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INTRODUCCION

Este trabajo de conclusion de carrera desarrolla propuestas adecuadas para ser aplicadas a una

empresa familiar de la ciudad de Guayaquil.

Se pretende demostrar la factibilidad de incrementar el volumen de ventas del negocio, reducir la

rotacion del personal y reajustar las actividades administrativas.

La asesoria inicia analizando la situacion actual de la empresa y entrevistas a clientes internos y

externos para la determinacion de mejoras que demuestren ser rentables.

Este proyecto consta de diez capitulos: los dos primeros se encuentran orientados a factores
externos, el tercer y cuarto se basan en analizar el mercado e identificar las cualidades y
debilidades de la empresa, cinco, seis y siete centrado en el control, implementacion y
desempefio de los colaboradores, los capitulos ocho, nueve y diez explica la relacion costo

beneficio de la implementacion y escenarios financieros.

Por dltimo se mencionan las conclusiones y recomendaciones para dar soporte a lo sustentado

seguido de la bibliografia utilizada y anexos.
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RESUMEN EJECUTIVO

PROYECTO DE ASISTENCIA TECNICA

1.- Identificacion de la empresa

Razon Social de la organizacion: GISE&MAR (persona natural)

Nombre del empresario: Marcelo Benavides Benavides

Nombre segunda persona que toma decisiones: Gisella Vera de Benavides
Direccion de la empresa: Garcia Avilés 913 entre Sucre y Coldn
Teléfono: 2-321438

Correo electrénico: gise_mar_imp@hotmail.com

NUmero de personas que trabajan en la empresa: un gerente, una administradora-

secretaria, dos vendedores y dos bodegueros.

Ingreso promedio por venta mensual que tiene la empresa: Diez mil dolares.


mailto:gise_mar_imp@hotmail.com�
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2.- Antecedentes de la empresa

La empresa Gise&Mar, inicié en mil novecientos ochenta y ocho en el canton Chone de la
provincia de Manabi con la distribucion al por mayor de colonias de la marca Jockey Club y

la venta de articulos de bazar al publico.

Con deseo de encontrar mejores oportunidades, para el cuatro de Abril del dos mil uno,
Marcelo Benavides Benavides y Gisella Vera de Benavides se trasladaron a la ciudad de
Guayaquil arrendando dos locales comerciales uno al publico ubicado al norte de la cuidad
(Alborada) y la oficina con ventas al por mayor en Garcia Avilés y Clemente Ballen; por

motivos de robo, el local del norte tomaron la decision de cerrar.

Para el afio dos mil cinco tuvieron la oportunidad de adquirir un bien inmueble en el centro
de la ciudad de Guayaquil, en donde realizan sus ventas Unicamente al por mayor. También
cuenta con sus equipos de computacion, con el fin de tener un control de las existencias,

catalogo de los productos y registrar las ventas por cliente.

La empresa posee veintidos afios de experiencia en la venta y distribucion de articulos de
bazar y productos acordes a las necesidades del mercado tales como mochilas escolares,
cartucheras, termos, loncheras, juegos didacticos, articulos del hogar, etc., al por mayor y
durante nueve afios realizan importaciones desde Panama para cubrir la demanda insatisfecha
del mercado, teniendo precios tentadores para el mercado, distribuyendo a negocios
pequefios y medianos; tales como: bazares y comisariatos locales de provincias, Gise & Mar

abarca ciudades y cantones de dos regiones del pais, Costa y Sierra.
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3.- Resultado del diagnéstico de la empresa

La importadora Gise&Mar refleja en sus ventas una disminucién del tres por ciento,
analizando la variacion entre el afio dos mil diez y dos mil once. Se presume que el personal
actual no se abastece para cubrir la demanda de los clientes, no se estd explotando al maximo
las capacidades de la empresa; todo esto se debe a que el gerente-propietario ha manejado la
administracion con bases en su mayoria de manera experimental. Actualmente la empresa
tiene seis empleados los cuales cumplen los siguientes roles: El gerente-propietario se dedica
a la importacion y busqueda de posibles clientes, la administradora se encarga de facturar,
llevar un control de compras, ventas, también cumplen las funciones de secretaria, dos
bodegueros los cuales receptan y despachan los pedidos y dos vendedores encargados de
mostrar los articulos, tomar los pedido y realizar la cobranza, estos visitan a los clientes

Ilevando muestras fisicas y catalogo de fotos.

Los vendedores no estdn obteniendo niveles de ventas que alcancen las expectativas

necesarias para el crecimiento de las ventas.

Se pudo detectar el problema existente, el cual se basa en que la empresa no opera bajo un
esquema de organizacion empresarial, no ha disefiado planes estratégicos para el logro de sus
objetivos y metas planteadas, lo cual no le permite crecer. Es necesario tener una
planificacion estratégica del negocio con un horizonte de al menos cinco afos; ésta los guiara
a un crecimiento progresivo. Cabe destacar que Gise&Mar se ha desarrollado con normalidad
durante todos sus afios, ha generado recursos importantes para sus propietarios, y tiene un
gran potencial de convertirse en un negocio altamente rentable si se profesionaliza su

administracion.



Avilés-Benavides 4

Con la finalidad de saber cual es la percepcion que tienen los clientes del servicio que ofrece
la empresa y obtener un diagndstico més exacto de la situacion actual de la empresa, se
realizd una encuesta a los clientes de estado activo, esto quiere decir “que en la actualidad
estan realizando compras o que lo hicieron dentro de un periodo corto de tiempo"!. La
encuesta se dirigio a cuarenta y cinco clientes que tienen mas de cinco afios comprando los

productos que ofrece Gise&Mar, de diferentes regiones, ya sea Costa o Sierra.

Para determinar el nimero de encuestas a realizar se recurrié a la siguiente formula que
corresponde a poblacion finita, debido a que el segmento objetivo no sobrepasa los cien mil

habitantes y es ahi cuando se considera a la poblacién como tal.

Datos: Tpg N
i I
NE" +Z%pg

Siendo:
n= Tamafio de la muestra
z = 2,58 para el 99% de confianza
p = probabilidad de que el evento ocurra
g = Probabilidad de que el evento no ocurra
B= Margen de error
p=05
g=05
B=0.1

! Wiki pedia, “Cliente (economia)“,http://es.wikipedia.org/wiki/Cliente_(econom%C3%ADa)



http://es.wikipedia.org/wiki/Cliente_(econom%C3%ADa)�
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Tabla 1 Desarrollo del tamafio de la muestra a encuestar

Alfa 0,01
Alfa/?2 0,005

VA 2,575829304

p (Probabilidad) 0,5
q(1-p) 0,5

N (Poblacién) 60
E (error) 0,1
99,52344902

2,25872415

n (Aprox.) 44,06179878

Fuente: Elaboracién propia

El total de encuestas que se realizaron a los clientes de Gise&Mar fueron cuarenta y
cinco. Para el estudio de esta exploracion se recurrié al tipo de investigacion de datos
primarios cuantitativos descriptivos, utilizando el método de encuestas por teléfono

tradicional, (en dia laborable, lunes de 9H00 a 18H00).

Se recurri¢ al tipo de investigacion de datos primarios cuantitativos descriptivos, debido a
que los datos son estructurados, el andlisis de datos es estadistico y los resultados son
para recomendar un curso de accién final. Se aplico la técnica muestral probabilistica
aleatorio simple donde todos tienen la misma probabilidad de ser elegidos, es decir la

muestra se elegira al azar mediante numeros aleatorios.
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El formulario de la encuesta telefénica a clientes?, tuvo tres tipos de preguntas:
dicotdmicas, respuesta si 0 no (numerales tres y cinco); multiples, cuatro opciones de
respuesta, pudiendo elegir cuantas les parezca conveniente (numerales uno y cuatro) y a

escala, en el numeral dos, donde se pretendié medir la intensidad del servicio.

La pregunta numero uno la cual dice “;Qué es lo que mas le agrada de Gise &Mar?”, dio
como resultado que el setenta y tres por ciento prefiere el servicio, la atencion que el
vendedor le brinda no solo al momento de la venta, sino también después de esta. El
cincuenta y un por ciento de los encuestados cree que variedad de los productos que
ofrece es lo mas agradable de la empresa, finalmente al cuarenta y dos por ciento le atrae
el precio. Muchos fueron los comentarios positivos acerca del servicio, no pudo faltar uno
o0 dos comentarios en lo que argumentaban que los precios algunas veces variaban y que
necesitaban competir méas puesto que los productos chinos eran una amenaza, pero a su

vez justificaban que la calidad china era mala.

En la pregunta nimero dos, “;Cuédn importante le parece que es cada uno de los
siguientes servicios?”, los clientes contestaron que era muy importante el trato
personalizado con el cliente, ofrecer productos llevando muestras fisicas, el tiempo de
entrega del pedido. El tiempo de crédito no es su prioridad, al igual que un catadlogo de

productos es irrelevante para la mayoria.

2 . . i
Anexo |, "Encuesta realizada a clientes de Gise & Mar”
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Adicionalmente, los clientes comentaron su alto grado de satisfaccién en lo que respecta
el tiempo de entrega del pedido, “es muy eficiente y rapido”; creen que llevar el producto
en fisico es indispensable para realizar la compra, estos son factores por los cuales la

empresa se ha distinguido de otras y creen que no deben cambiarla.

El ochenta por ciento de los clientes cree que Gise&Mar posee una amplia gama de
productos y un veinte por ciento cree que falta extender sus lineas de productos,
argumentan que esté bien para lo que ellos se dedican, pero si estarian mas complacidos

si la empresa extiende sus lineas, para asi reducir el nimero de proveedores.

En la pregunta, “;Qué linea de productos le gustaria que Gise&Mar implementara?”,
contestaron que les gustaria mas productos de linea de hogar, dtiles de oficina y

navidenos.

La ultima pregunta fue, “Si la empresa implementara una pagina web con muestras de
productos y servicio de pedido, ¢estaria dispuesto a utilizarla?”, el sesenta y nueve por
ciento de los clientes dijo estar de acuerdo, por lo consiguiente un treinta y un por ciento
no esta de acuerdo, debido a que no poseen internet, 0 no conocen el manejo de la

computadora.

En general los clientes se encuentran satisfechos con la empresa, creen que deben ampliar

la linea de hogar y continuar incrementando la variedad de los productos.
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Consiguiente a la entrevista, para el resultado del diagnostico se realizd una entrevista al
propietario y otra a un vendedor de la empresa, lo que ayudd a identificar las trabas que

obstaculizan a Gise&Mar para su crecimiento.

El gerente-propietario indica que no se siente con una competencia directa, por lo que
posee una amplia gama de clientes, y sus ventajas son, oportunidad de importar, su
precio, y sus articulos que en su mayoria son diferentes al del mercado; menciona
también que requiere de personal de ventas para recuperar un porcentaje alto de clientes
inactivos. A su vez el vendedor, confirma que es necesaria la contratacion de un equipo
de ventas para una mayor optimizacion del tiempo ya que viajar de una a region a otra

disminuye las oportunidades de venta.

Mediante el diagndstico basado en la encuesta a clientes, entrevistas y la consultoria
realizada en las funciones y procesos de la empresa, se detecté un solo problema que

enmarca tres consecuencias.
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Problema:

+ Falta de administracion profesional de la empresa, esto ha traido las siguientes

consecuencias:

1. Decremento durante el Gltimo afio en niveles de ventas

Causas:

Falta de un plan de ventas, mercadeo y publicidad.

Poca consistencia en la estructura del equipo de ventas.

Falta de una mayor organizacion de la logistica de los canales de ventas.

Bajos incentivos al equipo de ventas.

2. Falta de organizacion y control adecuados en el manejo de:

e |nventarios
e Compras
e Administracién de Clientes

e Contabilidad

3. Alta rotacién de personal debido a una ausencia de un plan de desarrollo y

capacitacion del talento humano, para todos los niveles de la organizacion.
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4.- Objetivo de la asistencia técnica y productos ofrecidos

Objetivo general:

Profesionalizar las actividades de administracion y control de la compaiiia, con la
finalidad de que la empresa crezca de manera sostenida para obtener niveles razonables

de rentabilidad, mediante el establecimiento de un plan estratégico gerencial.

Objetivos especificos:

1. Incrementar al menos en un doce por ciento el nivel de las ventas para cada uno de los

cinco afos.

2. Manejar y controlar de manera automatizada:

e Inventarios

e Compras

e Administracion de Clientes
e Contabilidad

3. Implementar un plan de desarrollo y capacitacion del talento humano, para todos los

niveles de la organizacion.



Avilés-Benavides 11

5.- Alcances y limitaciones de la consultoria

La consultoria se encuentra basada en proponer cambios para mejorar tres pilares o areas
fundamentales para el crecimiento de la empresa (ventas, automatizacién en los procesos

y talento humano).

Alcances:
Campo: Empresa Privada

Areas a cubrir:
- Marketing y Ventas

- Financiera
- Talento Humano

Problema: Falta de administracién profesional de la empresa

Forma: Implementar estrategias adecuadas para lograr un control y manejo eficaz de la

empresa.

Lugar: Gise&Mar, ciudad de Guayaquil

Limitaciones de la consultoria:
- De predisposicion a cambios por parte de la administracion.
- Resistencia al manejo de nuevas tecnologias por parte del personal.

- Poco tiempo de implementacion.
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6.- Descripcion del trabajo a ejecutar y tiempos de ejecucion

Partiendo del problema principal detectado en la empresa, se ha ejecutado una serie de
propuestas para su posible mejora; el tiempo de ejecucion esta planificado a un plazo de

seis meses.

El primer punto sera crear una mision, la cual describe qué hace la compafiia, y ayudara a
formular las estrategias del negocio. La vision da un enfoque del futuro, lo que la
empresa desea alcanzar, por lo tanto es indispensable establecerla. Al igual que los
valores, reglamentos, politicas son importantes para tener un orden en la organizacion y

parametros de conducta del personal.

Otras actividades que se desean realizar: crear un nuevo logotipo de la empresa para que
ésta adquiera una nueva imagen, tener un catadlogo de productos para notificar a los
clientes activos de la empresa en linea de los articulos nuevos y precios, e implementar el
servicio de pagina web para dar a conocer a la empresa. Crear un maestro de clientes con
el fin de mejorar y lograr eficiencia en el manejo de los datos mas importantes de la
empresa, los clientes, lo cual permitira filtrar por region, provincia, canton e identificar su
estado activo o inactivo. De acuerdo a esto se realizarda una mejor planificacion de ventas
y ajustes a los canales de distribucion. Por ultimo realizar un andlisis del impacto

financiero que ocasionaran estos cambios y un seguimiento de la consultoria.
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6. A. Carta Gantt

La etapa inicial se ejecutard a partir del mes de Junio hasta Agosto del presente afio dos
mil once, en un total de ochenta dias y la segunda etapa iniciara a partir del mes de

Septiembre hasta Noviembre del presente afio con un plazo total de setenta y nueve dias.

Tabla 2 Detalle de Actividades a realizar

ACTIVIDADES JUNIO JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE] OCTUBRE | NOVIEMBRE

PLANEACION ESTRATEGICA

Elaborar la Misién y Visién

Crear Reglamento Interno/politicas contratacion

Crear una cultura organizacional

TALENTO HUMANO

Capacitacion del personal

Sistema de recompensa basada en logros

MARKETING

Cambio de imagen (Logo)

Disefio de catalogo articulos en linea

Implementacion de pdagina web

VENTAS

Planificacidon de ventas/canales distribucién

Creacién del Maestro de Clientes

Software de sistema informatico

FINANZAS

Planificacién Financiera

Andlisis del impacto financiero

Seguimiento de consultoria

Fuente: Elaboracion propia
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6. B. Resultados esperados de la consultoria

Se ha puntualizado los resultados esperados de la consultoria, donde se pretende mejorar las

siguientes areas:

Marketing

Objetivo global: Crear un Plan de marketing y ampliar nichos de mercados, para

mantener a los clientes activos y recuperar a los inactivos.

Obijetivos presentes:

Identificar con la realizacion del maestro de clientes los compradores

activos e inactivos, de tal manera que se puedan reforzar las ventas.

Realizar segmentacion de Clientes, seleccionando por categorias A (alto
volumen de compras), B (promedio volumen de compras) y C (bajo

volumen de compras).

Crear un nuevo logotipo para que los clientes puedan identificar facilmente

a la empresa, proyectando un cambio positivo.

Realizar un catalogo en linea para clientes activos, esto ayudara a que el
cliente tenga conocimiento de la mercaderia y precios antes que el

vendedor lo visite.

Implementar el servicio de pagina web, para comodidad de los clientes y

reconocimiento en el mercado.
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Ventas

Obijetivo global: Expandir nuevas lineas de articulos gracias al crecimiento progresivo de

la empresa.

Objetivos presentes:

Contratar cinco vendedores para aumentar la cartera de clientes en las
regiones Costa y Sierra y recuperar la de clientes inactivos (cincuenta y
siete por ciento).

e Realizar un coaching para los vendedores llevado a cabo por el gerente,

esto mejorard y creara compromiso hacia la empresa.

e Aumentar las lineas de articulos con regalos para hombres, méas variedad
de articulos del hogar, utiles escolares y adornos navidefios basados en la
demanda de los clientes a través de la encuesta realizada.

e Instalar software informatico el cual permite controlar el inventario,

llevando de manera profesional la contabilidad.
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Talento Humano

Objetivo global y presente:

e Implementar plantillas, aumentando el niUmero de vendedores y asi poder
cubrir nuevos nichos de mercado.
¢ Realizar talleres que incentiven al personal.

e Ultilizar incentivos intrinsecos y extrinsecos para motivacion del personal.

Financiero

Objetivo global y presente:

e La planificacion financiera, podra detectar si la inversion es rentable de
acuerdo a un control constante de los objetivos planteados.
e Tener un manejo mas eficiente del efectivo que permita tener una mayor

capacidad de inversion en capital de trabajo.

Gise&Mar tendra la posibilidad de fortalecer sus recursos, mediante la implementacion
de los cambios propuestos, lo que le permitird mejorar su posicion competitiva y

desempefio financiero.
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6. C. Presupuesto

La consultoria esta programada para seis meses, su presupuesto tiene un valor total de

diecinueve mil quinientos noventa dolares. El cual incluye los siguientes rubros:

e Asesoria en Departamento RRHH, la cual cubre los costos de replanteamiento de
los objetivos de la empresa, elaboracion de la mision y visién, reglamento interno,
politicas de contratacion y sugerencias para crear una cultura organizacional y
guia para mejorar el desempefio de los empleados. Esta ademas incluye un curso
completo de coaching gerencial para el gerente-propietario, estas actividades
deben de complementarse con constantes capacitaciones al personal.

e Planificacion de Ventas, abarcando la planificacion de ventas del primer afio,
manejo y control de los vendedores con cronograma de visitas y creacion del
Maestro de Clientes.

e Plan de Marketing, elaboracion del estudio del mercado y establecer formas de
promocionar los productos.

¢ Renovacidn de logotipo de la empresa, el cual a traves de sus colores transmitira
seguridad y confianza a sus clientes como sus empleados.

e Elaboracion y disefio de Pagina Web, con un costo de tres mil dolares al dltimo
mes de la consultoria.

e Disefio de catalogo de articulos en linea, el cual consiste en la creacion de un
modelo estadndar para ingresar los distintos articulos y realizar envios a través de
correo electrdnico a los clientes.

e Planificacion Financiera para hacer uso del flujo de efectivo de manera eficiente.
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e Software informéatico, aportara en el mejoramiento de la administracion,
cubriendo un sistema contable y de inventario, capacitacion para el personal y una
licencia equivalente a la instalacion, su valor es de dos mil trescientos cincuenta y
dos dolares.

e Mantenimiento y soporte técnico del software para actualizaciones y
modificaciones, equivalentes a un costo de doscientos doce dblares cada mes.

e Capacitacion del Talento Humano, dirigir charlas a todos empleados de la
empresa, y seminarios dirigidos al gerente-propietario sobre diferentes temas de

interés empresarial.

Tabla 3 Presupuesto de la Consultoria

PRESUPUESTO CONSULTORIA

ACTIVIDADES JUNIO ] JULIO JAGOSTO|] SEPT. OCT. NOV.
Asesoria en Departamento RRHH | $5000.00
Planificacion de ventas $1000.00
Plan de marketing $2000.00
Renovacion de Logotipo $600.00
Creacion de pagina Web $3,000.00
Disefio Catalogo de articulos en
linea $500.00
Planificacion Financiera $3000.00
Compra de software informatico $2,352.00
Mantenimiento/ soporte técnico $212.80] $212.80 $212.80
Capacitacion del Talento Humano $500.00] $500.00 $500.00
Subtotal de la consultoria $11.000] $1.100| $2,352.00] $712.80) $712.80) $3,712.80
Total de la consultoria $19,590.40

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO |

LINEAMIENTOS DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

1.1 Fundamentos Tedricos

El problema existente se basa en que la empresa no opera bajo un esquema de
organizacion empresarial, no ha disefiado planes estratégicos para el logro de sus
objetivos y metas planteadas, lo cual no le permite crecer de manera constante en funcion

de su potencial.

Por lo tanto se pretende profesionalizar las actividades de administracion y llevar un
mejoramiento en el control de la compafia con metodologias adecuadas para obtener

niveles razonables de rentabilidad y fortalecer los recursos.

El Presente estudio se fundamentara de las siguientes teorias:

- Teorfa clésica de la administracién, Henry Fayol®
Basado en desemperiar acciones de prevision, organizacion, direccion, coordinacion
y control en cada una de las actividades; esto quiere decir que durante un proceso
determinado, las tareas van a ser inspeccionadas Yy direccionadas por el

representante encargado, fuere ese jefe, supervisor, gerente, etc.

® |dalberto Chiavenato, “Introduccidn a la teoria general de la administracion” 3era edicién.63-73
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Gise & Mar debe gestionar las cinco acciones en las areas de ventas, marketing,
talento humano y financiero, donde una persona representante administre las

actividades.

- Teorfa del desarrollo organizacional, varios autores(DO) *
Basado en definir el concepto de cambio organizacional, destacar el papel de la
cultura organizacional, definir el concepto de desarrollo organizacional y permitir
una vision critica del Desarrollo Organizacional, en otras palabras se centra mas en
el desarrollo de las personas dentro de una organizacion.
En el caso de estudio, lo que ayudaria a estimular a un desarrollo organizacional,
son crear elementos como normas culturales, valores, que determinen el ambiente

en la empresa, al igual que fomentar la interaccion entre el personal.

* |dalberto Chiavenato, “Introduccidn a la teoria general de la administracion”3era edicion.294-316
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1.2 Objetivos del estudio

Objetivo general:

Profesionalizar las actividades de administracion y control de la compaiiia, con la
finalidad de que la empresa crezca de manera sostenida para obtener niveles razonables

de rentabilidad, mediante el establecimiento de un plan estratégico gerencial.

Objetivos especificos:

1. Incrementar al menos en un doce por ciento el nivel de las ventas para cada uno de los

cinco afos.

2. Manejar y controlar de manera automatizada:
e Inventarios
e Compras
e Administracion de Clientes
e Contabilidad

3. Implementar un plan de desarrollo y capacitacion del talento humano, para todos los

niveles de la organizacion
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1.3 Justificacion del objetivo

Gise & Mar posee un gran potencial de crecimiento, y es que su propietario tiene un
amplio conocimiento del negocio y el mercado; pese a la experiencia la empresa carece

de profesionalizacidn en las actividades administrativas y el control de ellas.

Partiendo de la identificacion del problema surge la necesidad de desarrollar este
proyecto, que pretende aportar una alternativa para dar soluciéon al problema central,
produciendo cambios que mejoren internamente la cultura organizacional; logrando
resultados de conveniencia para el propietario tales como el crecimiento y generacion de

mayores utilidades a la empresa.

Se debe tener conciencia que toda empresa debe disefiar una planificacion estratégica
para el logro de sus objetivos y metas planteadas, los mismos que pueden ser a corto,

mediano y largo plazo, segun la amplitud y magnitud de ésta.

Lo que se busca es concentrarse en objetivos factibles de lograr, que permitan que la
empresa sea competitiva. La esencia de la planificar y profesionalizar las actividades
consisten en la identificacién de las oportunidades y amenazas en las que cruza la

empresa, lo cual definird a que tome mejores decisiones en el presente y futuro.

Finalmente, se puede afirmar que la realizacion de esta implementacion servird como una

guia préactica para estudiantes, profesores y cualquier persona que desee mejorar las
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ventas de un negocio mediante la aplicacion de profesionalizacion y control en las

actividades.

1.4 Metodologia utilizada

Para el analisis de la empresa se utilizard el método analitico-sintético, el cual estudia los
hechos, partiendo de la descomposicion del objeto de estudio en cada una de sus partes
para estudiarlas en forma individual (analisis), y luego se integran dichas partes para

estudiarlas de manera holistica e integral (sintesis).

Al estudiar cada departamento con sus diferentes variables por separado, se podran
identificar los errores que se cometen en cada area, analizar posibles soluciones y luego
integrarlas para estudiar a la empresa globalmente, cuales fueron sus mejoras, qué efectos
se dieron de los cambios individuales, codmo se estd manejando la empresa después de los

cambios, Yy si requiere de otros cambios a futuro.

En este estudio se requiere de una investigacion basada en la observacion, apoyada de la
experiencia, ya que se debe observar los errores que actualmente existen dentro de la
empresa para poder tener un diagnostico de la misma y elaborar un plan de accion que

permita mejorar los procesos.

Otras técnicas que seran utilizadas para recolectar datos son las entrevistas al gerente-
propietario, al vendedor, encuesta realizada a los clientes via telefonica, investigacion

bibliografica e investigacion del mercado.
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CAPITULO I

ANALISIS ESTRATEGICO

2. Analisis
de variables del Entorno Externo

2.1 Econémicas

Ecuador es un pais democratico que cuenta con una poblacion de catorce millones
cuatrocientos ochenta y tres mil cuatrocientos noventa y nueve habitantes segun el
censo realizado en Noviembre del dos mil diez. El objetivo del gobierno actual es
de lograr una sociedad mas igualitaria, es decir que el crecimiento del pais sea

distribuido de una manera mas equilibrada y democrética.

