisis de estrategias de
recuperacion de costos y de financiamiento; para el establecimiento de
tarifas y subsidios y para el andlisis de la sostenibilidad financiera.

El texto parte de una amplia discusidn del papel de la evaluacién en el
ciclo del proyecto y de los diversos costos e ingresos que deben incorporarse
en la evaluacion. Presenta varios criterios para la medicion de la rentabilidad
y discute el uso de éstos para la comparacion de diversas alternativas de
inversion. La presentacion y la aplicacion de técnicas practicas de evaluacion

de proyectos con una discusion sobre la teoria, le brindan solidez al libro.

Contenido:

El proyecto de inversion y el ciclo del proyecto, La etapa de
formulacion del proyecto, El flujo de fondos financiero, Las equivalencias
financieras, La tasa de interés de oportunidad y el descuento intertemporal,
Los criterios para la toma de decision, Ordenamiento de proyectos, La
evaluacion financiera en un escenario inflacionario, Cambios en los precios

relativos, La devaluacion y la tasa de cambio en la evaluacion financiera,
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Riesgo e incertidumbre en la evaluacion financiera, Ejercicios finales de

evaluacion financiera, Anexo, Bibliografia

VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto, también conocido como valor actualizado neto (en
inglés net present value), cuyo acrénimo es VAN (en inglés, NPV), es un
procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado
namero de flujos de caja futuros, originados por una inversion. La
metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar
mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto. A este valor
se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor

actual neto del proyecto.

El método de valor presente es uno de los criterios econémicos mas
ampliamente utilizados en la evaluacion de proyectos de inversion. Consiste
en determinar la equivalencia en el tiempo 0 de los flujos de efectivo futuros
gue genera un proyecto y comparar esta equivalencia con el desembolso
inicial. Cuando dicha equivalencia es mayor que el desembolso inicial,
entonces, es recomendable que el proyecto sea aceptado. La férmula que

nos permite calcular el Valor Actual Neto es:

=
VAN = EH@ A

Vi Representa los flujos de caja en cada periodo t.

Iy Es el valor del desembolso inicial de la inversion.
1. Es el nimero de periodos considerado.
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El tipo de interés es k. Si el proyecto no tiene riesgo, se tomara como
referencia el tipo de la renta fija, de tal manera que con el VAN se estimara si
la inversidn es mejor que invertir en algo seguro, sin riesgo especifico. En

otros casos, se utilizara el coste de oportunidad.
Cuando el VAN toma un valor igual a 0, k pasa a llamarse TIR (tasa
interna de retorno). La TIR es la rentabilidad que nos esta proporcionando el

proyecto.

Interpretacion

VAN | La inversién produciria ganancias por encima de | El proyecto puede aceptarse
>0 la rentabilidad proyecto no exigida (r)

VAN | La inversion produciria pérdidas por debajo de la | El proyecto deberia rechazarse
<0 rentabilidad exigida (r)

VAN | La inversion no produciria ni ganancias ni | Dado que el agrega valor monetario
=0 pérdidas por encima de la rentabilidad exigida
(), la decisiéon deberia basarse en
otros criterios, como la obtencion de
un mejor posicionamiento en el
mercado u otros factores.

El valor actual neto es muy importante para la valoracibn de
inversiones en activos fijos, a pesar de sus limitaciones en considerar
circunstancias imprevistas o excepcionales de mercado. Si su valor es mayor
a cero, el proyecto es rentable, considerandose el valor minimo de

rendimiento para la inversion.
Una empresa suele comparar diferentes alternativas para comprobar si

un proyecto le conviene o no. Normalmente la alternativa con el VAN mas

alto suele ser la mejor para la entidad; pero no siempre tiene que ser asi.
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Hay ocasiones en las que una empresa elige un proyecto con un VAN mas
bajo debido a diversas razones como podrian ser la imagen que le aportara a
la empresa, por motivos estratégicos u otros motivos que en ese momento

interesen a dicha entidad.

Puede considerarse también la interpretacion del VAN, en funcion de
la creacion de valor para la empresa:
- Si el VPN de un proyecto es positivo, el proyecto crea valor.
- Si el VPN de un proyecto es negativo, el proyecto destruye valor.

- Si el VPN de un proyecto es cero, el proyecto no crea ni destruye valor.