En cuanto a la economia, se estiman que los valores del PIB Nominal para el dos
mil once sean de sesenta y dos millones con cuarenta y tres dolares, sesenta y
ocho millones ochenta y seis ddlares para el dos mil doce, setenta y cuatro
millones cuatrocientos noventa dolares para el dos mil trece y setenta y nueve

millones ochocientos cuarenta y dos délares para el dos mil catorce;”

5 (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos )

http://finanzas.gob.ec/PRESUPUESTO_2010-2014/PRESUPUEST0%202010-
2014_archivos/CARPETA_ARCHIVOS/PROG_PRESUPUESTARIA_CUATRIANUAL_2011_2014.pdf


http://finanzas.gob.ec/PRESUPUESTO_2010-2014/PRESUPUESTO%202010-�
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El PIB registr6 un crecimiento anual del ocho coma seis por ciento en el primer
trimestre del dos mil once; el PIB per cépita para Julio del dos mil once fue de
nueve mil doscientos setenta dolares anuales, lo cual nos ayudd a pasar de una
economia con ingreso mediano bajo a mediano alto. La Inflacién anual a Octubre
del dos mil once es de cinco punto cincuenta por ciento manteniendo su tendencia
de crecimiento, la tasa nacional de desempleo hasta septiembre del dos mil once

corresponde al cinco punto cincuenta y dos por ciento segun el INEC.

Segun informacion del Banco Central del Ecuador, las importaciones de Ecuador
de los ultimos tres afios ha disminuido en monto total de dolares americanos sobre
una base CIF (costo, seguro y flete) o FOB (franco a bordo) en comparacion al

dos mil nueve, pero para el dos mil once se ha recuperado en las importaciones.

Figura 1 Grafico comparativa de las Importaciones del Ecuador.
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Fuente: Banco Central del Ecuador (http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000019)
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Las principales importaciones del Ecuador son materiales industriales,
combustibles y lubricantes, con sus principales socios comerciales paises de
Estados Unidos con un porcentaje del veintinueve punto seis por ciento, Colombia
nueve punto tres por ciento, China ocho punto uno por ciento, Venezuela cinco
punto nueve por ciento y Brasil cinco punto tres por ciento, datos basados en el

ano dos mil diez.

En varios sectores de mercado se ve la evolucion de los cambios que se estan
empleando y la necesidad de varios empresarios de crear empresas, al igual que

una continua mejora de la calidad de productos internos y mano de obra.

Se puede notar inestabilidad econdmica en el sector empresarial, ya que muchos

productos y servicios han aumentado su precio.

El gobierno, cada vez estd cobrando mas impuestos debido a su necesidad de
dinero para poder llevar a cabo los planes que tiene, ademas de los aumentos de
los salarios basicos, aumento de aranceles, lo cual afecta en gran escala las

finanzas de las PyMEs ya que representa un gasto alto, el cual no pueden sostener.

La mayoria de los productos importados de Gise&Mar son de Panama, por lo
tanto, dependen de ellos en la importacion para la comercializacién de los
productos. La economia de este pais repercute en la empresa, el costo de los
proveedores, las barreras arancelarias y no arancelarias. Si los precios

internacionales aumentan, va a repercutirles.
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La enciclopedia libre Wikipedia nos dice que: “La economia de Panamé es una de
las mas estables de América. EI Banco Mundial, el FMI y la ONU manifiestan
que el pais tiene el ingreso per capita mas alto de América Central, y es el mayor

exportador e importador a nivel regional segin la CEPAL”®.

Yahoo noticias del primero de enero del dos mil once nos dice que: “Panamé
presenta para dos mil once perspectivas positivas con un crecimiento del siente
por ciento, debido a la fuerte inyeccién de inversién publica”’. Esto nos indica

que es una economia estable y en crecimiento.

2.2 Sociales

En el dos mil once, se destinara el veintisiete por ciento del Presupuesto General
del Estado para realizar inversiones sociales, siendo la educacién el rubro mas

importante.

Estos planes podrian afectar en el hecho de que el gobierno aumente mas los
impuestos que las empresas deben de pagar, para poder financiar sus proyectos
sociales. Esto puede ser muy perjudicial para las empresas Pymes que no cuentan

con suficiente disponibilidad de dinero para hacer frente a pagos mayores.

6 .. L, . .
(Situacién econémica de Panama)

’ Noticias Yahoo (1101)


http://es.wikipedia.org/wiki/Am%C3%A9rica�
http://es.wikipedia.org/wiki/Banco_Mundial�
http://es.wikipedia.org/wiki/FMI�
http://es.wikipedia.org/wiki/ONU�
http://es.wikipedia.org/wiki/Am%C3%A9rica_Central�
http://es.wikipedia.org/wiki/CEPAL�
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2.3 Legales

Una de las variables legales que pueden afectar a la empresa es el actual problema
que tienen todas las PyMEs en el Ecuador con la nueva disposicién laboral, la cual

se basa en la no afiliacion de los empleados.

La no afiliacion de los trabajadores al IESS sera considerado delito penal, por lo
que existira carcel y multas a los patronos que no cumplen esta obligacion laboral,

esto afecta a la empresa tanto economicamente como legalmente.

2.4 Tecnoldgicas

Ecuador no cuenta con un desarrollo amplio en cuanto a la tecnologia, debido a

que es un pais mayormente agricola.

Segun el censo dos mil diez realizado por el INEC, solo el veintinueve por ciento
de la poblacién ecuatoriana tiene acceso a la tecnologia, siendo el celular el mayor

producto tecnoldgico utilizado por los ecuatorianos.

En el mundo la tecnologia avanza y mejora, esto obliga que las empresas cambien
las tecnologias utilizadas para lograr una mayor eficiencia. Estar a la vanguardia
de ofrecer sus productos y servicios mediante blogs en internet o paginas web de
redes sociales reconocidas, como Facebook, con el fin de crear fidelidad en los

clientes.
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2.5 Culturales

En la estructura podemos decir que si existen personas que usan los diferentes
tipos de productos que ofrece la empresa, y que existe la misma necesidad en
todas las regiones del mundo, sin embargo nos enfocamos a la tendencia actual de
cuidado del medio ambiente. Los productos deben ser siempre amigables con el

medio ambiente ya que ahora los clientes analizan este factor.

2.6 Politicas

En cuanto a &mbito internacional, la empresa depende de las regulaciones externas
de los paises que importan ya que en ciertos paises pueden imponer la prohibicion

de algun producto que se comercializa, lo cual repercute en las ventas.

No existen politicas que puedan prohibir la comercializacion en esta industria, el

mercado es amplio y existe libre competencia.

El ambito politico en el Ecuador esta aparentemente estable debido a que el
presidente trata de que exista una estabilidad laboral, con la que eliminacion de las
terciarizadoras, y al convertir la no afiliacion al IESS como un delito; ademas
ofrece una serie de beneficios para las personas mas necesitadas e invierte en

obras publicas.
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2.7 Demogréficas

Es una variable favorable en el aspecto que podrian ganar posibles clientes tanto

internamente como externamente, es decir tendrian mas posibles compradores.

La tasa de crecimiento de la poblacién ecuatoriana es del uno punto noventa y
cinco por ciento en el dos mil diez y para el dos mil once se estima que sera del
uno punto cuarenta y cuatro por ciento.® A pesar que los ecuatorianos hace tan
solo un siglo se concentraban con més alta frecuencia en la region Sierra, hoy en
dia la poblacion estd dividida casi equitativamente entre Sierra y Costa. ES
necesario estar siempre al alcance de todos. Sus productos estan pensados tanto

para clientes de pueblos pequefios como de ciudad y de diferentes status sociales.

2.8 Relacionamientos de las variables ambientales

En la regulacion SENPLADES, La Constitucion ecuatoriana establece que el
Estado garantiza a toda persona “el derecho a vivir en un medio ambiente libre de
contaminacion. Es deber del Estado velar para que este derecho no sea afectado y

tutelar la preservacion de la naturaleza”.

Los articulos que Gise&Mar vende, deben de ser reconocidos como amigables
con el medio ambiente, que esta empresa es socialmente responsable y tiene gran
preocupacion por la preservacion del medio ambiente, usando los métodos de
reciclaje, manejo de desechos, y un manejo ambientalmente sano y seguro de los

insumos.

8 (Crecimiento de la poblacidn ecuatoriana 2010 - 2011)


http://es.wikipedia.org/wiki/Costa�
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CAPITULO Il

ESTUDIO DEL MERCADO

3.1 Andlisis de la demanda

3.1.1 Necesidades de los clientes

El mercado de articulos de bazar y regaleria ofrece una amplia variedad de
articulos para todas las edades y clases sociales, diferente tipos de calidad y
precios. Este estudio se enfocara principalmente en importadoras que vendan a
clientes que tienen negocios pequefios y medianos en cantones o pueblos de la

region Costa y Sierra, como por ejemplo bazares y comisariatos locales.

Los clientes finales de estos tipos de articulos son clientes de clase media baja,
quienes se encuentran motivados a comprarlos cuando necesitan dar regalos, les
hace falta algn utensilio en el hogar, o desean tener decoradas sus casas. Este tipo

de productos no son de primera necesidad, se lo podria enfocar como suntuarios.

Un factor muy influyente para el mercado de articulos de bazar y regaleria es el
precio, éstos articulos estan dirigidos a clase media-baja por lo tanto el precio no

debe ser alto.
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3.1.2 Distribucion geografica del mercado de consumo

El mercado de consumo para este segmento de clientes se encuentra en ciertos
pueblos y pequefios cantones de las regiones Costa y Sierra, sitios que no se
encuentran desarrollados en el ambito geografico y poblacional, por lo tanto crean
negocios pequefios que ofrezcan articulos para obsequiar en un cumpleafios,
bautizo, quinceafiera, etc., reemplazando asi a lo que se encuentra en la ciudad

como un centro comercial, local comercial, etc.

3.1.3 Comportamiento historico de la demanda

Ecuador no cuenta con informacion especifica del comportamiento historico de la
demanda para el sector comercial de “articulos de bazar”, sin embargo fuentes del
Banco Central del Ecuador analizan la evolucién de las importaciones de los

“productos diversos”.

De acuerdo con la clasificacion econdmica de los productos por uso o destino
economico (CUODE); se presume que dentro de la clasificacion de “productos
diversos” se encuentran los “articulos de bazar”, donde el volumen de las
importaciones para los meses de Enero a Agosto de los afios dos mil diez y dos
mil once cayeron en menos seis punto cinco, y sesenta y cinco punto cuarenta y

tres por ciento respectivamente.

La participacion en el total de los bienes importados por CUODE, en términos de
volumen para “productos diversos” en el mes de Enero dos mil diez fue de cero

punto diez y nueve, y durante los meses de Enero a Agosto de dos mil once
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representd un cero punto cero tres por ciento; sin embargo dicho resultado podria

mejorar el Gltimo trimestre del afio.®

3.1.4 Proyeccion de la demanda

A pesar de la escasa evolucion reflejada en las importaciones de los productos

diversos, fuentes del Banco Central del Ecuador.

Segln el histérico de ventas de la empresa Gise&Mar, reflejan que en el
transcurso de los afios dos mil nueve al dos mil diez las ventas en promedio han
crecido a una tasa del tres por ciento anual, mientras que en el afio dos mil once
las ventas disminuyeron en un tres por ciento tomando como referencia el afio

anterior.*®

Pudiendo analizar que el escaso crecimiento de las importaciones éste es

independiente al crecimiento de la empresa.

° Anexo Il (Evolucién de la Balanza Comercial hasta Agosto 2011)

% Anexo IV (Historico de Ventas Gise & Mar)
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3.2 Andlisis de la Oferta

3.2.1 Caracteristicas del mercado por competencia

El mercado se caracteriza por vender articulos de bazar al por mayor y ser
importadores de la amplia gama de dichos productos, los competidores

potenciales distribuyen a las distintas regiones del Ecuador.

Se ha identificado tres tipos de competidores potenciales:

e El que tiene su local comercial en la ciudad de Guayaquil y vende al por mayor y
menor, se caracteriza por no desplazarse hacia los clientes.

e Los importadores de articulos de bazar en la ciudad de Guayaquil que en su
mayoria traen sus productos de Panama, China entre otros lugares; se dedican a
vender exclusivamente al por mayor y distribuyen la mercaderia desplazandose
hacia los clientes.

e Los almacenes con ventas al por mayor que se encuentran ubicadas en las diversas
provincias de la region Sierra y Costa del pais, puestos que por lo general se
caracterizan en establecer los precios del mercado y vender a los locales del

sector.

La comercializacion de articulos de bazar, tiene amplias lineas las que se pueden
extender, diferenciandose por varios factores como: precio, variedad, calidad y el

mas importante, el servicio que se pueda ofrecer al cliente.
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3.2.2 Proyeccion de la oferta

No existen datos especificos de la oferta del mercado, ya que no hay una
segmentacion de la misma, este tipo de negocio se encuentra dentro del grupo
bienes diversos, donde se puede encontrar una serie de lineas de negocios. Sin
embargo, la empresa oferta de acuerdo a lo que se esta demandando actualmente
en el mercado y la propuesta de la misma referente a este tema es: Se propone
aumentar en un doce por ciento las ventas anuales, porcentaje que contempla la
tasa de inflacion del siete por ciento y un crecimiento propio de la empresa del
cinco por ciento, el cual se pretende alcanzar incrementando los vendedores y

abriendo otros puntos de ventas.

3.2.3 Conclusiones generales y sobre las estadisticas del estudio de

mercado

La empresa Gise&Mar se encuentra en la capacidad de generar ventas
independientemente a los factores exogenos del pais, tales como la escasa

evolucion de las importaciones de productos diversos.

La permanencia de la empresa en el mercado dependera de la administracion del
negocio dado que éste ya cuenta con el know how, precios atractivos y articulos
de excelente calidad, la trayectoria de la empresa es grande y es poco probable
que deje de crecer aln en circunstancias desfavorables como una fuerte crisis
econdmica. Teniendo una buena planificacién y control de todas las actividades de

la empresa se puede mantener el negocio a flote sin dificultades agravantes.
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3.3 Marketing Mix

3.3.1 Definicion del producto

La importadora Gise&Mar se enfoca en la venta y distribucion de articulos de
bazar y regaleria a clientes que tienen negocios pequefios y medianos en cantones
0 pueblos de la regién Costa y Sierra, como por ejemplo bazares y comisariatos
locales, los cuales venden al menudeo a personas de clase media baja que se
encuentran motivados a comprar articulos cuando necesitan dar regalos, les hace

falta algn utensilio en el hogar, 0 desean tener decoradas sus casas.

A continuacion se detallan las diversas lineas que ofrece Gise&Mar:

e Lineas del hogar: articulos para cocina, decoracién.

e Linea escolar: materiales escolares, cartucheras, mochilas, etc.

e Linea de articulos de regalos: portarretratos, esculturas de ceramica,
adornos varios.

e Linea de cuidado personal: set de cremas, de manicure, set para bafios.

e Linea de bebe: estuches de biberones, ropa, chinescos, juegos didacticos,

accesorios para corrales.
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3.3.2 Analisis de precios

Un factor muy influyente para el mercado de articulos de bazar y regaleria es el
precio, los precios estan basados de acuerdo a los del mercado, y al segmento el
cual estan dirigidos —clase media baja- siendo estos modicos y acordes a los de la
competencia para que exista un equilibrio entre el servicio personalizado que se

ofrece y los precios de los productos.

La compra que realizan los clientes tiene un plazo de pago de treinta dias, para los
clientes frecuentes y dependiendo el monto de la factura se llega hasta los sesenta
dias plazo. La venta a negocios pequefios son mas rotativas, y menos
significativas en valor monetario, a diferencia de los negocios medianos y
comisariatos los cuales compran una o dos veces al afio pero en mayores

cantidades, siendo valores significativos.

3.3.3 Determinacion del precio promedio

Los precios de estos articulos que se comercializan son bastantes econdmicos y

accesibles enfocados a una clase de cliente media-baja.

El método de fijacion de precios estd basado en el costo mas el margen de
utilidad. La empresa siempre se ha manejado con un porcentaje promedio de
utilidad bruta del sesenta por ciento de todas las lineas de productos,

entendiéndose a la utilidad bruta como la diferencia entre lo que le cuesta el
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producto y su precio de venta al publico; se tiene como referencia los precios de la

competencia.

3.3.4 Analisis historico y proyeccion de precios

Histdricamente la empresa se ha manejado con la politica de fijacion de precios
basada en el costo mas el margen de utilidad que se establece dependiendo del

articulo.

Para la linea de hogar, regaleria y de cuidado personal la empresa ha establecido
un margen de utilidad del setenta por ciento, la linea escolar tiene un margen de
utilidad del cincuenta y cinco por ciento, mientras que la linea de bebe un margen
del sesenta por ciento, esto da como resultado un porcentaje promedio de utilidad

bruta del sesenta por ciento como se menciono anteriormente.
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3.4 Plaza

Existe un local en Guayaquil situado en Garcia Avilés 913 entre Sucre y Colon, en donde
realizan sus actividades trabajando solo con ventas al por mayor de articulos varios. La
mayor parte de las ventas se las realiza por visitas a las diferentes ciudades de la region

Costa y Sierra, y se las realizan via terrestre llevando muestras fisicas de productos.

El mercado de consumo de la empresa se encuentra en ciertos pueblos y ciudades de las
regiones Costa y Sierra como: Riobamba, Latacunga, Ambato y Machachi donde se

encuentran sus mejores clientes.

En la provincia de Manabi: Portoviejo, Jipijapa, Bahia, Canuto, Calceta, generan un
potencial bajo en ventas y son clientes que por lo general son impuntuales en el pago. En

la ciudad de Guayaquil existen pocos clientes.

3.5 Canales de comercializacion

3.5.1 Descripcion de los canales de distribucion

El Sr. Benavides, propietario del negocio, junto con su equipo de ventas hace
visitas personales con un muestrario de los productos a ofrecer a sus diferentes
clientes de las regiones Costa y Sierra; toma el pedido, se factura, se empaca y el
envio se realiza por transporte de diferentes lineas de carga, con la guia de

remision respectiva el cliente paga por el envio.
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3.5.2 Ventajas y desventajas de los canales previstos

La ventaja que existe es el trato personalizado con los clientes, donde se puede
realizar una mejor presentacion de los productos, enfatizando su buena calidad y

precio modico.

El riesgo o desventaja es que los productos pueden extraviarse o ser hurtados en el

transcurso del envio.

3.5.3 Descripcion operativa de la trayectoria de comercializacion

La trayectoria de comercializacion comienza cuando llega la mercaderia
importada a la bodega de la empresa ubicada en el centro de la ciudad de
Guayaquil, donde se procede a codificarlas e ingresarlas con el precio de venta.
Los vendedores viajan a las diferentes ciudades para hacer visitas a los clientes
con un muestrario de los articulos ofreciendo sus productos, toman el pedido
segun las necesidades del cliente, se facturan y se empaca para su envio, actividad
realizada por una empresa independiente de carga. Por ultimo se confirma la

recepcion del mismo llamando al cliente veinticuatro horas despues del envio.
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CAPITULO IV

PLAN ESTRATEGICO

4.1 Matriz de Grupo de Interesados

Existen tres grupos principales de interesados en toda empresa, los accionistas, clientes y

empleados.

Los accionistas son el grupo méas importante ya que éstos proveen el capital de riesgo, es
el dinero que no se puede recuperar si la empresa fracasa o quiebra, por lo tanto para

recompensarlos es necesario aplicar estrategias que maximicen los rendimientos.

Los clientes pueden estar mas dispuestos a comprarles a compafiias rentables porque
tienen la seguridad de que éstas seguiran existiendo en el largo plazo para proporcionarles

servicios post-ventas.

Las ventas se realizan a clientes que tienen negocios pequefios y medianos en ciudades o
pueblos de la regidn Costa y Sierra, como por ejemplo bazares y comisariatos locales, y

ellos son los encargados de vender al menudeo.

Los empleados son los clientes internos de la empresa, y su desempefio es importante

para que ésta genere grandes rendimientos lo cual beneficia a las dos partes.
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Los proveedores también pueden ser considerados dentro de esta matriz ya que estos
prefieren vender sus productos a compafiias rentables porque estan seguros de que

tendran los fondos para pagarles.

4.2 Matriz de Demandas Actuales y Futuras

Segun el historico de ventas de la empresa en el periodo de los afios dos mil ocho al dos
mil diez, las ventas mensuales y anuales crecen un tres por ciento en promedio, mientras

que en el afio dos mil once disminuyeron las ventas en un tres por ciento.

Tabla 4 Gise &Mar Histérico de Ventas

HISTORICO DE VENTAS % VARIACION
MESES 2009 2010 2011 2009-2010 | 2010-2011
ENERO 11,182.64 14,263.24 13,754.79]  0.28 (0.04)
FEBRERO 28,680.75 25,111.08 2200041 (0.12) (0.12)
MARZO 23,625.34 20,701.45 1752197] (0.12) (0.15)
ABRIL 18,117.99 17,940.36 16,990.56]  (0.01) (0.05)
MAYO 14,460.41 12,773.51 13,966.02]  (0.12) 0.09
JUNIO 15,663.03 16,969.53 15,870.00]  0.08 (0.06)
JULIO 7,465.57 6,452.11 6,858.96]  (0.14) 0.06
AGOSTO 5,665.54 8,916.63 7,07813) 057 (0.21)
SEPTIEMBRE 19,326.84 21,907.70 22,98257] 0.3 0.05
OCTUBRE 17,429.93 16,975.70 17,780.29]  (0.03) 0.05
NOVIEMBRE 17,187.39 21,347.56 22612.76]  0.24 0.06
DICIEMBRE 8,384.67 10,166.78 10,888.98] 021 0.07
TOTAL ANUAL | $187,190.10]  $193,525.65] $188,305.43]  0.03 (0.03)

Fuente: Elaboracion Propia.
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Ademas, segun se muestra en el maestro de clientes que posee la empresa, solo el
cuarenta y tres por ciento estd activo; se espera incrementar al menos en un diez por
ciento anual el nimero de clientes activos, y que en el lapso de un afio se logre reactivar

el cincuenta por ciento de los clientes inactivos.™

4.3 Analisis de integracion

4.3.1 Cinco Fuerzas de Porter

Antes de la formulacion de estrategias de mercado se debe realizar un andlisis de

la industria, esto nos ayudara a detectar qué tan atractiva y rentable es la industria.

Grado de Rivalidad:

El hecho de ser una industria fragmentada, es decir que cuenta con un ndmero
grande de compafiias de tamafio pequefio y mediano, hace que el grado de
rivalidad sea mayor, siendo una amenaza, y que existan barreras bajas para evitar

la entrada en ellas.

Esto hace que las empresas de distribucion y comercializacion de productos se
“peleen” por costos y calidad tanto de los productos como del servicio. Por otra

parte la demanda creciente tiende a reducir la rivalidad.

" Anexos V (Maestro de Clientes Gise & Mar “Asesoria Aviles y Benavides”)
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La diferenciacién esta dada por la calidad de los articulos y el servicio que pueda

dar una determinada empresa.

Existen muchos negocios informales de importacion y distribucion de articulos de
bazar y productos varios, los cuales solo estan publicados por internet; pocas son
las empresas que siguen realizando sus ventas personalizadas, ofreciendo siempre
un buen trato, puntualidad en sus pedidos y precios maédicos; por lo tanto este

punto hace la diferencia.

En conclusion, el Grado de Rivalidad es alto por el nivel de competencia que
existe, hay muchos negocios similares los cuales solo podran ser diferenciados por

la calidad del producto y del servicio que otorguen.

Amenaza de Entrada:

La amenaza de entrada de nuevos competidores a la comercializacion de articulos
de bazar como empresa grande es medianamente baja, pero para una empresa

pequefia es alta, ya que no requiere de mucha inversion en activos fijos.

El costo de cambio que representa para los clientes buscar otros proveedores que
le otorguen productos de calidad, hace que la empresa no se sienta afectada si
ingresan nuevos competidores al mercado; ya que el cliente esta fidelizado a la

empresa y le costaria tiempo, energia y dinero cambiarse a otra.
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Barreras de Salida: Si se desea salir por algiin motivo del negocio seria facil por lo
que no se requiere de muchas inversiones, y solo se necesitaria recuperar el dinero

invertido en mercaderia.

Politica Gubernamental: Directamente el gobierno actual no pone barreras para
que ingrese una nueva empresa a la industria, pero indirectamente si, por los
aranceles que se cobran a las importaciones y las nuevas disposiciones laborales y

tributarias.

Analizando estos puntos podemos decir que la amenaza de entrada de nuevos

competidores es alta, ya que no se requiere de inversiones grandes.

Amenaza de Sustitutos:

Los productos que podrian actuar como sustitutos son los articulos nacionales
artesanales, y los productos chinos los cuales son mas econdémicos; se considera
que esta amenaza es baja ya que no existen mas sustitutos y al crear un efecto

precio-calidad esta amenaza no afecta.

Poder negociador del Comprador:

El poder negociador de los clientes es alto ya que existe mucha competencia que
ofrece los mismos productos, el distintivo esta en la calidad de servicio que

ofrecen a sus clientes.



Avilés-Benavides 46

Nivel del regateo: depende del volumen de compra se puede hacer un descuento
sobre ciertos productos lo cual beneficia al cliente, y a su vez a la empresa para
que dicho cliente sea frecuente. La Sensibilidad hacia el precio es muy alta y por

tanto el cliente tiene mucho poder.

Poder del Proveedor:

El poder del proveedor en la industria es bajo, porque los productos se compran en
Panama y existen muchos lugares donde se pueden comprar. No existe ningun

tipo de presion que puedan ejercer hacia la empresa, ni productos exclusivos.

Como conclusion, el ingreso a este tipo de industria es atractivo, porque no se
requiere de una gran inversion. En este tipo de industria la rentabilidad que se
maneja no es alta, ésta se puede ver reflejada mas por volimenes de venta, por lo
tanto si se desea tener una utilidad mayor la empresa debe tener mayor capacidad

economica, logistica y de personal para comercializar en mayores volumenes.
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Tabla 5 Matriz de las cinco Fuerzas de Porter

FUERZAS DE PORTER PESO | PUNTAIJE | PROMEDIO
GRADO DE RIVALIDAD

Demanda creciente (reduce) 15% 1 0,15
Nivel de competencia 75% 5 3,75
Diferenciacién de productos 10% 1 0,1
TOTAL 100% 4
AMENAZA DE ENTRADA

Barreras econémicas 30% 2 0,6
Barreras legales 10% 1 0,1
Barreras de salida 15% 1 0,15
Costo de cambio del cliente 45% 3 1,35
TOTAL 100% 2,2
AMENAZA DE SUSTITUTOS

Productos sustitutos existentes 55% 4 2,2
Posibles productos sustitutos 45% 3 1,35
TOTAL 100% 3,55
PODER DEL COMPRADOR

Sensibilidad hacia el precio 90% 6 5,4
Nivel de regateo 10% 1 0,1
TOTAL 100% 5,5
PODER DEL PROVEEDOR

Lineas exclusivas 45% 3 1,35
Numero de proveedores 55% 4 2,2
TOTAL 100% 3,55

Fuente: Elaboracién Propia.
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Fuerza predominante en la industria

Se realiz6 un cuadro de analisis completo de las cinco fuerzas de porter, con el fin
de saber cual es la fuerza predominante de la industria, éste fue hecho en base a
ponderaciones y puntuaciones, donde del uno al quince por ciento representaba
uno de puntuacién, del dieciséis al treinta por ciento era dos, tres era del rango del
treinta y un al cuarenta y cinco por ciento, cuatro del cuarenta y seis al sesenta por
ciento, cinco del sesenta y uno al setenta y cinco por ciento, seis del setenta y seis
por ciento al noventa por ciento y por ultimo siete que va desde el noventa y un al

cien por ciento.

Segun el cuadro, el poder negociador del comprador es la fuerza predominante del
mercado por diversas razones. Si no se mantiene un precio bajo del producto, y no
se da a conocer la calidad del producto, los clientes compraran lo mas econémico
aunque sea de baja calidad; por lo cual hay que hacer mucho énfasis en los
clientes que son los que tienen el mayor poder por la diversidad de competidores
que existen quienes aparentemente ofrecen los mismos productos y su Unico

distintivo esta dado por la calidad del servicio.
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4.3.2 FODA

Fortalezas

e EIl gerente-propietario cuenta con el Know-How (saber-hacer) del negocio,

una experiencia de mas de veintidds afios.

e Excelente relacion precio-calidad

e Alta interrelacion con el cliente, ofreciendo trato personalizado

e Entrega inmediata de la mercaderia.

e Alta lealtad del cliente hacia la empresa.

e Servicio exclusivo con muestras fisicas de productos.

e Gran espacio de almacenaje

Debilidades

Falta de profesionalizacién de las actividades.

e No existe planificacion ni control de ventas ni de otros departamentos.

e Falta de personal de ventas capacitado.

e Alta rotacion del personal.

e Resistencia al cambio
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e Poco capital de trabajo

e No existe un sistema de control de almacenaje.

Oportunidades

e Expansion a nuevos mercados geograficos a sectores de economia mas

dinamizados.

e Lainsatisfaccion de los clientes por la mala calidad de los productos chinos.

e Nichos de mercado desatendidos

e Préstamos otorgados por entidades financieras

e Nuevas tendencias tecnoldgicas que ayudan a abrir mas mercado

Amenazas

e Mala situacion econdmica mundial y local que hace que el nivel de ventas
baje.

e Guerra de precios

e Implicaciones econdmicas que pueden tener los paises emergentes dados a la
crisis financiera europea.

e Nuevos requisitos regulatorios costosos como aumento del salario basico

unificado, aumento de impuestos.
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4.3.2. A. Matriz FODA- Estrategias

Estrategias Fortalezas-Oportunidades

e Expandir el mercado meta de la empresa, aprovechando la larga
experiencia que tiene la empresa en esta industria.

e Promover la buena imagen de la compafiia que sea percibida por los
trabajadores y los clientes, todo con el proposito de obtener estabilidad
laboral y de mercado enfatizando la excelente relacion precio-calidad de
los articulos.

e Aprovechar el gran espacio de almacenaje que tiene la empresa para
invertir en nuevas lineas de productos y asi poder abarcar nichos de
mercado desatendidos.

e Crear una pagina web que permita a los clientes realizar pedidos,
comentarios, consulta de productos y precios.

e Mejorar los canales de distribucion que permitan una cobertura en el
mercado actual y en el desarrollo de nuevos mercados, caracterizandose
por la entrega inmediata de los pedidos.

e Mantener el sistema de atencidn personalizada a los clientes, con servicio
exclusivo de muestras fisicas de los productos, para asi incrementar su

lealtad hacia la empresa.
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Estrategias Fortalezas- Amenazas:

Incrementar la fuerza de ventas, duplicando esfuerzos para que las ventas
no disminuyan a causa de la crisis.

Realizar un plan de contingencia el cual sirva para llevarlo a cabo en un
escenario de fuerte crisis, el cual se basa en triplicar la fuerza de ventas y
ampliar nichos de mercado de manera agresiva para permanecer con un
crecimiento constante sin perder la clientela.

Desarrollar un plan de capacitaciones para toda la fuerza de ventas con el
fin de transmitir las tacticas de ventas que el gerente-propietario ha venido
usando por afos las cuales han diferenciado a la importadora de sus
competidores.

Ofrecer incentivos a los mayoristas para motivarlos a colocar mas articulos
en sus puntos de venta, haciendo que prefieran comprar en Gise&Mar
antes que a otros proveedores y la empresa no se vea afectada por la guerra

de precios del mercado.
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Debilidades- Oportunidades:

Aprovechar los préstamos otorgados por entidades financieras como la
CFN, BNF y bancos particulares con el fin de tener mas capital de trabajo
para invertir en nuevos lineas de productos.

Invertir en un programa informatico que permita tener un sistema de
control de almacenaje al dia, mejor manejo de cuentas contables, ventas.
Desarrollar un plan de estimulos e incentivos para los trabajadores, de tal
forma que la rotacion de personal disminuya y estos muestren motivacion
e identificacion hacia la empresa permanentemente deseando un
crecimiento mutuo (empleado-empresa), lo cual ayudard a expandir el

mercado de la importadora.

Debilidades- Amenazas

Profesionalizar las actividades de administracion y control de la compafiia
con el fin de mejorar su desempefio actual y futuro estando preparados
para posibles requisitos regulatorios més costoso.

Realizar un plan de marketing que permita a la empresa aumentar sus
ventas y contrarrestar la mala situacion econémica que existe producto de
la crisis financiera europea.

Desarrollar habilidades comunicativas dirigidas a internalizar y socializar

la vision, mision y los valores de la organizacion.



Avilés-Benavides 54

e Disefiar actividades de retroalimentacion acerca del desempefio del
personal, las cuales ayudardn a detectar falencias para poder mejorar

resultados.

4.4 Directrices de la Empresa

4.4.1 Mision, Vision, Valores Organizacionales

La empresa actualmente no cuenta con una misién ni vision. La mision describe
qué hace la compariia y debe estar enfocada en las necesidades del cliente mas que
en los productos. En este caso, los clientes son duefios de pequefios bazares y
tiendas por lo tanto la mision debe estar orientada a satisfacer sus necesidades de
superacion ofreciéndoles oportunidades para hacer negocio con la venta de

productos, generando asi rentabilidad para las dos partes.

Por otra parte, la visiéon es lo que la compafiia trata de alcanzar en un futuro.

Después de analizar estos puntos, se sugiere lo siguiente:

MISION

Importar y distribuir articulos de bazar yhogar, ofreciendo a los clientes
oportunidades de negocios a través de la comercializacion de mercaderia,
caracterizandose por brindar confianza, eficiencia, puntualidad y un trato
personalizado en el proceso de venta y envio, generando asi rentabilidad para sus

accionistas y clientes.
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VISION

Ser una empresa lider en el mercado nacional de distribucion y comercializacion
de articulos de bazar, comprometida siempre con nuestros clientes a satisfacer sus

necesidades de superacion.

Valores organizacionales

Respeto: apreciar a cada persona por sus cualidades y destrezas Unicas, lo cual
ayudara a que cada persona pueda dar su mayor potencial para contribuir al

alcance de objetivos.

Puntualidad: respetar los horarios establecidos por la empresa, con un alto grado

de profesionalismo.

Confianza: Trabajar y vivir en un ambiente donde exista una buena
comunicacion, y puedan compartir sus puntos de vista; que los empleados tengan

la confianza de que mientras hagan bien su trabajo, tienen estabilidad.

Humildad: Ser personas abiertas a los comentarios y no tener miedo de pedir

ayuda a sus empleados cada vez que lo requieran.

Integridad: establecer y observar los mas altos estdndares éticos, haciendo

siempre lo correcto basado en los valores como persona.



Avilés-Benavides 56

4.4.2 Politicas Generales:

v Innovar y ser competitivos es primordial en toda empresa, es por eso que
constantemente la empresa esta dando el primer paso en nuevos productos
y tendencias de las necesidades de los clientes.

v Concientizar sobre la puntualidad en la hora de ingreso al trabajo ya que
es muy importante para el desempefio de la empresa, si los trabajadores
llegasen tarde se les descontara diez centavos por cada minuto de atraso.

v Trabajar en equipo es importante para nuestra empresa ya que es mas
eficiente hacer las cosas en conjunto que individualmente.

v" Incentivar a los vendedores para que haya una excelente calidad en el trato
de los clientes lo cual nos ayudara a distinguirnos de los competidores.

v Respetar y considerar a sus compafieros de trabajo en todo desempefio
dentro y fuera de la empresa, no menospreciando ni minimizando sus
actividades ya que toda actividad es importante para nosotros.

v' Mantener siempre una actitud de superaciéon y esfuerzo permanentes
siendo proactivos para tener éxito en el mediano plazo.

v Preservar el entorno ambiental y la seguridad de la comunidad en todo
trabajo.

v Difundir permanentemente la gestion de la empresa en forma interna y
externa.

v Mejorar continuamente su rentabilidad para asegurar su permanencia en el

negocio y aumentar la satisfaccion de sus accionistas.
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4.5 Seleccion de la estrategia competitiva

4.5.1 Posicionamiento Estratégico

La estrategia genérica es el liderazgo en costo enfocado debido a que la empresa
se dirige a pocos segmentos de mercado y se caracteriza por ofrecer un producto
de calidad y precio mas bajo que sus competidores, dandole un valor agregado

con el servicio personalizado al momento de ofrecer sus productos.

En cuanto al posicionamiento, el enfoque primordial de la empresa es la variedad.
Su principal distintivo es ofrecer productos de calidad que satisfaga las

necesidades de los consumidores, al igual que un excelente servicio al cliente.

Su posicionamiento también estd dado por el precio como se menciond

anteriormente.

Propietario de Importadora Gise&Mar afiade lo siguiente:

“En realidad no siento competencia directa, ya que tengo mi cartera de clientes
bien establecida, ademas me diferencio por el precio y la calidad de los articulos;

considero que la ventaja es que yo mismo importo la mercaderia”.

Referente a la competencia: “Estuardo Sanchez, por ejemplo es un monstruo en
comparacion a mi, tengo mejores precios que €l en la mayoria de los articulos de
bazar, sin embargo las personas de ciertas provincias lo conocen mas por vender

al menudeo y eso también es una ventaja.”



Avilés-Benavides 58

4.5.2 Cadena de Valor

Actividades primarias:

Importacion

El gerente-propietario realiza dos veces al afio viajes de negocios hacia
Panam4, donde escoge y compra mercaderia surtida por lo general a cuatro

0 seis proveedores distintos en la Zona Libre de Colén.

La modalidad de pago es al contado mediante un giro bancario (Banco
Bolivariano), el tipo de moneda que se utiliza en las transacciones es el

dolar estadounidense.

El transporte utilizado es via maritima, y el mecanismo se realiza de la
siguiente manera, como primer paso los propietarios que realizan la
compra, pagan a consolidadora de carga quien se encarga de recibir la
mercaderia y realizar una sola factura (un solo cuerpo) de los distintos
proveedores, ademas de legalizar todo tipo de documentacién requerida
por la aduana en el Ecuador; a su vez se negocia el contrato del conteiner
con la compafiia naviera que por lo general es Hamburg Sud encargada de
embarcar y enviar. Una vez enviado, la compafiia naviera notifica su
llegada en la aduana y como siguiente paso los propietarios contratan un
afianzado de aduana para que lleve a cabo la gestion y ejecucion de la

desaduanizacion de la mercaderia.
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Comercializacion

Los vendedores se encargan de visitar su cartera de clientes ya establecida,
con muestra de productos, dandole la oportunidad al cliente de apreciar la
calidad del producto. Este servicio es clave pues es el que los diferencia de
la competencia. Es lo que mas llama la atencion al cliente, su trato

personalizado.

Distribucién

Después de que el cliente escogié los productos, se hace una nota de
pedido de los mismos, detallando la cantidad requerida de cada uno de los
mismos. Se procede a facturar y despachar la mercaderia; se envia por
transporte de carga, ajena a la compafiia, hacia los diferentes cantones

donde los clientes reciben su pedido.

Servicio a clientes

Ofrecer atencion y servicio después de la venta, esto hace que se cree
lealtad del cliente hacia la empresa y que estos no se vayan con la

competencia.
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Actividades de apoyo:

Se refiere a todo lo que hace las actividades primarias estén funcionando entre

estas se destacan:

e Manejo de logistica: controlar la logistica de los productos desde su
adquisicion hasta la distribucion de los mismos.

e Departamento Financiero: Llevar un manejo adecuado del flujo de caja,
reduciendo al maximo el ciclo de efectivo con el fin de tener mayor
liquidez para reinvertir.

e Departamento de Talento Humano: es necesario que la empresa cuente con
personal calificado, habilidades necesarias para llevar a cabo de manera
eficaz sus actividades; tener un personal bien preparado hace que la

empresa cree mas valor.

Cada uno de estos departamentos son importantes ya que estan encadenados con
las actividades primarias para que este modo sean eficaces los procedimientos de
distribucion y comercializacion de los articulos hacia los clientes. Sin embargo, se
debe mejorar el desempefio del departamento de venta, esto requiere de trabajo en

equipo y mayor identificacion con la empresa.
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4.5.3 Mantenimiento de la ventaja competitiva

En la actualidad, una de las ventajas competitivas, es la trayectoria de Gise&Mar

lo cual se traduce en el Know-how que posee el gerente-propietario.

Otra ventaja competitiva que posee sobre sus rivales es su modelo empresarial que
consiste en vender directamente a sus clientes; tener un trato personalizado con
ellos, con precios bajos y calidad buena, esto hace que su administracion de

cartera de clientes sea exitosa.

Con el fin de mantener la ventaja competitiva actual, se realizaran capacitaciones
al equipo de ventas dadas por el gerente-propietario, el cual les ensefiara su
metodologia de venta, como debe tratar al cliente y hacer que éstos se sientan
identificados con la empresa, creando lealtad en ellos. Esto ayudara a tener un
mayor alcance para atender a los clientes que actualmente se encuentran inactivos,

al igual que expandir la cartera de clientes actuales.

La empresa debe estar siempre mejorando sus competencias para estar un paso

delante de la competencia, no permitir que imiten su ventaja competitiva.

Una competencia distintiva que puede seguir mejorando Gise&Mar es la forma de
administrar a sus trabajadores; dotarlos de los conocimientos necesarios para

llegar a los clientes y crear en ellos lealtad hacia la empresa.
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4.5.4 Programas Tacticos (funcionales)

Las tacticas que se estan utilizando actualmente son: tener un trato personalizado
con el cliente, al visitarlo a sus locales llevando muestra de los productos que se
ofrecen, lo cual ayuda mucho al cliente a tomar una mejor decision y optimicen su

tiempo.

Esto ademas puede ayudar a que el cliente se sienta mas comprometido a comprar.

Otra téctica que utiliza es la entrega inmediata de la mercaderia; muchos clientes
se quejan que otras empresas se tardan hasta una semana en enviar los productos

ocasionandoles perdidas a sus locales.

Investigar el mercado panamefio, comparar precios y caracteristicas de productos
con el fin de que éstos sean innovadores, que llamen la atencion de los clientes en

Ecuador y que los diferencie de la competencia.

Una ventaja sera implementar la pagina web que permita a los clientes ver el
catalogo de productos que ofrece la empresa y hacer sus pedidos, esto ayudara a
agilitar el proceso de venta, sin descuidar el trato personalizado que ha venido

teniendo la empresa desde sus inicios.
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Tabla 6 Matriz para control de Actividades a implementar (Fuente: Elaboracion Propia)

Permanecer en el
mercado con éxito

articulos y asi poder recuperar y abarcar
nichos desatendidos.

e Crear una pagina web que permita a
los clientes realizar pedidos,
comentarios, consulta de precios, etc.

e Crear un catalogo de articulos en
linea

Objetivos Estrategias a implementar Medicion de estrategias
E.l.1.- Mantener el sistema de atencién
personalizada a los clientes, con muestras
fisicas de los articulos. M.E.1-2.- Realizar encuestas
trimestrales de satisfaccion y
: E.1.2.- Invertir en nuevas lineas de sugerencias a los clientes.
Marketing

v" Realizar un informe trimestral
para pronosticar el inventario
requerido para el aumento de
nuevas lineas de articulos.

v" Analizar y tomar planes en
accion mensualmente de
nuevas tendencias en el
mercado.

Ventas

Posicionamiento y
evolucién en un
10% anual en
ventas

E.1.3.- Mejorar los canales de distribucion
gue permitan una cobertura en el mercado
actual y en el desarrollo de nuevos
mercados, caracterizandose por la entrega
inmediata de los pedidos.

M.E.3.- Planificacion y organizacion
mensual de las ventas.

Talento Humano

Expansion de la
empresa

E.l.4- Incrementar la fuerza de ventas y
evaluar de manera constante el
desempefio de los mismos y de los
colaboradores en general.

M.E.4.- Presupuestar y contratar cinco
vendedores en el lapso de un afio.

v" Desarrollar charlas mensuales
al personal y capacitaciones
para toda la fuerza de ventas
con el fin de transmitir las
tacticas, para mejorar la
gestion de ventas.

v" Reuniones semanales al
personal

v"Incentivos a empleados:
Dias de integracion
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4.7 Factores que determinan la localizacion

La importadora Gise&Mar tiene su matriz en Guayaquil por ser una ciudad muy
comercial, con uno de los puertos mas importantes del pais. Esto hace que sea mas facil y
rapida la salida y traslado de los articulos importados hacia la matriz, donde seran
codificados y embalados para su despacho a un nuevo local segln los requerimientos de

la demanda.

4.8 Definicion de la localizacion

Se define y se afirma que la localizacion de la matriz en Guayaquil ubicada en el centro
de la ciudad es ventajosa por los motivos antes mencionados, ademas de que ya cuenta

con diez afios de experiencia, conocimiento del mercado y de sus competidores.

Despueés de analizar la situacion de la empresa, se cree que la empresa tendra un gran
crecimiento y que su actual local no se abastecera en el largo plazo para almacenar toda la
mercaderia requerida por lo tanto se sugiere que la empresa evalle la posibilidad de abrir

un nuevo local.
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CAPITULOV

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

5.1 Estructura de la Organizacion

El modelo de estructura organizacional que mas se ajusta a la compafiia es la
organizacion funcional, lo més apropiado es centralizar la responsabilidad y autoridad

con el fin de mejorar la eficiencia de las operaciones

Figura 2 Organigrama Actual Gise & Mar

Gerente General

Gerencia
Administrativa

Dpt. de

Ventas
Despacho
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5.2 Analisis y valoracion de puestos

La situacion actual de la empresa se limita a los siguientes puestos:

Gerente General: es el propietario de la empresa, y su funcién esta basada en fijar
objetivos, metas, analisis del comportando del negocio, ya que él es el responsable
del eéxito o fracaso de la empresa. Se encarga de realizar y gestionar las
importaciones, liderar la fuerza de ventas y que estos se comprometan a cumplir
las metas trazadas, él es quien va a capacitar a los nuevos vendedores
ensefiandoles su metodologia de venta la cual ha sido exitosa. Cabe recalcar que el
gerente general mantiene buenas relaciones con los clientes las cuales ha sabido
construir durante sus afios de experiencia.

Administradora : La administradora supervisa todas las actividades de la secretaria
administrativa, se encarga de realizar informes de ventas, inventario, toma de
decisiones fundamentales, planifica las tareas que se desarrollaran a lo largo del
mes, es quien debe establecer las metas semanales, mensuales y anuales de los
vendedores. Esta llamada a dirigir, controlar y evaluar el cumplimiento de las
actividades de los vendedores y personal de bodega. También debe manejar el
flujo de dinero, por lo tanto debe llevar un flujo de efectivo diario. Por Gltimo es
la encargada de reclutar al personal, debe tener habilidades comunicativas y

conocimiento de legislacion laboral.
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e Dos bodegueros: Los bodegueros son responsables de los articulos de la bodega,
deben de cuidar que estos no se deterioren, se dafien o pierdan. Reciben y
organizan los nuevos articulos, ingresando mediante codificaciones, asi como
también archivan los pedidos que han despachado durante el dia y se encargan de

la limpieza de la bodega y la oficina.

e Dos vendedores: Los vendedores deben acatar las 6rdenes de la administradora,
realizar su agenda de visitas de acuerdo a lo que su superior disponga, hacer
visitas a los clientes de todas las regiones atendidas por la empresa llevando las
muestras fisicas de los articulos para tomar pedido de lo que necesitan, ofrecer
nuevos articulos de acuerdo a las necesidades de los clientes, reportar sus ventas y
cobros diarios. Estos también deben conocer la informacion de la competencia,
usar tacticas de ventas siempre basdndose en metodologia utilizada por el gerente

desde sus inicios.

En Gise&Mar, una asistente administrativa fue contratada dentro del proceso de asesoria;
ésta trabaja junto con la administradora como ayudante. Entre sus funciones esta facturar,
tomar pedidos, verificar los despachos, llamar a los clientes para cobrar, realizar la
némina y pago a empleados, llevar un registro de activos y pasivos, ayudar a elaborar

lista de precios.
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Cada uno de ellos tiene un rol fundamental dentro de la empresa independientemente del

rango, todos son importantes en el momento de lograr los objetivos trazados; por lo cual

es necesario identificar y aclarar las funciones que deben desemperiar en cada puesto de

trabajo. Se propone el aumento trimestral de un vendedor logrando como objetivo

recuperar la cartera de clientes inactivos y aumentar la cuota de mercado.

5.3 Manual de funciones

Las funciones que debe desempefiar todo empleado son:

El empleado tiene que ser prudente, tener una buena relacion con los
comparieros y respetarlos.

La puntualidad es muy importante, es necesario que el empleado sea eficaz y
eficiente en sus tareas. La cualidad clave radica en la inteligencia emocional,
saber interactuar con los que lo rodean, tener motivacion, autocontrol, seguridad
y confianza en si mismo.

La apariencia también pesa mucho dentro de la organizacion, por lo tanto es
necesario que el empleado sea siempre pulcro, tenga buenos modales, sea
respetuoso, responsable, debe actuar en el marco de los principios individuales
y sociales.

Es necesario analizar los conocimientos, aptitudes y actitudes de cada empleado
para asi saber en qué puesto de trabajo se podra desempefiar de una mejor
manera. Debe ser capaz de manejar mdltiples tareas en un mismo tiempo, debe
ser capaz de planificar sus acciones y comprometerse a realizarlas de la mejor

manera.
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5.4 Manual de puestos

Gerente General

El gerente es responsable del éxito o fracaso de una empresa, por lo cual debe fijar
objetivos, derivar metas, controlar las actividades de la empresa si se llevan a cabo en el
tiempo oportuno realizando evaluaciones periodicas acerca del cumplimiento de las

funciones de cada individuo.

Es necesario que el gerente cuente principalmente con la habilidad humana para saber
liderar y hacer que el grupo de trabajo se comprometa a cumplir las metas trazadas por la

compafiia.

Debe ser apto para crear y desarrollar un grupo que trabaje en conjunto por un mismo
propdésito, fomentando la comunicacion, y motivandolos para que realicen un buen

trabajo.

Mantener las buenas relaciones con los clientes que han sabido construir durante sus afios

de experiencia.

e Liderar el proceso de planeacion estratégica de la organizacion, estableciendo los
objetivos y metas especificas de la empresa.

e Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas.

e Crear un ambiente laboral agradable, en el que las personas puedan lograr las
metas en equipo con la menor cantidad de tiempo y dinero, es decir optimizando

los recursos disponibles.
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e Medir continuamente la ejecucion y comparar resultados reales con los planes y

estandares de ejecucion (autocontrol y Control de Gestion).

e Supervisa constantemente los principales indicadores de la actividad de la
empresa con el fin de tomar decisiones adecuadas, encaminadas a lograr un mejor

desempefio de la empresa.

¢ Mantiene contacto continuo con proveedores y gestiona las importaciones

e Toma de decisiones en nuevas lineas de productos.

Administradora

La Administradora se ocupa de todo el proceso de administracion de la empresa, el

manejo de las bodegas y el inventario.

Funciones y Responsabilidades:

e Analisis de la cantidad de inversion necesaria para alcanzar las ventas esperadas.

Negociacion con proveedores, para términos de compras, descuentos especiales.

Encargado de los aspectos financieros de todas las compras que se realizan.

Maneja el crédito otorgado a los clientes, teniendo un control constante de los

pagos Yy de la cartera vencida.

Manejo del inventario. Optimizar los niveles de inventario, tratando de mantener

los dias de inventario lo mas bajo posibles.