Procedimiento del Valor Actual Neto

Como menciona el autor Coss Bu, existen dos tipos de valor actual

neto:

% Valor presente de inversion total. Puesto que el objetivo en la
seleccion de estas alternativas es escoger aquella que maximice valor
presente, las normas de utilizacion en este criterio son muy simples.
Todo lo que se requiere hacer es determinar el valor presente de los
flujos de efectivo que genera cada alternativa y entonces seleccionar
aguella que tenga el valor presente maximo. El valor presente de la
alternativa seleccionada debera ser mayor que cero ya que de esta
manera el rendimiento que se obtiene es mayor que el interés minimo
atractivo. Sin embargo es posible que en ciertos casos cuando se
analizan alternativas mutuamente exclusivas, todas tengan valores
presentes negativos. En tales casos, la decision a tomar es “no hacer

nada”, es decir, se deberan rechazar a todas las alternativas

129



disponibles. Por otra parte, si de las alternativas que se tienen
solamente se conocen sus costos, entonces la regla de decision sera

minimizar el valor presente de los costos.

% Valor presente del incremento en la inversion. Cuando se analizan
alternativas mutuamente exclusivas, son las diferencias entre ellas lo
que seria mas relevante al tomador de decisiones. El valor presente
del incremento en la inversion precisamente determina si se justifican
esos incrementos de inversion que demandan las alternativas de

mayor inversion.

Cuando se comparan dos alternativas mutuamente exclusivas
mediante este enfoque, se determinan los flujos de efectivo netos de la
diferencia de los flujos de efectivo de las dos alternativas analizadas.
Enseguida se determina si el incremento en la inversién se justifica. Dicho
incremento se considera aceptable si su rendimiento excede la tasa de

recuperacion minima.

Ventajas

Es muy sencillo de aplicar, ya que para calcularlo se realizan

operaciones simples.

Tiene en cuenta el valor de dinero en el tiempo.
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Inconvenientes

Dificultad para establecer el valor de K. A veces se usan los siguientes

criterios

Coste del dinero a largo plazo

Tasa de rentabilidad a largo plazo de la empresa

Como un valor subjetivo

Como un coste de oportunidad

El VAN supone que los flujos que salen del proyecto se reinvierten en el
proyecto al mismo valor K que el exigido al proyecto, lo cual puede no ser

cierto.

El' VAN es el valor presente de los flujos futuros de efectivo menos el

valor presente del costo de la inversion.

Ahora determinaremos el valor presente de la inversion a realizarse que es
de US$ 50.000 a un costo de capital del 10%.
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.|

El resultado refleja un VAN positivo lo cual refleja que el proyecto de

inversion es viable, por superar al valor de inversion inicial

TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una

inversion es el promedio geométrico de los rendimientos futuros esperados

de dicha inversion, y que implica por cierto el supuesto de

para "reinvertir".
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En términos simples, diversos autores la conceptualizan como la tasa
de descuento con la que el valor actual neto o valor presente neto (VAN o
VPN) es igual a cero.

La TIR puede utilizarse como indicador de la rentabilidad de un
proyecto: a mayor TIR, mayor rentabilidad; asi, se utiliza como uno de los
criterios para decidir sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de
inversién. Para ello, la TIR se compara con una tasa minima o tasa de corte,
el coste de oportunidad de la inversién (si la inversibn no tiene riesgo,
el coste de oportunidad utilizado para comparar la TIR sera la tasa de
rentabilidad libre de riesgo). Si la tasa de rendimiento del proyecto-expresada
por la TIR- supera la tasa de corte, se acepta la inversion; en caso contrario,

se rechaza.

TIR

La tasa interna de retorno obtenida refleja un resultado positivo
elevado del 215% en virtud de generar flujos positivos desde el ler afio en el
cual se recupera la inversion y los afos siguientes proyectados se convierten
en utilidades netas para permitir que el negocio pueda ser capitalizado en el
futuro y generar otro tipo de proyecciones del negocio a nivel de otras islas o

de nuevas tiendas en el continente.