Control completo de las bodegas, monitoreo y arqueos que aseguren que no
existan faltantes. Monitoreo y autorizacién de las compras necesarias por

bodegas.
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e Manejo y supervision de la contabilidad y responsabilidades tributarias con el
SRI (personal externo). Asegura también la existencia de informacion financiera
y contable razonable y oportuna para el uso de la gerencia.

e Encargada de la parte de desarrollo humano: némina, préstamos, descuentos,
vacaciones, etc.

e Se encarga de la contratacion y despido de personal, ademas de desarrollar
programas de entrenamiento para potenciar sus capacidades.

e Aprobacion de la facturacion que se realiza por ventas de bodega.

e Manejar la relacion directa con Bancos (obtencion y renovacion de préstamos,

transacciones en dolares, etc.)

Jefe Inmediato: Gerente General

Supervisa a: Asistente administrativa, secretaria junior, bodegueros y vendedores.

Asistente Administrativo

El asistente depende del jefe administrador para la verificacion de las decisiones en sus

actividades.
Funciones y Responsabilidades:

e Preparacion y coordinacion de Informes

Actividades bancos

e Custodia y emision de cheque.
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e Conciliaciones bancarias.
e Manejo de papeletas de deposito y coordinacion del depdsito.
Actividades clientes
e Recepcidn de cobranza por ventas.
¢ Archivo de facturas secuenciales del cliente.
e Manejo de facturas y comprobantes de retencion.
Actividades némina
e Creacion 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.
e Lleva el control de vacaciones y permisos, asi como de dias adicionales de

trabajo.

Perfil: Debe poseer capacidad de planificacion y coordinacion, flexibilidad, resolucion,

integracion e identificacidn con los objetivos, asi como una buena comunicacion.

Vendedor

Los vendedores son los representantes de la empresa frente a los clientes, son fuente de
informacidn e imagen del servicio que ofrece la misma.
Por otro lado, representan a los clientes ante la compafiia, ya que defienden los intereses

de los clientes y comunican sus preocupaciones.
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Funciones y Responsabilidades: Incluye un conjunto de actividades resumidas en
establecer un nexo entre el cliente y la empresa, contribuir a la solucién de problemas y

administrar su territorio o zona de ventas.

o Construir relaciones duraderas y productivas con los clientes.

« Realiza visitas a clientes potenciales para ampliar su cartera de clientes y evaluar
sus necesidades y problemas.

« Negociar condiciones de venta

e Medir el potencial de un mercado.

o Realizar el cobro de la mercaderia vendida.

Perfil: Conocer el mercado y su tendencia de comercializacion de articulos de bazar,
personalidad carismatica para con las personas, comunicacion, capacidad Yy

planificacion para resolucion de problemas.

Bodeguero
Las responsabilidades que implican su cargo son:
e Custodia del inventario: Recepcion y despacho de la mercaderia.
e Llevar un control de la mercaderia.
e Distribuir fisicamente los distintos articulos por codigo.
e Mantener limpia la bodega.

e Realizara cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe inmediato.

Jefe Inmediato: Asistente Administrativo.

Supervisa a: No tiene personas a su cargo.
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5.5 Sistema de remuneracion y compensaciones

El sistema de remuneracién sera el convencional, es decir, un sueldo mensual acorde a las
funciones que realice en la empresa, con pagos quincenales, siendo afiliados al IESS y

gozando de todos los beneficios de ley.

Se podréa garantizar estabilidad al empleado que después de haber pasado los tres meses
de prueba, haya demostrado un alto grado de responsabilidad y desempefio positivo

dentro de sus actividades encomendadas.

Solo los empleados del area de ventas tendran un sueldo variable, dependiendo de las
ventas mensuales que puedan alcanzar y de los nuevos clientes que éstos traigan a la
empresa, estos gozaran de un sueldo basico de doscientos ochenta y dos dolares mas

comisiones por alcanzar y superar metas.

Tabla 7 Rol de pago presupuestado para un vendedor

Rol de Pago Vendedor Enero
Cuota vendedor $ 8,000.0
Probabilidad de venta 80%
Comision 3%
Sueldo 282.00
Aporte personal IESS 26.37
Sueldo neto a recibir 255.63
Comision ganada 192.00

Decimo tercer sueldo

Decimo cuarto sueldo

Fondos de Reserva 39.48
Vacaciones
Neto a recibir + comision $ 487.12

Fuente: Elaboracion Propia
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Los incentivos no sélo seran econémicos, también se reconocera al mejor vendedor. Otro
incentivo seran las capacitaciones que se daran a los empleados en el area de ventas sobre
coémo establecer una venta, poder de persuasion, como tratar con el cliente, métodos para

retener clientes y crear una relacion duradera con ellos.

Se reconocera a los empleados que por motivos de trabajo tengan que quedarse mas de
las horas laborales obligatorias que dicta el cddigo de trabajo. Pagando como horas
suplementarias un cincuenta por ciento mas del valor hora normal, entendiéndose como
horas suplementarias que tuvieren lugar durante el dia o hasta las 24h00 de lunes a

viernes; y extraordinarias, los fines de semana, pagando el ciento por ciento de recargo.

5.6 Programa de formacion y desempefio

Lo més importante para Gise&Mar es contar con una fuerza de ventas bien preparada,
comprometida con la vision y los objetivos de la empresa, la cual pueda seguir los pasos
del gerente-propietario, quien con su carisma Yy experiencia ha logrado el éxito de la

empresa, caracterizada por su trato personalizado con los clientes.

Con ayuda de este programa de formacion del personal de ventas que se presenta a

continuacidn, se podra construir una fuerza de ventas sélida y duradera.

1.- El éxito comienza con una buena seleccion y contratacion del personal, se debe
reclutar curriculos vitaes de personas que cuenten con el perfil requerido no solo para el

momento, sino también para construir un banco de datos de postulantes. Contar con un
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conjunto de solicitantes, solicitar referencias laborales, evaluar sus aptitudes y actitudes
mediante entrevistas y pruebas psicoldgicas para poder escoger a las personas que mas se

adapten al perfil requerido.

2.- Luego de haber escogido al personal adecuado, éste debe de tener una induccidn sobre
la empresa y coOmo ésta se maneja; tendran capacitaciones realizadas por el gerente-
propietario, quien se encargara de compartir con ellos las tacticas que han hecho que los
clientes de Gise&Mar sean leales a la empresa. Cabe recalcar que contaran con

capacitaciones continuas durante el afio.

3.- Es necesario direccionar el trabajo de la fuerza de ventas dandole una clasificacion
adecuada de los clientes, cual debe ser su cobertura, elaborar una ruta de visitas
productiva, establecer metas semanales de ventas, dar un formato para la elaboracion y

presentacion de informes de desempefio semanal.

4.- La motivacién del grupo de ventas es muy importante para incentivarlos a trabajar y a
contrarrestar las fuerzas desmotivadoras como lo son los reclamos de clientes, presiones
por alcanzar metas, etc. Analizar qué es lo que motiva a cada vendedor, el dinero o quizés

reconocimiento, superacion, y de acuerdo a eso emplear herramientas para estimularlos.

Como incentivo directo se propone, fijar cuotas de venta realistas que puedan ser logradas
por la mayoria del personal de ventas, en las cuales puedan reflejar su esfuerzo,
proporcionar reconocimientos, premios y otros incentivos no monetarios. Siempre es
bueno elogiar a los trabajadores que cumplen con las metas fijadas, esto hara que se

sientan importantes y los motivara a superarse mas.
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5. Evaluar el desempefio de los vendedores semanalmente por el nimero de visitas
realizadas, nimero de pedidos obtenidos, volumen de ventas por producto, porcentaje de
clientes nuevos y retenidos. Ademas es importante evaluar la calidad de sus informes,
comparar los resultados obtenidos entre vendedores; analizar la relacion que tienen con

los clientes acompafiando a los vendedores a sus visitas.

6.- Para mantener a la fuerza de ventas se debe de tener un plan de compensacion que sea
atractivo para ellos, el cual estara basado en compensaciones combinadas, es decir sueldo
fijo mas comisiones e incentivos por porcentaje de ventas, esto ayuda a que la supervision
del personal sea menor, pues por su propio beneficio querran dar su mejor esfuerzo para

vender maés.

7. La supervision de las actividades de la fuerza de ventas mas eficaz es la observacion
personal en el campo, ésta debe ser moderada pues si supervisa mucho, puede limitar,
sofocar al vendedor, pero si los deja muy libres puede ocasionar un decaimiento del

servicio al cliente.
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5.7 Criterios de motivacion

La motivacion es el impulso y el esfuerzo para satisfacer un deseo o meta, por tal motivo,
es muy importante que en toda empresa exista motivacion. Un personal altamente

motivado puede aportar ideas creativas, siendo un beneficio para la empresa.

La motivacion puede ser interna o intrinseca cuando se genera de forma espontanea y

externa o extrinseca, la cual no es duradera.

Es necesario tener un balance entre motivacion intrinseca y extrinseca para que ésta sea

intensa y duradera y asi conseguir un nivel maximo de motivacion.

La empresa se enfocara a motivar a los empleados con premios de tipo econémico y de
reconocimiento como diplomas a los empleados que se esfuercen mas por cumplir las
metas encomendadas y castigos 0 multas a los empleados que infrinjan las politicas de la
empresa, cumpliendo asi el porcentaje de motivacion extrinseca que se necesita dentro de

una organizacion.

Con respecto a motivacioén intrinseca, se creard un buen ambiente laboral positivo, donde
los empleados se sientan comodos y sientan que su trabajo es importante para todos, y
gue son capaces de generar los resultados deseados, llevandolos a realizar sus actividades
con alegria y auto superacion mas no por obligacion. Esto hara que disminuya la rotacion
del personal que existe en la empresa, incrementara la productividad y la satisfaccion del

empleado con su propio trabajo.
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CAPITULO VI

INGENIERIA DEL PROYECTO

6.1 Proyeccion de ventas para cinco afios

Tabla 8: Tabla de proyeccion de ventas 2012-2016

PROYECCION DE VENTAS

2012 2013 2014 2015 2016

Ingreso por venta | $ 306,400 | $ 343,168 | $ 384,348 |$ 430470 | $ 482,126

Costode ventas | $ 122,560 137,267 | $ 153,739 172,188 | $ 192,851

&+
&+

Utilidad bruta | $ 183,840 | $ 205901 | $ 230,609 |$ 258,282 | $ 289,276

Fuente: Elaboracion propia

La meta a cumplir para un escenario normal y realista es de tener un crecimiento anual
del doce por ciento a partir del aflo dos mil trece, tomando como base de tasa de
crecimiento de la empresa del cinco por ciento y la inflacion del mercado proyectado del

siete por ciento la cual es muy apegada a la realidad econémica del Ecuador.

Segun la proyeccion de ventas, se estima que para el primer afio, dos mil doce, el
porcentaje de crecimiento sera del sesenta y tres por ciento con respecto al afio dos mil
once ya que para este afio se ha logrado profesionalizar las actividades de planificacion y
control de la empresa, ademas se incrementd la fuerza de ventas estableciéndose una
cuota minima para cada vendedor. Esto refleja que la empresa tiene un gran potencial el

cual no habia sido explotado anteriormente, ya que ésta ha venido trabajando solo con el
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diez por ciento de su capacidad; para el afio dos mil doce trabajara al setenta y tres por

ciento de su capacidad, demostrando asi que puede seguir creciendo de manera constante.

En los afios siguientes, las ventas crecen a una tasa del doce por ciento, teniendo como
resultado en el afio cinco, un ingreso por ventas de cuatrocientos ochenta y dos mil
ciento veintiséis dolares, cincuenta y siete por ciento mas que el afio inicial (dos mil

doce).

6.2 Balance de personal

La empresa necesitard para fortalecer la fuerza de ventas la contratacion de cinco
vendedores en el transcurso del afio, dando un total anual de siete vendedores, ya que

actualmente cuenta con el apoyo de dos vendedores.

El capitulo siete literal cuatro detalla como se distribuird a los vendedores para que éstos
alcancen a cubrir su cuota de venta mensual y asi poder lograr los objetivos y metas

planteadas por la empresa.

A su vez para agilitar el despacho de las ventas se necesitara contratar a un bodeguero

adicional, quedando un total de tres bodegueros en la empresa.
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6.3 Balance de insumos generales

En el afio dos mil once la empresa invirtio setenta mil délares en mercaderia. Al
profesionalizar sus actividades deberan incrementar su capital de trabajo para invertir por
lo menos un cincuenta por ciento mas del valor considerado, ya que se espera aumentar la

cartera de clientes en un quince por ciento cada afo.

Segun la proyeccion de ventas realizada, se ha establecido un balance de insumos
generales, es decir cuanto se necesitara para invertir en mercaderia. Se estima que para el
primer afio, dos mil doce, las compras proyectadas son de ciento veintidds mil quinientos
sesenta ddlares, sin embargo la empresa cuenta con veinte mil ddlares en inventario por
lo tanto la compra proyectada para el dos mil doce es de ciento doce mil quinientos
sesenta dolares considerando un sobrante de inventario de diez mil dolares para posibles
ventas extraordinarias no contempladas en la proyeccion. En el afio dos mil trece se
requerird de ciento treinta y siete mil doscientos sesenta y siete dolares, dos mil catorce
ciento cincuenta y tres mil setecientos treinta y nueve doélares, en el afio dos mil quince
ciento setenta y dos mil ciento ochenta y ocho dolares y por ultimo en el afio dos mil
dieciséis ciento noventa y dos mil ochocientos cincuenta y un délares americanos. Para
todos los afios habra diez mil délares en mercaderia adicional a la proyeccion de ventas

almacenados en bodega para cubrir imprevistos de posibles demandas de clientes.
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Tabla 9: Tabla del Balance de Insumos Generales Gise & Mar

BALANCE DE INSUMOS GENERALES

2011 2012 2013 2014 2015 2016
Inventario Final $20,000f] $ 10,000 $ 10,000 $10,000] $ 10,000f $ 10,000
Compras Proyectadas $112,560| $137,267| $153,739] $172,188] $192,851

Fuente: Elaboracion Propia.

6.4 Determinacion de los costos de la operacién administracion

Tabla 10: Gastos Operativos Gise & Mar

TABLA DE GASTOS OPERATIVOS
RUBROS Mensual Anual
Electricidad $25 $300
Agua potable S10 $120
Internet (servicio y hosting) $30 $ 360
Teléfono $40 $ 480
Suministros de oficina $20 S 240
Publicidad S50 S600
Sueldos y Salarios S 7.417 $ 89.004
Beneficios Sociales S 2.662 $31.948
Gastos de capacitacion S50 $ 600
Bonifaciones y premios empleados $30 $ 360
Talleres de desarrollo humano $20 $ 240
Gastos Bonificaciones a mayoristas $ 100 $1.200
Mantenimiento y soporte técnico $ 213 $2.554
Depreciacion $1.479 $17.750
Total de Gastos Operativos $12.146 $ 145.756

Fuente: Elaboracion Propia.
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El cuadro anterior refleja todos los gastos administrativos de la empresa, el cual incluye
desde los servicios béasicos hasta capacitaciones y bonificaciones que seran
implementadas a partir del afio dos mil doce. Estos valores proyectados hasta el dos mil
dieciséis se incrementaran afio a afio en base a la inflacién proyecta la cual es del siete

por ciento.
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CAPITULO VII

ESTRATEGIA DE IMPLEMENTACION Y CONTROL

7.1 Como serd la estrategia de implementacion- Acciones

Las estrategias que la empresa desea ejecutar, se realizaran por medio de las siguientes

acciones:

1.- Profesionalizar las actividades de administracion y control de la compafiia con el fin
de mejorar su desempefio actual y futuro estando preparados para posibles requisitos

regulatorios mas costoso.

Gise&Mar solia manejar en un memorandum todo tipo de informacion de sus clientes,
siendo dificultoso al momento de ejecutar una factura, encontrar datos, etc., identificando
este engorroso proceso, se procedid a digitalizar un Maestro de Clientes, el cual permite

reducir el tiempo y facilita de una manera eficiente el proceso.*

Segun en Maestro de clientes refleja que la empresa posee un cincuenta y siete por ciento
de clientes que realizaron compras hace ya mucho tiempo atras y solo un cuarenta y tres

por ciento son clientes que en la actualidad estan realizando compras.

2 Anexo VI (Gréficos estadisticos de clientes activo e inactivos)
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El propietario ha mencionado en entrevistas anteriores que en la region Sierra la empresa
posee clientes inactivos con un excelente historial, y que el mercado de la Amazonia es
bastante tentativo; sin embargo no ha podido abastecerse hasta al momento; analizando
esta situacion, Gise & Mar si posee una base de clientes que no estan siendo atendidos en

la actualidad.

Este nuevo mecanismo para ingresar a los clientes permite ver de manera mas minuciosa
que localidades no estan siendo atendidas, cuanto potencial de crecimiento existe solo
con los clientes inactivos y cuanto mas para los clientes activos que requieren de nuevas

lineas de productos a implementar.

Los siguientes puntos a exponer también ayudaran a profesionalizar las actividades de la
empresa, todo es un conjunto de actividades que van concadenadas para lograr un

crecimiento.

2.- Expandir el mercado meta de la empresa, la buena reputacion que tiene Gise&Mar
como importadora gracias a su servicio especializado, aprovechando su larga experiencia

en esta industria.

Esta estrategia viene entrelazada con la estrategia para contrarrestar las amenazas de la
empresa la cual es incrementar la fuerza de ventas duplicando esfuerzos para que las
ventas no disminuyan a causa de la crisis, ya que para poder expandir el mercado meta se
necesita de mas colaboradores que se dediquen a los clientes para ofrecerle lo necesario y
estar siempre prestos a ellos. Para poder llevar a cabo estas estrategias en conjunto, se

debe primero corregir errores dentro de la compafiia ya que ésta cuenta con una alta
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rotacion del personal, existiendo una administracion incorrecta del talento humano por

falta de conocimiento.

El primer paso a realizar tanto para los empleados actuales como los nuevos sera:
establecer politicas generales con las cuales se regiran todos los empleados de la empresa,
dar una induccion de la empresa, cOmo se maneja su puesto, tacticas que se realizan para

las ventas, y demas.

Al momento de requerir nuevo personal es necesario hacer una buena seleccion del
mismo, tener en claro cual debe ser el perfil del empleado que se solicita, cuanto tiempo
de experiencia en el tema debe de tener. También es importante saber qué espera el
empleado de la empresa, y viceversa. Esto ayudara a reducir la rotacién del personal, el

cual actualmente dura solo dos meses, retirandose sin previo aviso.

Ademas, se podra garantizar estabilidad al empleado que después de haber pasado los tres
meses de prueba, haya demostrado un alto grado de responsabilidad y desempeiio

positivo dentro de sus actividades encomendadas.

Para finales del mes de Agosto se incorpord una persona a la empresa, la cual cumple el
rol de asistente administrativa; para mediados de Septiembre ya utilizaba el Maestro de
Clientes, manifestando: “Es mucho mas comodo obtener datos desde la computadora, que

encontrarlos en una agenda”.
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Se puede observar que la administradora, la cual antes de la consultoria cumplia dos
funciones a la vez, tiene tiempo disponible para realizar otras actividades de planificacion
y control de actividades de los empleados, principalmente del personal de ventas, dando

como resultado un aumento de las ventas, y la necesidad de contratar méas personal.

La propuesta de contratar cinco vendedores mas y un bodeguero a lo largo del primer afio
surgié para agilitar el despacho de pedidos, activar los clientes actualmente inactivos y
aumentar la cuota de mercado, teniendo como meta un crecimiento del doce por ciento
para cada uno de los siguientes afios, ayudando a generar un mayor desarrollo y eficiencia

de las actividades de la compaifiia.

Se llevé un proceso de seleccion para la contratacion de los mismos, la cual inicid
Ilamando a personas referentes y colocando un anuncio fisico fuera de la empresa
(anuncio en el periodico). El perfil que se requiere para estos puestos fueron las

siguientes:

Funciones generales del bodeguero: Recibir el pedido, despachar, revisar, embalar,

organizar y mantener su lugar de trabajo limpio.

Perfil:
e Sexo: Masculino
e Edad: 22 a 30 afos
e Formacion : Bachiller

e Experiencia : 4 meses
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Funciones generales de un vendedor: Vender como minimo la cuota mensual trazada,
crear lazos que perduren con los clientes, realizar cobranzas, hacer visitas a clientes
potenciales, analizar las necesidades de los clientes, realizar reportes de ventas y visitas

realizadas.

Perfil:
e Edad: 25 - 35 afios
e Sexo: Masculino de buena presencia

e Experiencia: Minimo 6 meses en ventas

El tiempo que se requiere para entrevistar, verificar los datos del curriculum, analizar a

los postulantes y finalmente contratar a los nuevos colaboradores es de un mes.

Luego de esto se puede establecer planes de accion que involucren a los vendedores para

que las ventas aumenten, estos son:

- Se realizara una agenda de ruta por cada empleado estableciendo su cuota, es decir
cuéntos clientes debe atender un vendedor por semana. Llevando una
planificacién y control de estas visitas se podra abarcar mas mercado, ya que éstas
seran enfocadas tanto para clientes actuales, inactivos y para clientes potenciales
para dar a conocer la calidad de los articulos y el servicio que tiene la empresa.

- Como parte de la estrategia se seguira llevando muestras fisicas de productos para
que el cliente pueda apreciar la calidad del mismo y se sienta seguro de su

compra, evitando problemas futuros de inconformidad.
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3.- Promover la buena imagen de la compafiia que sea percibida por los trabajadores y el

publico en general, todo con el propésito de obtener estabilidad laboral y de mercado

enfatizando la excelente relacion precio-calidad de los articulos.

Los planes de accién para promocionar la empresa en el mercado son:

Contacto directo con clientes: Se seguird utilizando la metodologia de venta
directa a los clientes, esto les agrada mucho y llama la atencién de otros ya que
pocas son las empresas que ofrecen un servicio personalizado a domicilio y se
interesan en el cliente al llevar los productos para que puedan escogerlos.
Utilizacion de pagina web: el mercado estda mas dinamizado gracias a la
tecnologia y para que ésta adquiera una nueva imagen, mas moderna, es necesario
crear una pagina web la cual ayudara a los clientes a hacer sus pedidos, hacer
comentarios, hacer consultas sobre los articulos disponibles y sus respectivos
precios, ademas, dar a conocer al mercado lo que la empresa ofrece para ganar
una mayor cuota de mercado.

Otro punto importante es el de poder contar con un catalogo de articulos para
notificar a los clientes activos via correo electronico sobre nuevas lineas de
articulos y precios. Esto ayudara a que los clientes puedan comparar los precios de
Gise&Mar con los de la competencia, motivandose a comprar los productos de la

importadora por ser mas economicos y de excelente calidad.

Estas acciones promueven la buena imagen de la compaiiia tanto para el mercado,

como para los trabajadores de la empresa, ya que estos se sentiran seguros de trabajar

ahi porque la compafiia refleja una excelente imagen y un futuro crecimiento.
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4.- Aprovechar el gran espacio de almacenaje que tiene la empresa para invertir en

nuevas lineas de productos y asi poder abarcar nichos de mercado desatendidos.

Esta fortaleza que la empresa tiene de contar con un amplio local propio debe de
aprovecharse, para lo cual se desea invertir mas en mercaderia y ampliarla a nuevas lineas
de productos. Esto va de la mano con el incremento que habra en las ventas al contratar

mas personal, por lo tanto todo debe ir acorde al crecimiento futuro que se espera tener.

Segun la encuesta realizada a los clientes catalogados como A (cliente frecuente), la
empresa posee una amplia gama de productos pero si creen que pueden ampliar mas sus
lineas para su mayor comodidad pues alegan que prefieren tener menos proveedores que

le ofrezcan todo lo que requieren.

Aprovechando la oportunidad que existe de ampliar el negocio y que la empresa cuenta
con los clientes y la buena reputacion que le ha dado sus afios de experiencia, se realizara
un préstamo al Banco Nacional de Fomento para contar con un capital de trabajo mayor,

esto haré que la empresa crezca en volumen de ventas y utilidades.

5.- Invertir en un programa informatico que permita tener un sistema de control de

almacenaje al dia, mejor manejo de cuentas contables, ventas.

Es necesaria la compra de un programa de facturacién, el cual permitira tener un mejor
control de las ventas y del inventario existente en la empresa, debido a que en la

actualidad no existe un buen control de los mismos.
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Esto permitira realizar una planificacion de compra mas eficiente, al no tener problemas
de escasez 0 exceso de productos, al igual que reducir gastos de bodegaje, ya que ayudara
a identificar qué productos son “hueso” para proceder a liquidarlos; trayendo un beneficio

financiero al acortarse el ciclo de efectivo.

6.- Desarrollar un plan de capacitaciones para toda la fuerza de ventas con el fin de
transmitir las tacticas de ventas que el gerente-propietario ha venido usando por afios las

cuales han diferenciado a la importadora de sus competidores.

Se pondréa en practica el programa de formacion del personal de ventas mencionado en el
capitulo cinco literal seis del presente trabajo, el cual ayuda a construir una fuerza de
ventas solida y duradera desde los inicios, es decir desde la seleccién y contratacion del
personal para que estos cuenten con las actitudes y aptitudes necesarias para desempefiar

este papel tan importante para la empresa.

Se realizaran charlas de induccion al personal de ventas sobre la empresa y sus tacticas de

venta que han hecho que Gise&Mar permanezca en el mercado por afios. =

Otros talleres a realizar son los de motivacién, que ayudaran a incentivar al empleado a
cumplir con sus metas, estimulandolos a pensar en el crecimiento mutuo (empleado-

empresa).

B Anexo VI (Presentacion de la Planificacion de Ventas)
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La empresa se preocupara por tener a su personal de ventas actualizado en cuanto a
nuevas estrategias de ventas. Actualmente se utiliza mucho las ventas por internet al igual
que las ventas mas personalizadas; esta Ultima estd siendo utilizada por la empresa

durante afos teniendo resultados exitosos.

La empresa desea implementar el servicio de pagina web por lo tanto los vendedores
deben ser capacitados para contar con los conocimientos necesarios de uso del internet y
correos electronicos, ventas por internet, ademas del uso de redes sociales las cuales son

los nuevos medios publicitarios del mercado.

La empresa esta abierta a escuchar recomendaciones de todo tipo de capacitaciones que
ayude al crecimiento de la misma, principalmente en el campo de promocién y ventas

estableciendo capacitaciones semestrales.

7.- Ofrecer incentivos a los mayoristas para motivarlos a colocar mas articulos en sus
puntos de venta, haciendo que prefieran comprar en Gise&Mar antes que a otros

proveedores y la empresa no se vea afectada por la guerra de precios del mercado.

Gise&Mar se enfocard en sus clientes (mayoristas), los cuales son el activo mas
importante para cualquier empresa; si los clientes se sienten felices con la calidad de los
articulos y el servicio que se otorga estos seran fieles a la empresa. No solo se basara en
esto, sino gque se los motivara a comprar mas mercaderia, diferentes lineas de producto

gue quizas nunca se hayan arriesgado a vender.
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Los incentivos seran:

e Por la compra de un bulto (100unidades), se obsequiard una docena de articulos
de una nueva linea implementando en la empresa. Esto incentiva al cliente a
comprar mas al igual que promociona los nuevos articulos que la empresa ofrece.

e Para los clientes categoria A, clientes activos que pagan puntual, y han realizado
compras durante el afio por mas de $ 10,000, se les regalara una vitrina nueva con
el logo y nombre de la empresa donde los clientes tendran mas capacidad para
mostrar los productos de Gise&Mar, logrando un crecimiento mutuo (cliente-
empresa).

e En época navidefia, el gerente propietario se encargara de enviarles regalos a sus

mejores clientes en agradecimiento a su lealtad.

Estos incentivos haran que se creen vinculos fuertes y duraderos con los clientes,
haciendo que disminuya el riesgo de perderlos por la guerra de precios que se muestra en

el mercado.

8.- Desarrollar un plan de estimulos e incentivos para los trabajadores, de tal forma que la
rotacion de personal disminuya y estos muestren motivacion e identificacion hacia la
empresa permanentemente deseando un crecimiento mutuo (empleado-empresa), lo cual

ayudara a expandir el mercado de la importadora.

El plan de incentivos para los trabajadores sera extrinseco como intrinseco, teniendo una
mayor proporcion de incentivos intrinsecos, los cuales se ha comprobado que son mas

duraderos ya que satisfacen la necesidad de importancia del individuo.
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Empleado del mes: Se otorgard una placa de reconocimiento al empleado que
durante todo el mes se haya desempefiado de manera eficiente, teniendo en cuenta
siempre las politicas de la empresa, que esté encaminado a lograr los objetivos y
metas de la misma, fomente el compaferismo y trabajo en equipo. Este
reconocimiento serd otorgado en las reuniones mensuales que la empresa realizara

para control.

El vendedor del afio: El vendedor del afio sera el que haya sido por lo menos dos
veces en el afio “empleado del mes”, y este no solo contara con un reconocimiento
social sino también econémico, obsequiandole un cupo de mercaderia para que las
ganancias netas sean para él, ademas de un regalo sorpresa que vaya acorde a sus

necesidades.

Otro incentivo que llama mucho la atencion de los empleados son las reuniones de
integracidn, las cuales se realizaran dos veces en el afio, con el objetivo de que
todos los empleados junto con el gerente-propietario se sientan como en familia,
dejando por un momento la seriedad y el estrés que conlleva un puesto de trabajo.
Las reuniones de integracion se realizaran en los meses de Junio y Diciembre
aprovechando las festividades de Dia del Nifio y Navidad.

Por ser la festividad de los nifios, los empleados llevaran a sus hijos a este agasajo
el cual serd realizado cada afio como una mafiana deportiva donde podran jugar,
conversar, repartir los alimentos en la mesa, etc. Ademas se rifardn articulos de

hogar entre todos los presentes.
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Para Navidad se tiene planificado realizar una cena navidefia, donde todos podran
participar en la elaboracion de la misma; esto ayuda a fomentar el trabajo en
equipo incluso en actividades extracurriculares. Se premiara al vendedor del afio,
y se reconocera la ayuda de todos los colaboradores de la empresa durante el afio,

siempre deseando que el préximo afio sea de mayor prosperidad para todos.

e Por ultimo se tienen los talleres y actividades realizados para todo el talento
humano de la empresa, los cuales se detallan en el numeral dos del presente

capitulo.

9.- Realizar un plan de marketing que permita a la empresa aumentar sus ventas y
contrarrestar la mala situacion econémica que existe producto de la crisis financiera

europea.

Dicho plan de marketing tiene como objetivo realizar un conjunto de actividades

destinadas a lograr satisfacer a los clientes y obtener ganancias al mismo tiempo.

Para Gise&Mar es preciso utilizar Email Marketing, un tipo de marketing directo que

consiste en realizar envios a través de internet:

e Promocién de articulos a través de Catalogos.

e Cupones de descuentos para ser utilizados en pedidos via telefonica, valido por un

determinado tiempo.
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e Promocién de la empresa: obsequios de blocks de notas, jarros, plumas, gorras y
bolsitos con el logotipo de la empresa para todos los clientes, los cuales seran

obsequiados en las visitas a clientes antiguos y potenciales.

Ademés el envio de circulares que incentiven las promociones anteriormente

mencionadas a mayoristas.

La participacion en la feria de Duran pudiera ser una excelente oportunidad para que la
empresa se dé a conocer y ademas gestionar ventas de articulos en liquidacion e

introducir nuevas lineas.

Para el mejoramiento y control de la fuerza de ventas es preciso organizar la ruta de los
vendedores por una combinacion de tipos de clientes (por cuenta de compra) y territorio

(regiones del Ecuador).

Segun un articulo elaborado por Peter F. Drucker sostiene que: “Napoledn decia que
ninguna batalla exitosa jamas siguié el plan original. Sin embargo, Napoleon planificaba
meticulosamente cada una de sus batallas, bastante mas que cualquier general antes de él.
Sin un plan de accion, un ejecutivo se vuelve prisionero de los acontecimientos. Y sin
elementos de control para examinar el plan a medida que los acontecimientos se
desarrollan, el ejecutivo no tiene manera de saber qué sucesos son realmente importantes

y cuales sélo son una cortina de humo”.
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7.2 Las personas

El area de talento humano, representado por la administradora, es la encargada a disefiar
un plan en el cual los miembros de la organizacion se involucren y conozcan la misién,
vision y valores de la empresa; es un punto bastante significativo para que sus integrantes

se identifiquen con ellos y desarrollen un concepto de la empresa, involucrandose.

El grupo humano es lo mas importante dentro de una empresa ya que no son recursos
estaticos; se los puede motivar y hacer que se sientan parte de la empresa para que den su
mayor esfuerzo, recompensandolos y reconociendo siempre sus logros y aciertos,
ayudando a mejorar sus debilidades y falencias mediante capacitaciones y seguimiento

continuo. A continuacién detallamos planes de accion:

Una de las estrategias para reducir las debilidades y evitar las amenazas del entorno es:
Desarrollar habilidades comunicativas dirigidas a internalizar y socializar la vision,
mision y los valores de la organizacion. El plan de accion para dicha estrategia es disefiar
e implementar un plan de comunicacién orientado a la cultura organizacional, para los
colaboradores de la empresa, para lo cual se tiene planificado realizar diferentes tipos de

talleres interactivos como:

e Taller: “Mi empresa”: En este programa de formacion habra una serie de actividades
donde se daré a conocer la vision y los valores que constituyen parte fundamental de

la cultura de la empresa.

e Taller: “Creando lazos”: Este taller girara en torno al analisis de cada uno de los

cargos en la empresa, y el establecimiento de la conexidn entre su trabajo y la mision
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y vision de la empresa. Lo que se busca en éste programa de formacion, es la creacion
de una identidad firme de los colaboradores para con la empresa, y de alinear todos
sus trabajos con el objetivo general de la empresa para que asi pueda ser llevado a

cabo de la mejor manera.

El taller traera grandes beneficios ya que los colaboradores encontraran sentido a su
trabajo y seguramente lo hardn de una mejor manera al saber cuan importante es su

aporte a la organizacion.

Otra de las estrategias que se tiene es de: Disefiar actividades de retroalimentacion
trescientos sesenta grados basadas en el nivel de percepcion, opinién y desempefio de
todos y cada uno de los integrantes de la empresa. Esto ayudara a detectar falencias,
compartir observaciones, preocupaciones y sugerencias, para mejorar, de manera
continua, los diversos aspectos de cada cargo que conforma a la empresa. Los planes

de accion para esta estrategia son:

Programa: “Opiniones valiosas”: Este programa busca fomentar la comunicacion
interna entre los colaboradores de la empresa, en donde deben llenar un formulario de
opinion, escribiendo una critica constructiva, felicitaciones o sugerencias acerca del

desempefio de cualquier colaborador luego la introducen en una pequefa caja.

El dltimo viernes de cada mes, se establecera una reunion entre todos los
colaboradores para dialogar conjuntamente, los diversos puntos que se han escrito en
sus opiniones. Ademas, se premiara con un diploma, al colaborador que mas veces
haya opinado durante el mes. Finalmente, se escogerd un lider entre los

colaboradores, el cual llevara un archivo de las opiniones escritas durante el mes, con
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el fin de establecer propuestas de mejora si asi lo amerita o medir los resultados de

logros de cada uno de los colaboradores.

Por medio de este programa, no sélo habra un mejor clima laboral sino que ademas,
los colaboradores pueden conocer sus puntos a mejorar y orientar sus esfuerzos a la
optimizacion de su trabajo, todo esto constituye una retroalimentacion efectiva e

inmediata que permite un mayor alcance de los objetivos organizacionales.

Actividad: “Experiencias Laborales”: Dicha actividad sera realizada cada semana, y
consiste en una reunion donde todos los colaboradores de la empresa expresen cuales
fueron sus vivencias, anécdotas o problemas que les sucedieron en el transcurso de la
semana respecto a su puesto de trabajo. Dichas anécdotas o problemas seran escritas
en una pizarra liquida y posteriormente, todos los colaboradores analizaran las
experiencias expresadas por sus compafieros y daran ideas de solucion para los
mismos. Esta actividad fomenta la cooperacion y retroalimentacion entre los
colaboradores puesto que al dar sugerencias a sus comparieros respecto a mejoras en
su trabajo o como actuar frente a diversas situaciones, los colaboradores pueden

mejorar su desempefio laboral.



Avilés-Benavides 100

7.3 El liderazgo

El lider de esta empresa es el gerente-propietario, por ser una empresa familiar éste
siempre se ha preocupado por llevar a cabo todas las actividades de la mejor manera,
involucrandose en todo proceso sean estos de importacion, venta y distribucion de la

mercaderia.

Segun la primera encuesta realizada a los clientes al inicio de la consultoria, estos estan
plenamente satisfechos del trato que el gerente-propietario ha venido teniendo a lo largo
de los afios con los clientes; el cual ha sido totalmente personalizado, siempre abierto a

cualquier critica constructiva, creando un ambiente de comparierismo con ellos.

A pesar de que hubo problemas de rotacion de personal, los empleados actuales
mencionan que el gerente-propietario siempre ha sido una persona muy activa, que

transmite confianza y predica con el ejemplo.

Para este tipo de empresas se necesita de un lider transformador, el cual piensa siempre
en toda la empresa, no es egoista, y crea un ambiente de camaraderia con los empleados
sin perder la autoridad; que transmita los objetivos y metas que tiene la empresa de una
manera que haga que los empleados entren en razon y quieran hacerlo porque su
aportacion es muy importante no solo para el crecimiento de la empresa sino también

para la sociedad.
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Este lider ademas de dar incentivos intrinsecos y extrinsecos, motiva a su personal a
realizar actividades por una buena causa, predicando con el ejemplo, viendo el lado

humano y tratando al personal con respeto sin menospreciar a nadie.

El carisma y la personalidad del Sr. Benavides, gerente-propietario, encajan muy bien en
este tipo de liderazgo, y ha sido utilizado como una estrategia implicita durante afios, es
decir sin tener conocimiento del mismo; por lo tanto su resultado actual y futuro seran de

mayor aprovechamiento para la empresa.

7.4 Medidas de desempefio

La evaluacion de desempefio trescientos sesenta grados, permitira que el empleado brinde
su opinion y evalué la administracién conforme se ha ido evaluando, para asi encontrar
falencias o mejoras en las actividades y en base a los resultados elaborar un plan de

accion.

A su vez las metas especificas a corto plazo son una manera eficaz de medir el

desempefio de la organizacién, permitiendo tomar ajustes durante las actividades.

El vendedor debera realizar un reporte de las visitas que va a realizar en el dia, y al
finalizar el dia debe comunicar cuantas visitas logré hacer y cuantas ventas pudo

concretar.

La fuerza de ventas se rige a cubrir un minimo de cien visitas por mes con una cuota de
diez mil dolares en temporada alta, ocho mil délares en temporada media y cinco mil

ddlares en temporada baja (valores minimos que un vendedor debe cubrir mensualmente).
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Se estima que en dos meses la cartera de clientes inactivos logra cubrirse, administrando
el tiempo de los vendedores en visitar clientes activos, inactivos, nuevos clientes y

cobranza.

Tabla 11: Tabla del calculo de la cuota minima por vendedor

TEMPORADA ALTA
Calculo minimo por vendedor Valor en ntimeros (#) Cuota en dolares USA ($)
Clientes Semanal Mensual Anual Por dia Semanal Mensual
Promedio visitas 25 100 1200] $ - 13 - 13 -
Promedio ventas realizadas 15 60 7201 $ 500.00|$ 2500.01]$ 10,000.0
TEMPORADA MEDIA
Calculo minimo por vendedor Valor en niimeros (#) Cuota en dolares USA ($)
Clientes Semanal Mensual Anual Por dia Semanal Mensual
Promedio visitas 16 64 768] $ S - 13 -
Promedio ventas realizadas 12 48 576] $ - |$ 200000]$% 8,000.0
TEMPORADA BAJA
Calculo minimo por vendedor Valor en nlimeros (#) Cuota en ddlares USA ($)
Clientes Semanal Mensual Anual Por dia Semanal Mensual
Promedio visitas 13 52 624] $ - |3 - 13 -
Promedio ventas realizadas 7 28 336] $ - |$ 125006|$%  5,000.2
Fuente: Elaboracion Propia
Figura 3 Administracion de visitas por vendedor
Mes 1 Mes 2
Vendedor Vendedor Vendedor Vendedor Regidn
Regidn Costa | Regidn Sierra Regidon Costa Sierra
Visitas Clientes Activos 26 18 26 19
Visitas Clientes Inactivos 31 27 30 28
Clientes nuevos 5 10 5 9
Cobranzas 38 45 39 44
Visitas mensuales 100 100 100 100

Fuente: Elaboracidn Propia.
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7.5 Guia para control

Para el control y medicion de cada propuesta mencionada anteriormente en este trabajo,
se utilizara dos tipos de control: preliminar, utilizado antes de que se inicie las

operaciones y concurrente aquel que ejecuta planes de control durante las actividades.

Control Preliminar y concurrente:

Se realizaran encuestas para clientes y empleados de la empresa, a fin de consultar y

medir la aceptacion de nuevas implementaciones.

Evaluar el desemperio de las actividades:

Para las areas de Ventas, Marketing y Recursos Humanos: Proporcionar informes

trimestrales basados en resultados.

Para la Fuerza de Ventas, cada vendedor debera reportarse diariamente con la empresa y

estar preparado para recibir visitas inesperadas de control.

Antes de la ruta, dejara estipulado por escrito las actividades con numero de horas y
lugares a visitar. Después de la ruta, debera realizar un informe y comentarios de los

resultados.

General: Reuniones semanales al personal (Informes del estado de la compafiia, metas

por plantear en la semana, etc.).
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CAPITULO VIII

ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

8.1 Proyeccion de ventas mensual para el Primer Afio

Tabla 12: Proyeccion de Ventas Mensual

Mayo Juniof ~ Julio Noviembre| Diciembre
Cuota de Venta 5,000 5000] 8000 8000] 8000 50001 5000
Probabilidad 0.80 080 080] 080 080 080] 080 0.80 0801 080 080 0.80
No. Vendedores 200 200 2000 300 300 3000 500 500 500 7.0 7.00 7.00

\entas Totales

[venasznut | § 188,305.00

Temporada media
Temporada baja
Fuente: Elaboracion Propia

La proyeccion de ventas para el primer afio se realizo de la siguiente manera:

En todo negocio siempre existiran temporadas altas, medias y bajas; segun la entrevista
realizada al gerente-propietario se establecio que los meses Febrero, Marzo, Septiembre y
Octubre son temporadas altas para Gise&Mar por lo tanto se puso una cuota minima de
venta de diez mil dolares para cada vendedor. Los meses de Mayo, Junio, Julio y Agosto
son considerados temporada media, teniendo una cuota de venta de ocho mil délares, y

por ultimo los meses de
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Enero, Abril, Noviembre y Diciembre son meses bajos, por este factor la cuota minima de
venta es de cinco mil délares, no se puede fijar cuotas exageradas a los vendedores
porque repercute en su desempefio, cuotas irreales haran que el vendedor se desanime

porque es muy probable que no las pueda cumplir nunca.

Las cuotas minimas impuestas para cada mes seran multiplicadas por el numero de
vendedores que existen en dichos meses, considerando una probabilidad de que se
cumpla del ochenta por ciento. La suma de todos estos rubros dard como resultado el

ingreso por ventas del primer afio.

8.2 Inversiones en activos fijos que den soporte a las ventas

La empresa Gise&Mar no requiere de mucho activo fijo para operar ya que €S una
importadora y distribuidora; entre los activos que tiene estan un edificio, muebles de
oficina, equipos de computacion y un vehiculo. Analizando los nuevos requerimientos se
considera que es necesario invertir en un nuevo escritorio, dos sillas, un archivador, una
computadora y una impresora. El valor total de los mismos se vera reflejado en el primer

afio del flujo de efectivo.
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8.3 Inversiones en capital de trabajo que den soporte a las ventas

La empresa estima invertir en el primer afio (dos mil doce) un sesenta y tres por ciento
mas en mercaderia con respecto al afio dos mil once, rubro el cual dara soporte a la
proyeccion de ventas realizada, establecimiento un crecimiento anual del doce por ciento

para los Ultimos cuatro afios.

Se invierte un cincuenta por ciento de las compras con capital propio de la empresa y un
cincuenta por ciento via financiamiento. Se propone cambiar la entidad financiera con la
gue han trabajado por afios debido a su alto costo de la deuda. Los rubros a financiar
seran realizados afio a afio segun lo necesario para las compras en Panamda y éste se
realizard directamente con una entidad financiera gubernamental, como lo es el Banco de
Fomento, el cual ofrece financiamientos a empresas con la menor tasa del mercado

(nueve punto cincuenta por ciento).

Debido a que la empresa cuenta con el suficiente flujo de efectivo, los préstamos
realizados se pagaran en el mismo afio, reduciendo asi los costos financieros y ayudando

a tener un control mas eficiente del flujo de caja.



8.4 Estado de Resultados

Tabla 13: Estado de Resultados Escenario Realista

ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO
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ANO BASE 2012 2013 2014 2015 2016

Ingreso por venta $ 306,400 | $ 343168 |$  384348|$ 430470 $ 482126
Costo de ventas $ 122,560 | $ 137,267 | $ 153739 | $ 172,188 | $ 192,851
Utilidad bruta $ 1833840 | $ 205901 | $ 230,609 | $ 258,282 | $ 289,276
Gastos Operativos:

Electricidad $ 300.00 | $ 321.00| $ 343471 $ 36751 $ 393.24
Agua potable $ 120.00 | $ 12840 | $ 137.39 | $ 147.01 | $ 157.30
Internet (servicio y hosting) $ 360.00 | $ 385.20 | $ 41216 | $ 44102 | $ 471.89
Telefono $ 480.00 | $ 513.60 | $ 549.55 | $ 588.02 | $ 629.18
Suministros de oficina $ 240.00 | $ 256.80 | $ 271478 | $ 294.01 | $ 314.59
Publicidad $ 600.00 | $ 642.00 | $ 686.94 | $ 735.03 | $ 786.48
Sueldos y Salarios $ 74,289.00 | $ 89,004.00 | $ 9345420 |$ 98126.91|$ 103,033.26
Beneficios Sociales $ 2231847 | $ 3194849 | $ 33545.91]|$ 3522321 |$ 36984.37
Gastos de capacitacion y talleres de desarrollo humano $ 840.00 | $ 898.80 | $ 96172|$ 1020.04[$ 110107
Bonifaciones y premios empleados $ 360.00 | $ 385.20 | $ 41216 | $ 4102 | $ 471.89
Gastos Bonificaciones a mayoristas $ 1,200.00 | $ 1284.00)$  137383]|%  1470.05|$  1572.96
Mantenimiento y soporte técnico $ 2553.60 | $ 273235|$  292362|$ 312827[$ 334725
Depreciacion $ 17,749.82 | $ 1774982 | $ 1774982 | $ 17,749.82| $ 17,749.82
Total de gastos operativos $ 121,410.89 | $ 146,249.65 | $ 152,825.59 | $ 159,740.90 | $ 167,013.27
Utilidad operativa $ 62429.11 | $ 59,651.15|$ 7778330 | $ 9854107 [$ 122,262.53
Gastos financieros $ 3047.26 | $ 3716141 $  4162.07|$ 4661.52[$  5220.90
Utilidad después de intereses $ 59,381.85 | $ 5593501 | $ 73621.23|$ 93879.55|$ 117,041.63
Otros ingresos $ 12,000.00 | $ 1284000 | $ 13738.80|$ 14,700.52| $ 15729.55
Utilidad despues de intereses+otros $ 71,381.85 | $ 68,775.01 | $ 87,360.03| $ 108580.06 [ $ 132,771.18
(-15%) Participacion trabajadores $ 10,707.28 | $ 10316.25|$ 1310400 $ 16287.01|$ 19,915.68
(=) Utilidad imponible $ 60,674.58 | $ 58458.76 | $  74,256.02|$ 92,293.05|$ 1123855.50
(-25%) Impuesto a la Renta $ 15,168.64 | $ 1461469 [$ 18564.01[$ 23073.26|$ 28213.88
(=) Utilidad del Ejercicio $ 45,505.93 | $ 43,844.07 | $ 55,692.02 | $ 69,219.79 | $ 84,641.63
(-10%) Reserva Legal $ 4,550.59 [ $ 438441 1% 5569.20|$ 6,921.98[$ 8,464.16
(=) UTILIDAD NETA $ 40,955.34 | $ 39,459.66 | $ 50,122.82|$ 62,297.81 | $ 76,177.46
Utilidad para ser repartida entre accionistas comunes $ 32,764.27 | $ 31567.73|$ 40098.25|$ 49838.25|$ 60941.97
Utilidades retenidas $ 819107 | $ 7891.93|$ 1002456 | $ 1245956 [ $ 15235.49

Fuente: Elaboracion Propia
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El Estado de Resultados nos muestra las utilidades que la empresa ha obtenido durante un
afno. En este caso se lo ha proyectado a cinco afios con el fin de analizar el crecimiento
que tendra la empresa en este periodo, y fue elaborado de acuerdo a los siguientes

parametros**:

Ventas

Las ventas creceran a una tasa del doce por ciento la cual incluye un cinco por ciento de

crecimiento propio de la empresa y el siete por ciento de tasa de inflacion proyectada.
Costo de Ventas

En los costos de ventas estan considerados los valores por compra de mercaderia en
Panama4, los gastos de consolidacion de carga, gastos de desaduanizacién y el cinco por
ciento de salida de divisas; dichos valores deben de formar parte de este rubro por ser del

giro del negocio.

Los costos de ventas representan el cuarenta por ciento de los ingresos por ventas, por lo
tanto estos también creceran a la tasa del doce por ciento (cinco por ciento contemplado

como el crecimiento propio de la empresa mas el siete por ciento de la inflacion).

 Anexo VIII Estado de Resultados Proyectados: Escenario Pesimista y Optimista
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Gastos

Los gastos de administracion corresponden a los sueldos y salarios, beneficios sociales

legales que los empleados perciben como el décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo,

fondos de reserva y vacaciones, los cuales se incrementan de acuerdo a la tasa de

crecimiento anual de la empresa (cinco por ciento).

En suministros se consideran los utiles de oficina. Los gastos por publicidad y promocién

para el primer afio son de seiscientos dolares, la empresa no requiere de mayor inversion

en publicidad ya que cuenta con la mejor publicidad la cual es de boca a boca, los clientes

se sienten tan satisfechos con el servicio brindado que recomiendan la empresa a sus

conocidos.

e En gastos de capacitacion y talleres de desarrollo humano se considera todos los

gastos que seran incurridos para mejorar la fuerza de ventas principalmente. Estos

rubros son importantes porque son el pilar para el desarrollo y crecimiento de la

empresa.

e También existen gastos por bonificaciones y premios tanto para empleados como

para los clientes (mayoristas), ellos son los pilares fundamentales de la empresa
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por lo tanto se debe poner énfasis en que se sientan satisfechos de ser parte de la

misma.

e Los gastos de servicios basicos, mantenimientos y soporte técnico crecen
anualmente de acuerdo a la inflacion proyectada al igual que todos los gastos

anteriores.

Los Gastos Financieros corresponden a los préstamos realizados al Banco de Fomento
por concepto de financiamiento del cincuenta por ciento de las compras que se realizan en

Panama4, y crece en base al rubro del costo de venta.