Este resultado es consecuente con el VAN obtenido, por ser el mismo

positivo en alrededor 3 veces al valor de la inversion.
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CAPITULO IX CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

v Por medio del estudio de mercado se determiné6 que existe una
demanda insatisfecha en el mercado de ropa deportiva, especificamente en
el mercado de las islas Galapagos .- Puerto Ayora , principalmente de tablas
de Surf, equipos de buceo deportivo y profesional, asi como de ropa
deportiva que incluyen pantalones, jeans, camisetas entre otros articulos

de marcas internacionalmente reconocidas en esta zona

v Después de analizar los posibles lugares en los que se podria ubicar
la empresa, se precisé que la localizacion ideal para el establecimiento de la
tienda de ropa es en el “Centro de Puerto Ayora , por ser la zona de mayor

confluencia turistica

v El local escogido es un pequefio edificio que esta en construccion, en
proceso de obra muerta para su terminacién, el mismo que estara listo
aproximadamente en unos dos meses, lo cual estd de acuerdo con nuestro

plan de inversion para ejecutar el proyecto.

v Después de realizar el estudio técnico se concluye que el tamafio
Optimo le permite a la empresa cubrir un 0,5% en el primer afio, de demanda
insatisfecha que existe en la comercializacion de articulos deportivos y ropa,

asi como de semiformal, en Puerto Ayora
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v Luego de haber ejecutado el estudio financiero se establecié que el
proyecto con financiamiento es rentable, ya que el valor actual neto muestra
un resultado de $ 683.733, una tasa interna de retorno del 215% y una
relacion beneficio costo del 20% aproximadamente para todo los afios del

proyecto evaluado.

La implementacion del Plan de Negocios deberd considerar en el
aspecto operativo una eficiente comunicacion entre las areas funcionales de
la Gerencia de Administracion y Finanzas; a fin de llevar de manera efectiva
todas las operaciones en concordancia a las ventas internacionales

pronosticadas.

RECOMENDACIONES

v Disefiar y ejecutar periddicamente investigaciones de mercado que
permitan monitorear los cambios en las preferencias, gustos y necesidades
de los clientes, en cuanto al producto y al servicio para que la empresa

pueda establecer y desarrollar estrategias de innovacion.
v Importar un volumen representativo de prendas deportivas y vestir
semi formales a comercializar de tal forma que los costos de importacion se

prorrateen y asi minimizar los precios de venta.

v Implementar un organigrama circular en la organizacion para una

eficiente ejecucion de las actividades de la empresa.
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v Realizar campafas intensivas de publicidad para evitar una
disminucién en las ventas. Asi mismo establecer alianzas estratégicas con

los proveedores para minimizar los costos.

v La auditoria estratégica, debe preceder antes de cualquier cambio, y
tomar las medidas y acciones que ofrece para poder asi aplicar mejoras
continuas o efectuar cambios estructurales; los cuales haran que las

operaciones se realicen de forma mas eficiente.

v El Plan de Negocios fundamentado de una Auditoria Estratégica,
puede tener un mayor impacto sobre la empresa, aprovechando las

fortalezas que esta presenta.

v La Auditoria Estratégica establece medidas y acciones importantes, en

la cual parte de ellas podemos aplicar en el desarrollo de un Plan de

Negocios.
v La empresa actualmente posee una marca reconocida en el mercado
local, SURF & SPORT siendo su mercado objetivo los niveles

socioeconémicos medio y altos, dado su nivel de precio y calidad.

136



CAPITULO X

BIBLIOGRAFIA

ANDERSON-Jair (1997) "Administracién de Ventas" Editorial. MC Graw Hill,

2da edicion.

BLANK-Taquin "Ingenieria Econémica" Editorial. Mc Graw Hill, 4ta edicién.

MALHOTRA, Naresh (1997) "Investigacion de Mercados" Editorial. Prentice

Hall, 2da edicion.

MELINKOFF, Ramén V, “La Estructura de la Organizacion Los
Organigramas” Edt. U.C.V. Facultad de Ciencias Econ6micas y Sociales,

Escuela de Economia.

Reglamento para la aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno.

SAMUELSON Paul y NORDHAUS William (1996), Economia, decimoquinta
edicion, Madrid - Espafa, Mc Graw Hill.

SAPAG CHAIN, Nassir/Reinaldo (1988) "Preparaciéon y Evaluacion de

Proyectos " Editorial. MC Graw Hill, 3ra edicion.

PINEDA MACIAS (1982) "El Andlisis de los Estados Financieros" Editorial.
ECASA, 1ra edicion.

137



WESTON-COPELAND (1999) "Manual de Administracion Financiera"
Editorial. MC Graw Hill, 1ra edicion.

ZIKMUND, William (1995) "Investigacion de los Mercados" Editorial. Prentice
Hall, 6ta edicion.

138