Depreciacion: Los activos fijos se deprecian a tres, cinco, diez y veinte afios dado que en
su mayoria son equipos de computacion y de oficina. La empresa también cuenta con un

vehiculo y un edificio propio.
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8.5 Flujo de Caja Proyectado

Tabla 14: Presupuesto de Efectivo Escenario Realista

Ingresos de Efectivo 2012 2013 2014 2015 2016
Saldo Inicial $ 16,000.00 $ 65230.61 $ 9249156 $ 138555.61 $ 190,244.07
Prestamo Bancario $ 56,280.00 $ 6863360 $ 76869.63 $ 8609399 $ 96425.27
Efect.por operaciones $ 284952.00 $ 319146.24 $ 35744379 $ 400337.04 $ 448377.49
Efectivo generado de las cuentas por cobrar $ 35000.00 $ 2144800 $ 24021.76 $ 2690437 $ 30132.90
otros ingresos (arriendos) $ 12,000.00 $ 1284000 $ 1373880 $ 1470052 $ 15729.55
Total Efectivo $ 404232.00 $ 48729345 $ 56456554 $ 66659152 $ 780,909.27
Egresos

Compra de equipos y muebles $ 1,526.00

compras $ 112560 $ 137,267 $ 153739 $ 172,188 $ 192,851
Electricidad $ 300.00 $ 321.00 $ 34347 $ 36751 $ 393.24
Agua potable $ 120.00 $ 12840 $ 137.39 $ 14701 $ 157.30
Internet (servicio y hosting) $ 360.00 $ 385.20 $ 41216 $ 4102 $ 471.89
Telefono $ 480.00 $ 51360 $ 549.55 $ 588.02 $ 629.18
Suministros de oficina $ 240.00 $ 256.80 $ 21478 $ 20401 $ 314.59
Publicidad $ 600.00 $ 642.00 $ 686.94 $ 735.03 $ 786.48
Sueldos y Salarios $ 74289.00 $ 8900400 $ 9345420 $ 9812691 $ 103,033.26
Beneficios Sociales "$ 1785478 ' 3013L72"$ 3335975 °$  35037.07 3679935
Gastos de capacitacion y talleres de desarrollo humano $ 840.00 $ 898.80 $ 9172 $ 102904 $ 110107
Bonifaciones y premios empleados $ 360.00 $ 385.20 $ 41216 ' $ 4102 $ 471.89
Gastos de Bonificaciones a mayoristas $ 1,200.00 $ 128400 $ 137388 $ 147005 $  1572.96
Mantenimiento y soporte técnico $ 2553.60 $ 273235 $§ 292362 $ 312827 $  3347.5
Pago de la deuda $ 110,164.86 $ 6850028 $ 7672032 $ 8592676 $ 96,237.97
Gastos de Intereses $ 3047.26 $ 371614 $ 416207 $ 466152 $  5220.90
Participacion a trabajadores $ 517485 $ 10,707.28 $ 1031625 $ 1310400 $ 16287.01
Impuesto a la Renta $ 733104 $ 1516864 $ 1461469 $ 18564.01 $ 2307326
Pago de dividendos a accionistas $ 3276427 $§ 31567.73 $ 4009825 $ 49838.25
Total de Egresos $ 339,001.39 $ 304806.89 $ 426009.94 $ 476347.46 $ 532586.37
Saldo final en efectivo $ 65,230.61 $ 9249156 $§ 13855561 $ 190244.07 $ 248322.90
Calculo de VAN Y TIR (326,131) $ 65,230.61 $ 9249156 $ 13855561 $ 190,244.07 $ 248322.90

Fuente: Elaboracion Propia



Avilés-Benavides 112

El flujo de caja representa los desembolsos de dinero neto que se realizan en tiempo real.
No existe inversién inicial en el afio cero ya que este proyecto se basa en una asesoria a

una empresa ya existente.

Sin embargo, con el fin de sacar los valores del VAN y TIR se tom6 como valor inicial el

patrimonio de la empresa registrado en el balance inicial. *°

Para poder obtener los flujos netos en la proyeccion se ha considerado los gastos
operativos y de administracion, desembolsos por compras de mercaderia, pago de la
deuda, intereses del préstamo, el quince por ciento de participacién de los trabajadores, el
veinticinco por ciento de impuesto a la renta y el pago de dividendos a los accionistas el
cual representa el ochenta por ciento de la utilidad neta; después de pagar todas estas

obligaciones el saldo del flujo de efectivo pasara en su totalidad a la cuenta Bancos.

> Anexo IX Presupuesto de Efectivo : Escenarios Pesimista y Optimista
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8.6 Balance General

Tabla 15: Balance General Escenario Realista

BALANCE GENERAL PROYECTADO

ACTIVO CORRIENTE

Bancos $ 65230.61 $ 9249156 $ 138555.61 $ 190,244.07 $ 248322.90
Inventario $ 10,000.00 $ 10,000.00 $ 10,000.00 $ 10,000.00 $ 10,000.00
Cuentas x cobrar clientes $ 21448.00 $ 2402176 ' $ 26904.37 $ 3013290 $ 33748.84
Total de Activo Corriente $ 96,678.61 $ 12651332 $ 175459.98 $ 230376.96 $ 292,071.75
ACTIVO FIJO
Edificio $ 307,931.00 $ 307,931.00 $ 307,931.00 $ 307,931.00 $ 307,931.00
Muebles y Enseres $ 2,.866.00 $ 2866.00 $ 286600 $ 286600 $  2866.00
Equipos de Oficina y Cémp. $ 2360.00 $ 2,360.00 $ 2,360.00 $ 2,360.00 $ 2,360.00
Vehiculo $ 10,000.00 $ 10,000.00 $ 10,000.00 $ 10,000.00 $ 10,000.00
() depreciacion acumulada $ 1774982 $ 35499.63 $ 5324945 $ 70999.27 $  88,749.08
Total de Activo Fijo $ 305407.18 $ 287,657.37 $ 26990755 $ 252157.73 $ 234,407.92

PASIVOS
Pasivo Corto Plazo

Impuesto a la Renta por pagar $ 15,168.64 $ 1461469 $ 18564.01 $ 2307326 $ 28213.88
Utilidades a trab. Por pagar $ 10,707.28 $ 10316.25 $ 1310400 $ 16287.01 $ 19,915.68
Dividendos por Pagar $ 32,764.27 $ 31567.73 $ 40098.25 $ 4983825 $ 60,941.97
Ctas por Pagar Beneficios sociales $ 457293 $ 6,523.02 $ 685850 $ 72118 $  7584.17
TOTALDEPASVO @23 6302 7865 %410 116656
PATRIMONIO
Valor Patrimonio $ 321631.00 $ 321,631.00 $ 321631.00 $ 321,631.00 $ 321,631.00
Utilidades retenidas acumuladas $ 12,691.07 $ 20583.00 $ 3060756 $ 43067.13 $ 5830262
Reserva Legal $ 455059 $ 8935.00 $ 1450420 $ 2142618 $ 29,890.34

Fuente: Elaboracion Propia
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El balance general es una fotografia de lo que la empresa tiene y debe a una fecha
determinada.® En el rubro Bancos siempre reflejara el saldo final del flujo de caja. Como
la empresa vende articulos que importa es necesario que tenga inventario en existencia
adicional a lo que esta proyectado para vender por lo tanto se dejara en inventario diez

mil délares todos los anos.

Las cuentas por cobrar clientes del balance general representan el siete por ciento de las
ventas del afio anterior, debido a que la empresa vende su mercaderia con credito de
treinta y sesenta dias por lo tanto el saldo de lo vendido en los dltimos dos meses del afio
pasara a cuentas por cobrar en el balance y se recibira el efectivo de las mismas al

siguiente afio, valor reflejado en el flujo de caja.

En activos fijos se encuentra todo lo que posee la empresa hasta ese momento; no existe
un incremento de activos fijos a lo largo de los cinco afios proyectados. La depreciacion

se va acumulando cada afo Yy resta al total de activos fijos.

Las cuentas que forman parte del pasivo a corto plazo son: impuesto a la renta por pagar,

utilidades a trabajadores por pagar y dividendos por pagar son los valores que salieron del

'® Anexo X Balance General Proyectado: Escenarios Pesimista y Optimista
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estado de resultados del afio y que deben ser registrados en el balance puesto que se

pagan al siguiente afio fiscal.

Las cuentas por pagar beneficios sociales representa el veinte por ciento del total de
beneficios sociales generados en el afio que quedaron pendientes de pago, el desembolso

de dinero de los mismos se refleja al siguiente afio.

No existen cuentas por pagar proveedores ni deudas bancarias; la empresa se maneja con
pagos en efectivo a los proveedores por ser estos de Panama, financiando el cincuenta por
ciento de las compras mediante un crédito otorgado por el Banco de Fomento que se
cancela en el mismo afo, por este motivo no se reflejan deudas bancarias al término del

afo en el balance.

El rubro de Patrimonio permanece constante, mientras que las utilidades retenidas son
acumuladas afio a afio al igual que la reserva legal la cual representa el diez por ciento de

la utilidad del ejercicio.
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8.7 Analisis de sensibilidad con variaciones en las variables criticas

Con este analisis lo que se pretende hacer es medir que tan sensible puede ser el negocio
si existen variaciones en las variables criticas como lo son el crecimiento de la empresa,
la tasa de inflacion proyectada, los costos y el porcentaje de margen de contribucion que

la empresa pueda tener.

1.- Para un escenario bueno se utilizo una tasa de inflacion proyectada del seis por ciento,
un gran crecimiento de la empresa del catorce por ciento, esto da como resultado un
incremento total del veinte por ciento en ventas. Siendo ain mas optimistas se dice que
los costos disminuiran en un diez por ciento, es decir que el margen de contribucién

subira al setenta por ciento.

Estas variables hacen que la utilidad neta promedio de los cinco afios en gestion sea de
noventa y cuatro mil seiscientos ochenta y tres dolares, que en el quinto afio exista un
saldo de flujo de efectivo de trescientos noventa y ocho mil quinientos once ddlares y que

la TIR sea casi cinco veces mas que el costo promedio ponderado de capital.

Por lo tanto la empresa en este escenario puede ser muy liquida, su margen neto sobre
ventas oscilaria entre el diecinueve y el veintidds por ciento, porcentajes muy favorables

y positivos para este tipo de industria.
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2.- Si lo que se quiere analizar es un escenario que sea mas acorde a la realidad
ecuatoriana, se puede decir que los costos sufrirdn una reduccién del cinco por ciento
producto de una mayor competencia en el mercado panamefio y una buena relacién con
los dos Unicos proveedores que tendra la empresa los cuales realizaran descuentos por

compras constantes de mercaderia.

Si ademas de esto se incrementan las ventas en un diez por ciento (ocho por ciento de
inflacion y dos por ciento de crecimiento propio de la empresa), esto dara como resultado
una utilidad neta promedio de sesenta y dos mil trescientos setenta y seis ddlares, un
saldo de efectivo al dltimo afio de doscientos setenta y cinco mil setecientos cincuenta
ddlares. Este escenario seguira siendo atractivo ya que el resultado de la TIR sera del

veintitrés por ciento y el margen neto sobre ventas promedio sera del dieciséis por ciento.

3.- Como ultimo escenario, totalmente pesimista, muy poco probable de que ocurra, dice
que habra un incremento en costos del veinte por ciento producto del aumento de la tasa
de salida de capitales, y del aumento de los precios en Panama por una gran crisis
financiera mundial como consecuencia de los problemas econdmicos y financieros de

Europa.
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Un crecimiento de la empresa de solo el uno por ciento y una tasa de inflacion del ocho
por ciento; este escenario trae como resultado pérdidas por tres mil délares en el afio dos,

una utilidad neta promedio de seis mil cuatrocientos ochenta y cinco dolares.

Con estas variables criticas existira en el saldo final del flujo de efectivo noventa y tres
mil quinientos sesenta y siete dolares, pero la TIR sera negativa al igual que el VAN, lo

que significa que el proyecto no es viable para estas condiciones totalmente extremas.

8.8 Analisis de Escenarios

Con el fin de analizar que puede ocurrir si la tasa de crecimiento de la empresa disminuye
0 aumenta se utilizara el analisis de los escenarios, los cuales seran optimista, realista y
pesimista utilizando el estado de pérdidas y ganancias para analizar cbmo se comportaria

la rentabilidad del negocio con estas modificaciones.

8.8. A Escenario Realista

Al realizar este andlisis de sensibilidad, se toma como base que las ventas crecen
al doce por ciento, cinco por ciento de crecimiento de la empresa mas el siete por

ciento de crecimiento el cual cubre el valor de la inflacion proyectada.
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Este escenario es el que ha sido utilizado a lo largo del andlisis financiero ya que
es el que mas se apega a la realidad actual del pais y al potencial que tiene la

empresa.

8.8. B Escenario Optimista

En este caso, se toma la misma tasa de inflacion y solo se modifica la tasa de
crecimiento de la empresa, la cual sube al diez por ciento reflejando asi un

crecimiento total de las ventas del diez y siete por ciento.

En el escenario optimista la TIR deflactada aumenta al veintidos por ciento, casi
tres veces mas que el costo promedio ponderado de capital el cual es de ocho
punto ochenta y ocho. El resultado del Van también aumenta ya que el

crecimiento es mayor.

8.8. C Escenario Pesimista

Se estimo que en este escenario el crecimiento de la empresa sélo sera del dos por
ciento adicional a la tasa de inflacion; por lo tanto las ventas creceran solo al
nueve por ciento. Este escenario se puede dar si la situacion econémica se vuelve

mas inestable, al subir el costo de vida, producto del aumento excesivo de los
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impuestos. En este escenario la empresa practicamente solo estaria trabajando

para cubrir la inflacion.

A pesar de esto, la TIR deflactada supera al costo promedio ponderado de capital

del proyecto; al igual que el ROE supera al coste de capital de los accionistas.

8.8. D Observaciones

Podemos observar que a pesar de disminuir la tasa de crecimiento el proyecto
sigue percibiendo ganancia, por lo tanto el negocio demuestra ser rentable en
todos los escenarios. Esta empresa tiene un alto potencial que no habia sido
explotado, tendra un buen futuro si se sigue planificando, controlando sus

actividades, y manteniendo la relacion y satisfaccion de los clientes.
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8.9 Evaluacion del proyecto

8.9.1 Estimacion de la tasa de descuento (costo promedio

ponderado de capital)

Tabla 16: Estructura de Capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL Porcent Cantidad Rend. Req. Coste Capital Equivalente
RECURSOS PROPIOS 83.00% S 325,883.79 12.32% 10.22%| $ 40,137.17
DEUDA 17.00% S 66,747.28 9.50% 1.62%| $ 6,340.99
TOTAL 100% S 392,631.07 11.84%| S 46,478.16
Coste de Capital 1 1£S4‘V1|
lmpuestes 2%

Coste de Capital desc. Impuestos \ - 78.5@’0‘Coste de capital promedio ponderado

Fuente: Elaboracion Propia

Para sacar la tasa de descuento (costo promedio ponderado de capital) se necesita
saber cual es la estructura de capital de la empresa. Segun el balance inicial, la
empresa trabaja con el ochenta y tres por ciento de recursos propios y solo el diez

y siete por ciento es deuda.

Se realizo el siguiente procedimiento para sacar el coste de capital de los

accionistas:

1.- La tasa libre de riesgo de Ecuador se la construye con la tasa de los bonos del
tesoro norteamericano (papel sin riesgo), el riesgo pais (Ecuador), el riesgo de una
empresa similar en Estados Unidos, en este caso serd Wal-Mart y su riesgo seré el

resultado de la desviacién estandar de las rentabilidades de los Gltimos cinco afios.
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El riesgo crediticio es igual a la resta del riesgo de Wal-Mart con la tasa de los

bonos del tesoro (libre de riesgo).

La tasa libre de riesgo de Ecuador seria la suma del riesgo crediticio con el riesgo

pais.

Tabla 17: Célculo de la Tasa Libre de Riesgo

t-honds 2.00%
riesgo pais 894
riesgo empresa similar en EEUU 3.46%
riesgo crediticio 1.46%
rf (Ecuador) 10.40%

Fuente: Elaboracion Propia

2.- Para sacar la Beta se necesita la estructura de capital de una empresa similar
de Estados Unidos (Wal-Mart) y la de la empresa aqui en Ecuador (Gise&Mar),
realizando el procedimiento en el recuadro, da como resultado la beta; esta beta
que nos da el mercado es apalancada; el valor del mercado de la accion se da
también por el riesgo que perciben los inversionistas del grado de apalancamiento

que tenga la empresa, por eso hay que des-apalancarla.



Tabla 18: Calculo de la Beta Relevered

Impuestos 40% 25%
deuda $  111,713,000.00 | $ 66,500.07
capital $ 68,542,000.00 | $  326,131.00
debt/equity 1.629847393 0.204
beta Walmart (levered) 14
beta unlevered 0.708
beta levered 14
beta relevered 0.816064733

Fuente: Elaboracion Propia
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3.- Como tercer punto hay que establecer cudl es la prima por riesgo de Ecuador y

éste va a ser la diferencia de un papel de similar riesgo con la tasa libre de riesgo

de Ecuador, resultado del punto nimero uno.

Tabla 19: Calculo de la Prima por Riesgo

PAPEL SIMILAR RIESGO 15.00%
RF 10.40%
PRIMA POR RIESGO 4.60%

Fuente: Elaboracion Propia
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4.- Finalmente con todos los datos anteriores se podra sacar el coste de capital de

los accionistas:

La beta Country es la beta del Ecuador, y se la sac6 con la ayuda del indice
Morgan Stanley y el PIB del Ecuador con datos historicos de nueve afos, a estos

datos se le saca la pendiente dando como resultado la beta del Ecuador.

Tabla 20: Célculo del Coste de Capital

Rf 10.40%
Beta 0.816064733
Beta Country 0.5102
Prima por riesgo 4.60%
CAPM 12.32%
CAPM después de impuestos 9.24%

Fuente: Elaboracién Propia

El costo de capital sera la multiplicacion de la beta con la beta country y la prima

por riesgo sumado a ese resultado esta la tasa libre de riesgo de Ecuador. Este

seria el coste de capital de los accionistas.

El coste promedio ponderadora de capital sera la ponderacién de las tasas de costo

de la deuda y coste de los accionistas con los porcentajes de la estructura de

capital.
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Observaciones:

La tasa de descuento es lo minimo requerido para el proyecto, por lo tanto la TIR debe
ser mayor que ésta. La tasa de descuento del proyecto después de impuestos es de ocho
punto ochenta y ocho por ciento, mientras que la TIR deflactada es del diez y ocho punto

cincuenta y dos por ciento, por lo tanto el proyecto si es viable.

El coste de la deuda es menor que el coste de las acciones antes de impuestos, lo que

significa que es menos costoso financiarse mediante deuda.

El coste de capital de los accionistas es del nueve punto veinticuatro por ciento, esto
significa que el ROE debe ser siempre mayor y cada afio debe incrementarse reflejando

asi el crecimiento de la empresa.

8.9.2 Flujo de caja ajustado

El flujo de caja ajustado representa el valor actual de cada uno de los saldos del
flujo de efectivo, los cuales se obtuvieron de restar de los ingresos todos los

desembolsos de dinero que se realizan en tiempo real.

El flujo de caja ajustado ayuda a que se tenga una idea del valor del dinero que se
recibird en tiempo real (actual). Para el afio dos mil doce se recibira lo que hoy
representan cincuenta y siete mil délares mientras que en el afio dos mil diez y

seis se recibira ciento veintiséis mil quinientos diez dolares en valor actual.
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8.9.3 Calculo del VAN con flujos inflados

El Valor actual neto o VAN es un procedimiento que permite calcular el valor
presente de un determinado numero de flujos de caja futuros, originados por una

inversion.

Consiste en descontar todos los flujos de caja futuros del proyecto al momento
actual, a ese valor se le va a restar la inversion inicial, de tal manera que el

resultado obtenido sea el valor actual neto del proyecto en cuestion.

Se determind el VAN del proyecto de la siguiente manera: la tasa minima
aceptable (TREMA) es igual a la suma del riesgo pais (Ecuador) con la inflacion
anual tomada hasta Octubre del dos mil once, esto da como resultado una
TREMA de catorce punto cuarenta y cuatro por ciento. Se descontaron los flujos
futuros al momento actual con la TREMA, restandose la inversion inicial que en
este caso representa el valor que se encuentra en el patrimonio, por ser una

empresa ya existente que no ha requerido de mayor inversion.

Este célculo realizado en Excel dio como resultado ciento treinta y un mil

trescientos sesenta y seis ddlares, el cual significa que:



Avilés-Benavides 127

a) El proyecto recupera la inversion inicial, ademas de obtener rendimientos
anuales promedios del catorce punto cuarenta y cuatro por ciento (tasa
TREMA).

b) Ademaés de esto, tiene un excedente que equivale a ciento treinta y un mil

trescientos sesenta y seis dolares hoy.

Por lo tanto es un proyecto viable, con un futuro beneficioso para los

inversionistas.

8.9.4 Calculo de la TIR con flujos inflados

La tasa interna de retorno o TIR, representa la rentabilidad promedio que esta
proporcionando el proyecto a los inversionistas, es decir cual sera su beneficio por
haber aportado sus recursos, teniendo en cuenta los incentivos de cualquier tipo y los

impuestos.

La TIR es la tasa de descuento que iguala el valor actual de los futuros netos de
efectivo de un proyecto de inversion con el flujo de salida de efectivo inicial del

proyecto.

La TIR se la saca mediante una formula en Excel donde se utilizaran todos los
saldos de flujo de caja de los cinco afos proyectados, ademas de utilizar la
inversion inicial que en este caso sera el valor de patrimonio reflejado en el

balance inicial de la empresa.
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Esta da como resultado veintiséis punto ochenta y dos por ciento; al deflactarla,
es decir descontarle los impuestos, ésta queda en diez y ocho punto cincuenta y

dos por ciento.

Para que un proyecto sea atractivo la TIR debe ser mayor que el costo promedio
ponderado de capital, por lo tanto se llega a la conclusién de que el proyecto tiene

un futuro favorable.



8.9.5 Calculo de las razones financieras del proyecto

Tabla 21: indice Financieros Anuales Proyectados Escenario Realista

Avilés-Benavides 129

INDICES FINANCIEROS ANUALES PROYECTADOS

2012 2013 2014 2015 2016
INDICES DE LIQUIDEZ
RAZON CIRCULANTE 1.53 2.01 2.23) 2.39 2.50,
PRUEBA ACIDA 1.37, 1.85 2.10 2.29 2.42
PRUEBA DE LIQUIDEZ 1.03 1.47, 1.76 1.97, 2.13
DIAS DE COMPRA 208.63 242.57 324.45 397.75 463.55
DIAS DE COBERTURA OPERATIVA 226.54 259.12 369.27, 482.34 598.92
INDICES DE RENTABILIDAD
MARGEN BRUTO SOBRE VENTAS 0.60 0.60 0.60 0.60 0.60
MARGEN OPERATIVO SOBRE VENTAS 0.20 0.17 0.20 0.23 0.25
MARGEN UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 0.20 0.17 0.19 0.21 0.23
MARGEN DE UTILIDAD NETA 0.13 0.11 0.13 0.14 0.16
RENDIMIENTO SOBRE PATRIMONIO 0.12) 0.11 0.14] 0.16) 0.19
RENDIMIENTO SOBRE ACTIVOS 0.10 0.10 0.11 0.13 0.14
INDICES DE ENDEUDAMIENTO
APALANCAMIENTO 0.19 0.18 0.21 0.25 0.28
COBERTURA DE INTERESES 20.49 16.05 18.69 21.14 23.42
COEF. DE SOLVENCIA PATRIMONIAL 5.36) 5.57 4.66) 4.0 3.51]
MARGEN OPERACIONAL 0.20 0.17 0.20 0.23 0.25
INDICES DE PRODUCTIVIDAD
DIAS DE COBRO 25.20 25.20 25.20 25.20 25.20
ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR 14.29 14.29 14.29 14.29 14.29
DIAS DE INVENTARIO 29.37 26.23] 23.42 20.91 18.67
ROTACION DE INVENTARIO 12.26] 13.73 15.37] 17.22] 19.29
CICLO OPERATIVO 54.57 51.43 48.62 46.11 43.87
ROTACION DE ACTIVOS 0.76 0.83 0.86 0.89 0.92

Fuente: Elaboracion Propia
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indices de Liguidez

Razén Circulante

La razon circulante nos refleja cuanto tengo de activo corriente para cubrir mis
gastos de corto plazo, ayuda a reflejar qué tan liquida puede ser una empresa

considerando las cuentas por cobrar, inventario y efectivo.

Como se puede notar, este indice se encuentra en aumento constante. Este paso de
1,53 a 2,50 en el quinto afio. Es decir para el dos mil dieciséis por cada délar que
la empresa tenga de deuda a corto plazo, se cuenta con dos punto cincuenta de
activo corriente para hacer frente, por lo tanto los activos corrientes si reflejan

liquidez.

Prueba de liquidez

La prueba de liquidez mide cuanto se tiene s6lo de efectivo para hacer frente a las

deudas a corto plazo.

Segun los indices, estos reflejan que la empresa a pesar de que no cuenta con una
amplia liquidez, ésta si puede hacer frente a las deudas de corto plazo en el primer
afio, incrementando su resultado en los siguientes afios proyectados; ya para el
quinto afio se cuenta con el doble para poder cubrir la deuda si ésta es cobrada

inesperadamente.
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indices De Solvencia

Coeficiente De Endeudamiento

El coeficiente de endeudamiento es el resultado de la division del total de pasivos
para el total de patrimonio, es decir nos refleja que porcentaje esta financiado con

deuda.

El coeficiente de endeudamiento es muy saludable ya que su mayor rubro es del
veinte ocho punto cinco por ciento, es un valor real y puede analizar su pequefio

crecimiento debido a la deuda que en su totalidad refleja un desempefio favorable.

Esto se debe a que la empresa tiene un alto patrimonio por el edificio que posee, y
que ésta no cuenta con deudas bancarias, sus unicas deudas son a corto plazo y

gue no tienen costo.

Apalancamiento

Los indices de apalancamiento reflejan una vez mas que el apalancamiento de la
empresa es minimo debido a su alto valor patrimonial. La empresa opera en su
mayoria con recursos propios. El indice refleja un pequefio aumento a través de

los afios, el cual no es significativo. El riesgo financiero de la empresa es minimo.
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Cobertura de Intereses

Esto indica que los intereses generados por las deudas contraidas con el Banco de
Fomento pueden pagarse ampliamente y no existiran problemas de recursos para
hacer frente a los mismos. Para el afio dos mil dieciséis se tiene disponible para

cubrir ese rubro hasta veintitrés veces.

indices De Rentabilidad

Margen De Utilidad Bruta

El margen bruto sobre ventas permanece constante debido a la empresa ha

considerado que su utilidad bruta sera el sesenta por ciento de las ventas.

Margen De Utilidad Operativa

Los gastos operativos si son representativos ya que disminuyen las utilidades en

un cuarenta por ciento.

El margen de utilidad operativa disminuye en el segundo afio porque en éste afio
los rubros de sueldos y beneficios sociales aumentan ya que se cuenta con toda la
noémina completa de empleados, a partir de este afio se ve un crecimiento en este

margen debido a que las ventas también aumentan.
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ROS

En el primer afio, la utilidad neta representa el trece punto treinta y siete por ciento
de las ventas; se logra un incremento del mismo para los siguientes afios. Este
rendimiento va acorde al del mercado por lo tanto la empresa si genera buenas

utilidades.

ROA

El rendimiento sobre los activos es del diez por ciento en el primer afio, y refleja
un aumento a partir del tercer afio, esto quiere decir que las utilidades crecen en
mayor proporcion que los activos. El uso de los activos estd mejorando pues esta

generando una mayor utilidad.

ROE

El Roe disminuye en el afio 2013 debido a que ya se cuenta con el equipo de
ventas completo, y tienen un aumento constante a partir del afio 2014, siendo
valores mayores al coste de capital de los accionistas. Esto quiere decir que la
empresa si esta creciendo; la utilidad representa casi el diecinueve por ciento del

patrimonio en el afio dos mil dieciséis.
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indices De Productividad

Rotacion De Activos fijos

Por cada ddlar que se ha invertido en activos fijos se obtienen un ddlar en ventas.
Se debe tratar de maximizar las ventas con el minimo de activo, por lo tanto este
indice esta bien encaminado puesto que si refleja un crecimiento, ya para el dos
mil diez y seis por cada ddlar invertido en activos fijos se obtienen dos ddlares en

ventas, esto se traduce en una empresa mas eficiente.

Rotacién de Activos Totales

Por cada dolar de activos totales se obtienen setenta y seis centavos de doélar en
ventas. Este indice crece a medida que pasan los afios, dando a entender que la
empresa esta aprovechando de mejor manera los activos, maximizando las ventas
con el minimo de los activos. Para el afio dos mil diez y seis por cada délar de

activos totales se obtienen noventa y dos centavos de dolar en ventas.

Dias de cobro

La empresa se tarda en promedio veinticinco dias en cobrar la mercaderia vendida
a sus clientes. Este es un valor que esta dentro de los parametros normales que
ayudan que se recupere el efectivo del capital de trabajo en menos de un mes para

volver a invertir.
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La empresa alcanza a cobrar catorce veces en el afio las ventas que realiza, este

indice esta acorde al del mercado.

Dias de inventario

Segun los resultados arrojados se puede decir que la empresa esta teniendo una
mayor planificacion con sus inventarios ya que los dias que se tardan entre
adquirirlos y venderlos van disminuyendo a través de los afios, llegando asi al afio

quinto en el cual el inventario permanece solo por diecinueve dias.

Ciclo de efectivo

El ciclo de efectivo es igual a la suma de los dias de cobro con los dias de
inventario esto sera llamado el ciclo operativo, a este resultado se le restan los dias
de pago; esto es considerado como el ciclo de efectivo, el cual significa cuantos
dias se tarda la empresa en recuperar su dinero desde que se invierte en

mercaderia hasta cuando se cobra a los clientes.

La empresa no se maneja con crédito de proveedores, por ser mercaderia que
importa ésta no cuenta con un proveedor fijo el cual tenga la confianza de darle
crédito, por lo tanto se realiza un préstamo por el cincuenta por ciento del total de
la compra. Debido a esto, se considera que son treinta dias que la empresa tarda en

pagarle al banco.
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Dados los antecedentes se dice que: el ciclo de efectivo para el afio dos mil doce
sera de veinticinco dias, esto se tarda la empresa en recuperar su dinero. Este

indice decrece cada afio hasta llegar a los once dias para el afio dos mil diez y seis.

En este caso el ciclo de efectivo disminuye debido a que los dias de inventario
disminuyen méas no porque los dias de pago y de cobro hayan disminuido.
Siempre se debe de lograr que los dias de pago sean los maximos posibles, y que
los dias de cobro y de inventario sean los minimos posibles para asi tener un ciclo
de efectivo muy corto que ayudara a recuperar el capital de trabajo lo mas pronto

posible para volverlo a invertir.

8.9.6 Resultados y consideraciones de la evaluacién

Segun la evaluacion realizada, el proyecto es totalmente viable, pues tiene una
posicidn financiera sélida. Sus indices financieros reflejan una empresa saludable,
en crecimiento constante, la cual no s6lo tendra rendimientos anuales promedios
de catorce puntos sino que también tendra un excedente muy atractivo el cual es el

VAN.

La rentabilidad de la empresa crece afio a afio y aun en el escenario pesimista la
tasa interna de retorno es mayor que el costo promedio ponderado de capital por lo
cual se concluye que la empresa tiene un alto potencial que todavia puede seguir

siendo explotado.
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8.10 Analisis costo-beneficio de la consultoria

Al realizar una asesoria, ésta siempre debe de evaluarse mediante un analisis costo-
beneficio, es decir qué beneficios ha traido y traerd en el futuro de la compafiia esta
inversion, justifica o no realizar las inversiones, cambios y ajustes en las actividades de la

empresa.

Este analisis consiste en descontar al valor presenta los flujos incrementales de los saldos
del flujo de caja, es decir llevar al valor presente la diferencia de los saldos entre afio y
afio para analizar cudl es el valor actual del dinero que se recibird durante los cinco afios

de analisis.

La suma de estos valores da como resultado ciento cincuenta y cuatro mil doscientos
noventa y tres dolares. Es decir por diecinueve mil quinientos noventa dolares la empresa
podra tener lo que equivale a hoy un beneficio de ciento cincuenta y cuatro mil

doscientos noventa y tres dolares.

Por lo tanto, manteniendo el esquema de trabajo se puede tener un beneficio ocho veces
mayor que la inversion realizada. Es una inversion muy provechosa que se espera que los

directivos de la empresa mantengan en el tiempo.
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CAPITULO IX

RESULTADOS DE LA IMPLEMENTACION

En el transcurso de la asesoria se detectd poca profesionalizacion de las actividades
administrativas; para lo cual el proyecto aplica una serie de estrategias en las diferentes areas de

la empresa como son: Talento Humano, Marketing, Ventas y Finanzas.

Entre las propuestas establecidas, se logro lo siguiente:

Talento Humano

e Se fij6 una nueva mision y visién de la empresa, las cuales estan direccionadas

hacia las necesidades de superacion de los clientes.

e Se elabord una presentacion para la induccion a vendedores y el célculo del
personal necesario que permita limpiar la cartera de clientes inactivos y

ampliacién de cartera de clientes.

e Durante la asesoria, se llevo a cabo un proceso de seleccion y reclutamiento de
personal, la cual obtuvo como resultado la contratacion de un personal
administrativo (asistente) y un operativo (bodeguero), ademas se receptd carpetas
para la contratacion de méas vendedores. Actualmente se encuentran en proceso de

seleccion y depuracion de las mismas.
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Ventas y Marketing

e La implementacion del Maestro de Clientes es sin duda una herramienta eficaz

para la facilitacion de las actividades de ventas.

e La propuesta del logotipo y disefio de la pagina web fueron aprobadas por los

propietarios de la empresa.

e Por medio de una encuesta realizada durante la asesoria se obtuvo que el sesenta y
ocho por ciento de los clientes activos de la empresa estdn de acuerdo con la

implementacién de la pagina web.

Financiera

e Se logré constatar que Gise & Mar tiene la capacidad fisica y financiera para
expandirse y abarcar mas mercado, ajustando su administracion y controlando

actividades.
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CAPITULO X

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Después de realizar la consultoria a la empresa Gise&Mar se puede concluir y recomendar lo

siguiente:

CONCLUSIONES

e La empresa ha venido trabajado solo al diez por ciento de su capacidad debido a

su falta de profesionalizacion en las actividades propias de la misma.

e Al profesionalizar las actividades con herramientas de la teoria basica de la
administracion como menciona Henry Fayol, el negocio promete ser rentable y
mucho mas atractivo, haciendo énfasis que Gise & Mar posee la trayectoria como

empresa.

e Las principales estrategias de posicionamiento se encuentran basadas en: la
trayectoria de la empresa, entrega inmediata de la mercaderia, un servicio

exclusivo y personalizado para sus clientes.

e En el ambito financiero, posee una estructura financiera solida sin embargo se
debe tomar en consideracion los factores externos de la empresa y exdgenos a
nivel internacional (importaciones); pudiendo planear tacticas para un creciente

desempefio cada dia.



Avilés-Benavides 141

e Laempresa no necesita de mayores recursos fisicos ni inversiones en activos para
incrementar las ventas; es indispensable incrementar el recurso humano, una
fuerza de ventas bien preparada es la llave para el éxito. Segun las proyecciones
realizadas, las ventas aumentan mientras la fuerza de ventas aumenta, por lo tanto
es necesario mantener a los empleados actualizados en materia de marketing y

ventas al igual que motivados a cumplir una meta en coman.

e Se considera que el negocio es totalmente viable, tiene la capacidad para crecer y
expandirse a mas mercados ya que tienen la ventaja de ser una empresa familiar,
la cual puede lograr un fuerte empoderamiento en la direccion y control de la

misma.
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RECOMENDACIONES

Area del Talento Humano

e El directivo de la empresa debe seguir cursos formativos de desarrollo gerencial
(coaching), fuerzas de ventas y orientacion a empresas familiares, para desarrollar

mejoras continlas evitando resistencia al cambio.

e Regirse al perfil y funciones que el puesto requiera para seleccion y contratacion

de los empleados.

e Realizar talleres de retroalimentacién y capacitacion para mejorar continuamente
el desempefio del personal. Involucrar a los empleados en todas las actividades
para que éstos se sientan parte de la misma e interioricen la mision y la vision de
la empresa.

Area Ventas y Marketing

e Analizar tendencias del mercado para definir el plan de accion adecuado.

e Mejorar y ampliar su distribucion y logistica progresivamente.

e Desarrollar medidas de control como encuestas, sugerencias para determinar la
aprobacion de nuevas implementaciones y si se encuentran satisfechos con los
resultados de las mismas.

e Planificar y controlar la fuerza de ventas, aumentando personal a medida que la
empresa crezca.

e Tener un seguimiento continuo del comportamiento de los clientes para que éstos no

pasen a ser “inactivos”. Fomentar la compra de productos mediante promociones y
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descuentos; estar abiertos a sugerencias que pueden ser realizadas mediante correo

electrénico o encuestas telefénicas.

Avrea Financiera

e Después de analizar la situacion de la empresa, se considera que ésta puede sin lugar a
dudas abrir nuevas sucursales en la region Sierra, con el fin de abastecer a los clientes de
manera inmediata, abarcar mas mercado y disminuir el riesgo que conlleva enviar los
productos en lineas de carga independientes. De esta manera se podra dinamizar la
distribucion ya que a medida que la cartera de clientes crezca, un solo local no podra
abastecerse en el largo plazo para realizar las entregas de pedido de manera inmediata (un

factor muy importante para atraer a clientes).

e Se recomienda realizar préstamos a entidades financieras estatales, con las cuales se
podra obtener una menor tasa de interés.

e Crear una relacion de confianza entre los proveedores y la empresa para asi
aprovechar la oportunidad de obtener credito directo con los mismos, los cuales no

incurren en costos de financiamiento.
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ANEXOS
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ANEXO I

Formato del cuestionario de investigacion de mercado: Encuesta Telefénica

“Satisfaccion Clientes Gise &Mar”

precio 19
calidad del producto 7
variedad 23
servicio post- venta 3

trato personalizado con el cliente 134
ofrecer productos llevando muestras fisicas 130
tiempo de entrega del pedido 135
catalogos de productos 60
tiempo de crédito 121
Si 36
No 9
Utiles de oficina 1
Linea de Hogar 36
Navidefios 11
Linea de Belleza 7
30




ANEXO II

Ponderacién de las Encuestas a Clientes Gise & Mar
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INVESTIGACION DE MERCADO SOBRE LA S‘{JI][SFACCI(’)N DE LOS CLIENTES DE GISE&MAR

T 1 [ 2 [ 3 [ & 1 5 [ 6 ] [ s [ w0 [ n
1. ;Qué es lo que mis le agrada de Gise&Mar? i i
precio I h 1 b 1 1l hy 1
calidzd del producto : 1 1 : 1
variedad | 1 1 1 1 1 I 1 1
sarvicio post- venta : 1 1 1 1 1 1 : 1 1 1
2. ;Cuin importante, le parece que es cada uno de los siguientes servicios 7. Utilizando: : :
0 = Nada importante, 2 = Medianamente importante, y 3 = Muy importante | |
trato personalizado con el cliente : 3 3 3 3 3 3 3 3: 3 3 3
ofrecer productos llevando muestras fisicas 1 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3
tiempo de entreza del pedido I 3 3 3 3 3 3 3 3l 3 3 3
catalogos d productos : 2 2 2 0 0 2 3 2: 0 2 0
tiempo d crédito | 3 3 by 3 k) 3 3 3 2 3 0
| 1
3. ;Cree usted que Gise&Mar posee una amplia gama de productos? : :
si | 1 1 T 1 1 1 1 I 1 1 1
Mo A A ! o WA Y | r
dClifild_| | FdUllld £ | f
4.;Qué lineas de productos le gustaria qu Mar ampliara? | J |
Utiles de oficina I 1 1
Linsa de Hogar : 1 1 I\ 1 1 1: 1 1
Navidefios | 1 1 1 1
Linea de Bellera : 1 1 : 1
5. 5ila empresa implementara una pagina web con muestras de productos y servicio de ped.idn: :
;Estaria dispuesto a utilizarla? | 1
i : h\ i T J\ 1 0 h\ 1: fy 1
No | 1 Iy
I [
T T T
D | 3] n [ B [ # [ 5% 36 37 | 3 ¥ [ 0 [ a4 [ 2 4 | 15 TOTAL
| | |
1 1l 1 1 1l 1 I 19
1 | | | 7
1 : 1 1 1 1: 1 1 1 : 3
1 l: 1 1 1 I 1 1 1 1: 1 B
I I I
| | |
| | |
3 3: 3 3 3 3 3 3 3: 3 3 3 3 3 3 3: 3| 13
2 Ef 3 3 3 3 3 3 Ef 3 3 3 3 3 3 3) EE]
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3l 313
3 ol 0 [} 2 3 2 3 3I 2 3 3 2 1 3 2I 1 6
3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 3 3 3 2 3 3 31
| | |
I I I
1 1: 1 1 1 1 1: 1 1 1 1 1: 1| 3
| 1 ™ot A 1 | 1 | WA 2R | | 9
! Felllle © I FadiNd /[ -
| - | - |
| 1 1 1 il 1 | 1 i
1 1: 1 1 1 1 : 1 1 1 1: 1 3
1 )i | | 1
1l | | 1
I I I
| | |
| | |
I I I
I 1 1 1 1 1 1I 1 1 1 1 1I 3
1 i 1 | 1 1 | 1 14
! ! !
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ANEXO I11

Evolucion de la Balanza Comercial hasta Agosto 2011

2 Mend

BANCO CENTRAL DEL ECUADOR Pinip

Importacianes (1)
- Toneladas métricas y valor USD FOB {en miles) -

£ne - Ago 2008 Ene - Ago 2009 £ne - Ago 2010 ne - Ago 2011

F] b bfa  Participacion | a b bfa  Participacién | @ b bfz  Participacion Variacién 2011 - 2010

b bfa  Participacion

Valor USD  Valor Valor USD Valor Valor USD  Valor Valor USD Valor Valor USD Valor
Vol.  FOB  unitario Vel  Valor |Vol. FOB unitaric Vol Valor [Vol. FOB  unitaric Vel  Valor [Vel.  FOB  unitario Vol Valor | Vel FOB unitario
Totales| 7,506 112060457 1493 100.00% 100.00% 7,221 £43L478" 1223 100.00% 100.00%9,069 12304477 1361 100.00% 10000%(9343 14762,048" 1580 100.00% 10000% 302%  1959% 16.08%

Bienes de Consumo 685 23705657 3460 9.a2% 211w 592 19378117 3276 8a9% 219w 9 25760137 3711 7ss% 2087%| 734 2992203% 4076 7ssx 2027u| s 1eae%  9maw

No duradero S LATETI8 2823 698% 13.0%| 478 1222654 2556 663% 1184%| 56 1412938 2680 5AL% 1145H| 557 1750124 3141 595% LLGGK| S84%  2386% 1703%
Dursdero 161 891787 553 2.0% 796 113 715157 6317 L57% 810%| 168 1163076 6938 LESk Q2% 177 1242099 7026 L89% BALK| S45%  6J9% 17|

Materias Primas 4008 3698906" 923" saa0n” 33.01% 3706 3012352 796" s’ Maaslaz0r 38789027 002" anaan” 3naalazer aceazes” oss” sogeu” 3La7k| 1067%  2089% 92uy
Para 12 agricultura 877 SMA9T 621 1168% 486 713 381602 531 G95% 432%| 90 510738 56 1081% 414K 990 90388 594 1064% A00K| 041% 1560% 15.12%
Para 2 industria 2630 2305509 1103 3509% 2593%(2391 2313683 968 3112% 620%|2847 2302071 1051 3L30% 2424%(3004 3709660 1235 3LISK 2503%| S50%  2308% 1751%
Materiales deconstruccien | 498 248900 500 663% 223%| 676 317067 463 9.36% 35O%| 466 376113 05 S.4%  305%| 760 38021 510 BASK  264%| 6400%  349% 3590%

Bienes de Capital 13 2690069" 9517 377%T aaoax] 262 2580126 asa0” 363%” 200w] 36 3176627 100387 340w’ 2573 340 3426537 107037 3sexT 2aseen 7sew 1487 663K
Para 2 agricultura 8 50533 6208 011% 045% 10 63226 6201 Q% O072% 9 54488 6218 000K 044% 9 63M1 7435 0A0% OATH| 659% 27.44% 1957H
Para 2 industria 130 1698708 13108 173% 1516%| 138 1703177 12367 191% 19.29%| 144 2084904 14444 159% 1689% 171 242936 14240 183% 1646K| 1816% 1652% -138%
Equipes de Transporte WS 95228 6507 190% 843 1M 813723 7M1 1S8% 021%| 163 L0NT2T0 69 180K 840K 160 1143866 7109 L7I%  775H| L78%  1028% 12.28%

Combustibles y Lubricantes (2530 2438312 964 33.70% 21.76%[2577 1278563 496 35.69% 14.48%|3748 2661953 710 4133% 2156%|3504 3413473 974 3751% 23A2%( -650%  28.23% 37.14%)
Diversos .2 3793 24515 0.00% 0.03% 46 22626 4936 0.06% 026% 80 50697 6305 009% O0QALN 28 24401 8777 003% 0ATH[-6543% -5187% 39.21%
(1) Las cifras son provisionales; su reproceso se realiza conformea | recepcion de documentos fuente deas aperaciones de comercio exterior; no seincluye las impartaciones de la ex- HIDN.

Importaciones por Uso o Destino Econdmico (CUODE)

Porcentaje de participacién en VALOR FOB de los Porcentaje de participacién en VOLUMEN de los
principales productos / Enero - Agosto 2011 principales productos / Enero - Agosto 2011
Bienes de Capital

Combustibles y
Lubricantes
37.51%

Bienesde Capital
24.68%

3.64%
Combustiblesy

Diversos

0.17% Materias Primas

50.96% )
Diversos

0.03%

Materias Primas
31.77%
Bienes de Consumo

20.27% Bienesde
Consumo

7.86%
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Historico de Ventas Gise & Mar
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ANEXO V

Implementacion del Maestro de Clientes Gise & Mar
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h.| PROVINGA . ‘;AR'(’)'E’;';C?: « |CANTON/CIUDI = |  REGION « NOMBREDELCLIENTE ||  REPRESENTANTE || NUMERODERUC » DIRECCION +|TELEFONOS .| ESTADG .|  OBSERVACION |«
LOLAARACELY CALISPA VICTOR VELASCO 059 Y MARQUESADE
| 1] CHIMBORAZO RIOBAMBA ALAUS| SIERRA PAPELERIA ALEXANDRA TIPAN 1710237387001|SOLANDA 02-2309211 INACTIVO
032-420303
2 |TunGURAHUA _|avBATO vBATO SERRA __|BLANQUITAFANTASIAS NELLY GUZMA 010192813300 1[TOMAS SEVILLAY CEVALLOS 032-846655 _|acTvo
3 [TUNGURAHUA_|vBATO [AVBATO SERRA___|COVERCIAL PICHINCHA LUZ SANCHEZMRANDA | 180065572000 1|AVE. PICHINCHA0241 Y LOS INCAS 032847872 |ACTVO
| 4 |TUNGURAHUA AMBATO AMBATO SIERRA FARMACIAESPANA ROSARIO BOMBON 1801959444001]AVE. QUILLAN ENTRADA POR INGAHURCO BAJO [032-521500 ACTIVO
LABORATORIOS FOTOGRAFICOS 12 DE NOVIEMBRE Y MARIETA DE VEINTIMLLA
5 [TUNGURAHUA __|avBATO vBATO SERRA |MARTINEZ CARLOS WARTINEZ 180264318700 1|ALADO PARQUEO DE CONSEJOPROVINCIAL _[032-820040 | ACTNO
[ANTONIO FABIAN VASCO
6 [TunGURAHUA __|avBATO vBATO SERRA __|LOS REGALITOS DE TONY SLNAS 180254773500 1|BOLIVAR 11-28 YELOYALFARO 032420000 _|AcTIVO
7 [TUNGURAHUA_|AVBATO [AVBATO SERRA__|MERCEDESVILLACIS VERCEDES VILLACIS NO CONSTA|LUIS AMARTINEZ 0351 Y ROCAFUERTE 032:825201 _[INACTVO
| 8 |TUNGURAHUA AMBATO AMBATO SIERRA COMERCIAL ANDINO VIOLETAFLORES NO CONSTA|CASTILLO 631 Y CEVALLOS 032-820655 INACTIVO
o [TUNGURAHUA__|AvBATO [AVBATO SIERRA___|ALMACEN MONCAYO ELVIAROMAN LARA 160004555500 1[VARCOS MONTALVO Y PANAVERICANA 032:410950__[INACTVO__|DEVOLVIO $2000 Y PAGO
DR. MARCO ANTONIO
| 10 |TUNGURAHUA AMBATO AMBATO SIERRA COMERCIAL ROSENDO GUAVAN GUAVIAN 1802315828001[JUAN BENIGNO VELA0258 Y ESPEJO 032-824750 INACTIVO
11 [TUNGURAHUA | AVBATO [AVBATO SIERRA___|MUNDI ALEXANDRA FABIAN LOZADAFLORES | 180196211700 1|12 DENOVIEVBRE Y QUITO 032822778 [INACTVO
12 [TUNGURAHUA | AVBATO [AVBATO SERRA___|MUNDO VANIDADES [BLANCAGALARZA 180306706300 1|CEVALLOS 1209 Y ESPEJO 032:822613[INACTVO | MAL PAGADOR
VARIADE LOURDES 032423079
13|TUNGURAHUA | avBATO vBATO SERRA |ALMACENELSOL PENARANDACACEDO | 171261929300 1|JUAN BENIGNO VELAY MERA 095383027 |INACTIVO
15 [TUNGURAHUA | AVBATO [AVBATO SERRA__|COMERCIAL FLORCITA INES FLOR SEGOVIA 180058653700 1/JUAN BENIGNO VELA Y MARIANO EGUEZ 032825825 |ACTVO
MONICA JANETH PALACIOS
16 |MBABURA BARRA ATUNTAQUI |SIERRA |BAZAR ARCO RIS AL MEIDA 100146670300 1|AVE. GENERAL ENRIQUE 1339 YBOLIVAR __|062:908614 | ACTNO
VARIALUISATERAN DE
17|MBABURA BARRA ATUNTAQUI _|SIERRA _ |PLASTIHOGAR RoIS 100073385500 1|GENERAL ENRIQUE Y SUCRE ESQUINA 062-906581__|ACTIVO
18 [CATAR AZOGUEZ [A20GUEZ }g&w« JHOANAREGALOS JHON BELTRAN 030106426700 1|BOLIVAR 544 Y3 DE NOVIEMBRE 072:244595_[INACTIVO
19 [CANAR AZOGUEZ [AZOGUEZ SIERRA BAZAR EL MONITO MARCELO REDROVAN NO CONSTA’EERRANO 534 Y BOLIVAR 072-241072 INACTIVO
072-243490
20 |catR A20GUEZ A206UEZ SERRA _|DE VARIEDADES EUGENIOROVERO NO CONSTA|MONTEVELLE Y SUCRE 07220815 |INACTIVO
21 |CANAR AZOGUEZ [AZOGUEZ SIERRA ALMACEN SALDANA | ANA SALDANA MENDIETA 0300650777001(10 DE AGOSTO EL BOLIVAR Y MONTEVELLE 072-248099 INACTIVO
INELLY CAMPOVERDE
2 |cAtR z0GUEZ z06UEZ SERRA _|BAZAR Y PAPELERIAYAVIER'S PAREDES NO CONSTA|BENIGNO MALO Y AZUAY 072:244299 _|INvAcTIO
23 |CANAR AZOGUEZ [AZOGUEZ SIERRA (COMERCIAL CARVECA [JULITATAPIA NO CONSTA[RIVERAY SERRANO 072-248428 INACTIVO
24 | MANABI PORTOVEJO _ |BUENAFE __ |COSTA _ |ALMACENTULCAN EVAYANCHAPACAYO | 050020347600 1]7 DEAGOSTOYLOSRIOS 1913-15 052.95124__|ACTVO
25 | WaNABI PORTOVEJO _ |BUENAFE __ |COSTA _|DICENTROPIKA KERLY MEDINAEJIA 120173774700 1|MARIAVARODRIGUEZ 918 Y5 DE JUNIO 052.951208__|ACTVO
CONSUELORIZZO DE 36283325
25 | wanABI PORTOVEJO _|BUENAFE  |cosTA  |wuLTivax TNiLLOS 1203090368001|7 DEAGOSTOY 10 DE AGOSTO 003080631 |ACTIvO
27 | wanag1 PORTOVEJO _ |BUENAFE __ |COSTA _|K-CENTROPIKA KERLY MEDINANEJA 120173774700 1]LOS RIOS 107 Y AVE.7 DE AGOSTO 052.951207 _[ACTIVO
28| wANABI PORTOVEJO _ |BUENAFE _ [COSTA  |BAZAR YLIBRERIARAQUEL RAQUEL ORTIZARTEAGA | 09135447100 1|7 DE AGOSTO AL LADO DEL MUNICPIO 052971693 |INACTIVO
VAXIVO RAVON ELOY VEGA
29 |[MANABI PORTOVIEJO |BAHIA COSTA M PAPELERIAEN BAHIA |ZAMBRANO 1306217967001|MONTUFAR 829 EL ROFRIO Y AZCAZURI 052-690150 ACTIVO
179|MANABI PORTOVIEJO SAN VICENTE COSTA |£L GLOBO VICTOR EMILIO VEGA 130407938500 1|MALECON "LEONIDAS PLAZA" N° 144 080312787 INACTIVO
180|EL ORO MACHALA SANTAROSA COSTA CRIS DAN CLAUDIA ARAUZ JARA 070339147400 1ICOLON Y VEGA DAVILA| 094887864 ACTIVO
181|EL ORO MACHALA SANTAROSA COSTA COMERCIAL GALLEGOS KARINA GALLEGOS 070290998700 1|£0L|VAR Y1 DE MAYO 072-943309 ACTIVO
182|EL ORO [MACHALA SANTAROSA COSTA COMERCIAL TORRES-PALOMINO GLADIS PALOMINO 070120202000 1|COLON Y VEGADAVILA 072-945017 ACTIVO
183|EL ORO MACHALA SANTAROSA COSTA REGALOS Y RECUERDOS ILIANA GALARZA 0701418337001|SUCRE YLIBERTAD 072-944322 ACTIVO
'SANDRA KATHERINE
184|EL ORO MACHALA SANTAROSA COSTA BAZAR SUPER CENTRO CORREA SOTO 0702934135001|COLON E/LIBERTAD Y VEGA DAVILA 072-943290 ACTIVO
185|EL ORO MACHALA SANTAROSA COSTA ALMACEN LEON WONG LIRIAWONG NO CONSTA|SUCRE Y LIBERTAD 072-943150 INACTIVO
186]EL ORO MACHALA SANTAROSA _|COSTA BAZAR Y LOCERIAANITA EDGAR QUISPHE 070013581700 L|COLON Y LIBERTAD 098476450 __|INACTIVO
HORACIO HIDROVO Y FRANCISCO DE PIO
187|MANABI PORTOVIEJO SANTA ANA COSTA BAZAR LAORQUIDEA MARIANA PRADO 130194305400 1|MOREIRA 052-640857 ACTIVO
188| MANABI PORTOVIEJO SANTAANA COSTA NOVEDADES HARRIS DIGNA JARA DE MEJIA 130082262200 1|HORACIO HIDROVO Y BOLIVAR 052-640151 ACTIVO
189| MANABI PORTOVIEJO SANTA ANA COSTA IMARlTZA BRIONES MARITZA BRIONES NO CONSTA|CADI COLON POR LA CAPILLA SAN MIGUEL 093685363 ACTIVO
ING. RUBIABIENVENIDA 052-330114
190| MANABI PORTOVIEJO TOSAGUA COSTA NOVEDADES 24 DE MAYO ALCIVAR NO CONSTA|AVE. 24 DE MAYO 052-330234 ACTIVO
LUIS ENRIQUE BURGOS 1300359393001
191|MANABI PORTOVIEJO TOSAGUA COSTA COMERCIAL JULIA IRINA SRA. JULIABURGOS 1306391515001 |BOLIVAR Y PRIMERA TRANSVERSAL 052-330674 ACTIVO
192| MANABI PORTOVIEJO TOSAGUA COSTA LOCERIATOSAGUA CARLOS MACIAS PARRALES | 130153970400 1[CALLE BOLIVAR 052-330009 ACTIVO
193| GUAYAS GUAYAQUIL |EL TRIUNFO COSTA ALMACEN SAN VICENTE MARTHAPORTILLA 0910094069001|8DE ABRIL Y MONTALVO 042-010134 INACTIVO
194|CANAR AZOGUES TRONCAL BAZAR DOMINIQUE ENATERESA PENAFIEL 0601068380001|ARTESANO 072-421106 ACTIVO
E{CA’QAR AZOGUES TRONCAL SIERRA PERLAAZUL 'SARAMOROCHO 0913462792001|4 DE NOVIEMBRE Y LUIS CORDERO 097490770 ACTIVO
196|CANAR AZOGUES TRONCAL FARMACIA LATRONCAL 'YOLANDA ARAUJO NO CONSTAJAVE. 28 DE AGOSTO 1272 Y ALFONSO ANDRADE [072-420296 ACTIVO
197|CANAR |AZOGUES TRONCAL LIBRERIA SUPERIOR GERMAN RIVERA 0300166352001|25 DE AGOSTO 1354 Y 1 DE MAYO 072-420109 INACTIVO
198| CANAR AZOGUES TRONCAL LIBRERIA CORDERO MARCELO PESANTEZ 0101201663001|25DE AGOSTO 1303 Y ALFONSO ANDRADE 072-420245 INACTIVO
LUZ BERTILDAMURILLO
199| CANAR AZOGUES TRONCAL BAZAR CARLITOS CALLE 010234977600 1|AVE. ALFONSO ANDRADE 1225 Y LUIS CORDERO| 872-420381 INACTIVO
200|LOS RIOS BABAHOYO VENTANAS COSTA MULTICOMERCIO ICARLOS CHILE 1704431129001|10 DE AGOSTO Y BOLIVAR 087543437 ACTIVO
201|LOS RIOS BABAHOYO VENTANAS COSTA BAZAR ELIZABETH NUBIA VILLALOBOS 120211229600 1|MALECON 534 Y BOLIVAR 052-970755 INACTIVO
202|LOS RIOS BABAHOYO VENTANAS COSTA BAZAR Y JOYERIA SILVANA JOSE MORALES NO CONSTA[10 DE AGOSTO Y 9 DE OCTUBRE 052-970274 INACTIVO
203|LOS RIOS BABAHOYO VINCES COSTA ALMACEN LES LIE ALFREDO ORMENO LOPEZ 1200402061001|10 DE AGOSTO 312 Y BOLIVAR 052-790184 INACTIVO
204[LOS RIOS BABAHOYO VINCES COSTA |EAZAR AYLI JESUS DE LOPEZ 1200010732001|BALZAR Y10 DE AGOSTO 052-790067 INACTIVO
205|LOS RIOS BABAHOYO VINCES COSTA SR. YAMIR SANCHEZ SR. YAMIR SANCHEZ 120127561500 1|ROCAFUERTE Y MAYORCA 052-790196 INACTIVO
(CONSUELO CUELLO
206|LOS RIOS |EABAHOYO VINCES COSTA |ALM/-‘CEN KAROLINA TRIANA 120043767900 1[SUCRE YBALZAR 052-790256 INACTIVO
TOTAL CLIENTES ACTIVOS 89
TOTAL CLIENTES INACTIVOS 116
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ANEXO VI

Graficos estadistico de Clientes Activos e Inactivos por Region

CLIENTES ACTIVOS POR REGION

REGIONSIERRA | REGION COSTA

CLIENTES INACTIVOS POR REGION
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ANEXO VII

Formulario de Entrevista al Gerente de Gise & Mar
Entrevista al Gerente- propietario de Gise&Mar: Marcelo Benavides Benavides
1.- ¢ Cual cree usted que es su competencia directa e indirecta?, ; Como ve usted los precios
de la competencia?
2.- ¢ Conoce cuales son las tacticas de la competencia? Que ofrecen de diferente?
3.- ¢ Como ve usted a sus clientes?, estan comprando al mismo volumen o menor, ¢por qué?
4.- ¢Que cree usted que limita a la empresa crecer?

5.- ¢Cuadl es el perfil de empleado que necesita su empresa que permita crear un equipo de
ventas?

6.- ¢COmo piensa que sus clientes reaccionen si implementamos catalogos por internet y
paginas web para la comercializacion de los productos?

7.- ¢ Con qué tipo de lineas de productos le gustaria expandirse?

8.- ¢Donde cree usted que es méas rentable comprar los productos? ¢En Panama o en
China? Y ¢qué lo dificulta en realizarlo?

9.- ¢ Cual es su ventaja competitiva?

10.- ¢ Cudl es su demanda potencial?, ¢ Hacia donde puede expandirse mas?
11.- ¢Qué cree usted que pueda fidelizar a sus clientes?

12.- ¢ Como se lleva a cabo los créditos con sus clientes?

13.- ¢ Qué tipo de seguimiento tienen para un cliente nuevo?
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ANEXO VIII

INDICES FINANCIEROS
GRAFICOS ESCENARIO REALISTA

indices de Liquidez
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indices de Rentabilidad
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Indices de Endeudamiento
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ANEXO IX

INDICES FINANCIEROS

Escenario Pesimista

INDICES DE LIQUIDEZ

ACTIVOS circulante 96,678.61 121,094.09} 165,953.66 215,183.66} 269,208.99)
PASIVO circulante 63,213.13] 58,569. 15| 71,573.84] 85,873.03 101,585.40
RESULTADO
2012 2013 2014 2015 2016
ACTIVOS circulante - INVENTARIO 86,678.61 111,094.09 155,953.66 205,183.66 259,208.99
PASIVO circulante 63,213.13] 58,569. 15 71,573.84] 85,873.03) 101,585.40]
RESULTADO
2012 2013 2014 2015 2016
EFECTIVO/ BANCOS 65,230.61] 87,715.77 130,471.29 177,407.87, 228,933.39
PASIVO circulante 63,213.13] 58,569. 15| 71,573.84] 85,873.03) 101,585.40
RESULTADO
2012 2013 2014 2015 2016
BANCOS 65,230.61] 87,715.77 130,471.29 177,407.87, 228,933.39
COMPRAS 112,560.00} 133,590.40) 145,613.54] 158,718.75 173,003.44
RESULTADO
2012 2013 2014 2015 2016
BANCOS 65,230.61 87,715.77| 130,471.29} 177,407.87 228,933.39)
GASTOS OPERATIVOS 103,661.07 128,499.84 131,447.20 134,479.93] 137,601.58|

UTILIDAD BRUTA
VENTAS

INDICES DE RENTABILIDAD

RESULTADO

UTILIDAD OPERATIVA
VENTAS

RESULTADO

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
VENTAS

RESULTADO

UTILIDAD NETA
VENTAS

2012 2013 2014 2015 2016 |
183,840.00] 200,385.60] 218,420.30 238,078.13 259,505.16
306,400.00 333,976.00 364,033.84 396,796.89 432,508.61

2012 2013 2014 2015 2016 I

62,429.11] 54,135.95 69,223.28 85,848.38 104,153.77
306,400.00 333,976.00 364,033.84 396,796.89 432,508.61
2012 2013 2014 2015 2016 |

60,674.58 53,855.45) 67,166.99 81,814.22 97,919.77
306,400.00 333,976.00 364,033.84 396,796.89 432,508.61

RESULTADO

UTILIDAD NETA
PATRIMONIO

2012 2013 2014 2015 2016
40,955.34 36,352.43 45,337.72 55,224.60) 66,095.84
306,400.00 333,976.00 364,033.84 396,796.89 432,508.61

RESULTADO

UTILIDAD NETA
ACTIVOS

2012 2013 2014 2015 2016
40,955.34 36,352.43 45,337.72 55,224.60 66,095.84
338,872.66] 350,182.30) 364,287.37| 381,468.36) 402,031.51]

RESULTADO

2012 2013 2014 2015 2016
40,955.34 36,352.43 45,337.72 55,224.60 66,095.84
402,085.79 408,751.46 435,861.21 467,341.39 503,616.91
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INDICES DE ENDEUDAMIENTO

PASIVO TOTAL
PATRIMONIO TOTAL

RESULTADO|

UTILIDAD OPERATIVA
GASTOS DE INTERES

RESULTADO|

TOTAL DE PATRIMONIO
TOTAL DE PASIVO

RESULTADO|

UTILIDAD OPERACIONAL
INGRESOS OP.

2012 2013 2014 2015 2016
63,213.13 58,569.15 71573.84 85,873.03 101,585.40
338,872.66) 350,182.30) 364,287.37 381,468.36) 402,031.51]
2012 2013 2014 2015 2016
62,429.11 54,135.95 69,223.28 85,848.38 104,153.77
3,047.26] 3,616.60] 3,942.09 4,296.88] 4,683.60]
2012 2013 2014 2015 2016
338,872.66) 350,182.30] 364,287.37 381,468.36) 402,031.51]
63,213.13 58,569.15 71,573.84 85,873.03 101,585.40
2012 2013 2014 2015 2016
62,429.11 54,135.95 69,223.28 85,848.38 104,153.77
306,400.00) 333,976.00] 364,033.84] 396,796.89) 432,508.61]

RESULTADO|

INDICES DE PRODUCTIVIDAD

CUENTAS POR COBRAR 21,448.00) 23,378.32 25,482.37| 27,775.78] 30,275.60
VENTAS 306,400.00) 333,976.00] 364,033.84 396,796.89 432,508.61
2012 2013 2014 2015 2016
RESULTADO
INVENTARIO 10,000.00} 10,000.00} 10,000.00| 10,000.00} 10,000.00}
COSTO DE VENTA 122,560.00 133,590.40 145,613.54] 158,718.75 173,003.44
2012 2013 2014 2015 2016
RESULTADO
2012 2013 2014 2015 2016
RESULTADO
2012 2013 2014 2015 2016
VENTAS NETAS 306,400.00 333,976.00| 364,033.84 396,796.89 432,508.61
TOTAL DE ACTIVOS 402,085.79 408,751.46 435,861.21 467,341.39 503,616.91




Escenario Optimista
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ACTIVOS cwculante
PASIVO circulante

INDICES DE LIQUIDEZ

ACTIVOS circulante - INVENTARIO
PASIVO circulante

RESULTADO

EFECTIVO/ BANCOS
PASIVO circulante

63,213.13

2012

70,442.58]

2013

90,969.97

2014

2012 2013 2014 2015 2016
96,678.61 135,545.37] 192,026.40]  257,812.06) 334,706.28
63,213.13 70,442.58] 90,969.97| 115,607.39) 145,116.50]

2012 2013 2014 2015 2016
86,678.61 125,545.37| 182,026.40]  247,812.06) 324,706.28

115,607.39)

2015

145,116.50]

2016

BANCOS
COMPRAS

65,230.61
63,213.13

2012

100,451.21]
70,442.58]

2013

152,666.23]
90,969.97

2014

213,460.66
115,607.39)

2015

284,515.15
145,116.50]

2016

BANCOS
GASTOS OPERATIVOS

65,230.61
112,560.00)

2012

100,451.21]
143,395.20)

2013

152,666.23]
167,772.38]

2014

213,460.66)
196,293.69)

2015

284,515.15)
229,663.62|

2016

65,230.61

UTILIDAD BRUTA
VENTAS

INDICES DE RENTABILIDAD

103,661.07|

100,451.21]
128,499.84]

152,666.23
141,123.40

213,460.66
154,993.47|

284,515.15
170,233.59

RESULTADO

UTILIDAD OPERATIVA
VENTAS

RESULTADO

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
VENTAS

RESULTADO

UTILIDAD NETA
VENTAS

RESULTADO,

UTILIDAD NETA
PATRIMONIO

RESULTADO

UTILIDAD NETA
ACTIVOS

2012 2013 2014 2015 2016 I
183,840.00] 215,092.80 251,658.58 294,440.53 344,495.42
306,400.00] 358,488.00) 419,430.96]  490,734.22 574,159.04

2012 2013 2014 2015 2016 I

62,429.11] 68,843.15] 92,785.36 121,697.25] 156,512.02
306,400.00 358,488.00 419,430.96]  490,734.22 574,159.04
2012 2013 2014 2015 2016 I
60,674.58] 66,130.94] 86,684.85 111,421.10] 141,120.44
306,400.00] 358,488.00) 419,430.96]  490,734.22 574,159.04

2012 2013 2014 2015 2016
40,955.34] 44,638.39) 58,512.27 75,209.24] 95,256.30]
306,400.00 358,488.00 419,430.96 490,734.22 574,159.04

2012 2013 2014 2015 2016
40,955.34] 44,638.39) 58,512.27 75,209.24] 95,256.30
338,872.66 352,760.16 370,963.98 394,362.41 423,997.70

RESULTADO

2012 2013 2014 2015 2016
40,955.34 44,638.39) 58,512.27| 75,209.24] 95,256.30
402,085.79 423,202.74 461,933.95 509,969.79) 569,114.20|
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INDICES DE ENDEUDAMIENTO

PASIVO TOTAL 63,213.13 70,442.58] 90,969.97| 115,607.39 145,116.50|
PATRIMONIO TOTAL 338,872.66) 352,760.16 370,963.98 394,362.41 423997.70

RESULTADO

[COBERTURADE INTERESES | 2012 2013 2014 2015 2016
UTILIDAD OPERATIVA 62429.11 68.843.15 92,785.36]  121697.25 156512.02
GASTOS DE INTERES 3,047.26 3,882.04 454198 531412 6.217.52
[Coefic de Solvencia Patrimonial | 2012 2013 2014 2015 2016
TOTAL DE PATRIMONIO 338,872.66 352,760.16 370963.98| 39436241 423.997.70
TOTAL DE PASIVO 63213.13 70442.58 90969.97]  115607.39 145,116.50
[MARGEN OPERACIONAL | 2012 2013 2014 2015 2016
UTILIDAD OPERACIONAL 62429.11 68.843.15 92,785.36]  121697.25 156512.02
INGRESOS OP. 306,400.00 358,488.00 419430.96]  490,734.22 574,159.04

RESULTADO!

INDICES DE PRODUCTIVIDAD

CUENTAS POR COBRAR 21,448.00 25,094.16) 29,360.17, 34,351.40 40,191.13
VENTAS 306,400.00] 358,488.00) 419,430.96 490,734.22 574,159.04
2012 2013 2014 2015 2016
RESULTADO
INVENTARIO 10,000.00] 10,000.00] 10,000.00 10,000.00 10,000.00]
COSTO DE VENTA 122,560.00 143,395.20] 167,772.38] 196,293.69] 229,663.62]
2012 2013 2014 2015 2016
RESULTADO
2012 2013 2014 2015 2016
RESULTADO
2012 2013 2014 2015 2016
RESULTADO
VENTAS NETAS 306,400.00 358,488.00| 419,430.96| 490,734.22, 574,159.04
TOTAL DE ACTIVOS 402,085.79 423,202.74] 461,933.95 509,969.79 569,114.20
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ANEXO X

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

Escenario Pesimista

ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO

ANO BASE 2012 2013 2014 2015 2016

Ingreso por venta $ 306,400 | $ 333976 | $ 364,034 | $ 396,797 | $ 432,509
Costo de ventas $ 122560 | $ 133590 | $ 145614 | $ 158,719 | $ 173,003
Utilidad bruta $ 183840 | $ 200386 | $ 218420 $ 238078 | $ 259,505
Gastos Operativos:

Electricidad $ 300.00 | $ 32100 $ 43471 $ 36751 $ 393.24
Agua potable $ 120.00 | $ 12840 | $ 137.39| $ 147.01] $ 157.30
Internet (servicio y hosting) $ 360.00 | $ 385.20 | $ 41216 $ 4102 $ 471.89
Telefono $ 480.00 | $ 513.60 | $ 549.55 | $ 588.02 | $ 629.18
Suministros de oficina $ 240.00 | $ 256.80 | $ 21478 | $ 204011 $ 314.59
Publicidad $ 600.00 | $ 642.00 | $ 686.94 | $ 735.03| $ 786.48
Sueldos y Salarios $ 74,289.00 | $ 8900400($  90784.08|$ 92599.76| $ 9445176
Beneficios Sociales $ 22318471 $ 3194849 $  32587.46|$ 33239.20|$  33903.99
Gastos de capacitacion y talleres de desarrollo humano $ 840.00 | $ 898.80 | $ %172|$  102004]$ 1,101.07
Bonifaciones y premios empleados $ 360.00 | $ 385.20 [ $ 41216 $ 4102 $ 471.89
Gastos Bonificaciones a mayoristas $ 1200.00 | $ 1284.00 | $ 137388 $ 147005 $ 1572.96
Mantenimiento y soporte técnico $ 2553.60 | $ 273235 $ 292362|%  312827]$ 3347.25
Depreciacion $ 17,749.82 | $ 1774982 | $ 17749821 $  17,749.82|$  17,749.82
Total de gastos operativos $ 121,410.89 | $ 146,249.65 [ $ 149,197.02 | $ 152,229.75 [ $ 155,351.39
Utilidad operativa $ 62429.111 $ 5413595 $  6922328|$ 85848.38|$  104,153.77
Gastos financieros $ 3047.26 | $ 3616.60 | $ 3942.091 8 429.88] $ 4,683.60
Utilidad después de intereses $ 59,381.85 | $ 50519.35[$  65281.19|$ 8155151|$  99470.17
Otros ingresos $ 12,000.00 | $ 1284000 $ 1373880 &  1470052|$  15729.55
Utilidad despues de intereses+otros $ 71381.85] $ 63359.35|$  79019.99|$ 96252.02|$ 115199.72
(-15%) Participacion trabajadores $ 10,707.28 | $ 950390 §  1185300($ 14437.80|$  17279.96
(=) Utilidad imponible $ 60674.58 | $ 5385545 $  67166.99|$ 81814.22|$  97,919.77
(-25%) Impuesto a la Renta $ 15,168.64 | $ 1346386 $  1679L.75|$ 2045355|$  24479.94
(=) Utilidad del Ejercicio $ 45,505.93 | $ 40,391.58 | $ 50,375.25[$ 61,360.66 | § 73,439.82
(-10%) Reserva Legal $ 4,550.59 | $ 4,039.16 [$ 5037.52[$ 6,136.07[$  7,343.98
(=) UTILIDAD NETA $ 40,955.34 | $ 36,352.43 | § 45337.72|$ 55224.60|% 66,095.84
Utilidad para ser repartida entre accionistas comunes $ 32,764.27 [ $ 2908194 [$  36270.18|$ 4417968|$  52,876.67
Utilidades retenidas $ 819107 | $ 727049 | $ 9067.54|$ 1104492|$  13219.17

e El escenario pesimista se proyecta con una tasa de crecimiento anual de ventas del dos
por ciento obteniendo una utilidad neta en el afio 2016, sesenta y seis mil ddlares.
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ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO

ANO BASE 2012 2013 2014 2015 2016

Ingreso por venta $ 306400| $ 38488 | $ 4194311 % 490734 | $ 574159
Costo de ventas $ 122560 | $ 1433%5 | $ 167772 | $ 196294 | $ 229664
Utilidad bruta $ 183840 $ 215003 | $ 251659 | $ 20444118 344,49
Gastos Operativos:

Electricidad $ 00.00($ 20008 34718 367518 393.24
Agua potable $ 12000| $ 12840 $ 137.39| $ 4701 | $ 157.30
Internet (servicio y hosting) $ 36000 $ 32| 8 4M216|$ 4102 |8 471.89
Telefono $ 428000($ 51360 $ 5495 | $ 588.02 | $ 629.18
Suministros de oficina $ 24000 $ 25680 | $ 478($ 20401 | $ 31459
Publicidad $ 600.00( $ 642.00 | § 686.94 | § 73503 [ $ 786.48
Sueldos y Salarios $ 74280.00 | $ 89,004.00 | $ 97904408 1076%484|8  118464.32
Beneficios Sociales $ 2318478 3194849 | § B3RS WETOT| S 425848
(Gastos de capacitacion y talleres de desarrollo humano $ 840.00 | $ 898.80 | $ %BL72|$ 1029.04 | $ 110007
Bonifaciones y premios empleados $ 36000 $ 32| $ 4216 $ 4102 $ 47189
(Gastos Bonificaciones a mayoristas $ 120000 | $ 128400 | $ 137388 | $ 147005 | $ 1572.96
Mantenimiento y soporte técnico $ 255360 | $ 213235 | $ 20362 | $ 31827 $ 3347.25
Depreciacion $ 1774982 | $ 1774982 | $ 177482($  174982($ 177498
Total de gastos operativos $ 12141089|$ 146249655  158873.22|$ 17274329 |§ 18798341
Utilidad operativa $ 6242011 $ 6884315 | $ 92785365  121697.5|$ 15651202
(Gastos financieros $ 3047.6| $ 388204 | $ 454198 $ 531412 | § 6,217.52
Utilidad despues de intereses $ 5038185 | $ 64961.11| $ 88243385 11638313 15029450
Qtros ingresos $ 1200000 | $ 128000 $ 1373880|8  1470052|$ 1572955
Utilidad despues de intereses+otros $ 7138185 | $ 7780111 | $ 10198218 |$  13108364|$  166024.05
(~159%) Participacion trabajadores $ 10707.8| $ 1067017 $ 15201.33|5  1966255|$ 2490361
(=) Utilidad imponiole $ 6067458 | $ 66,130.94 | $ 86684858  11142010(8 14112044
(-259%) Impuesto a la Renta $ 1516864 $ 1653274 [ $ AFTLA[S  277856527(8 301
(=) Utilidad del Ejercicio $ 45505.93 | § 4959821 | $ 6501364 |8  83565.82|$ 105840.33
(-10%) Reserva Legal $ 455059 $ 495982 |$ 650136 [$ 835658 (%  10,584.03
(=) UTILIDAD NETA $ 40,955.34 | $ 44638.39 | § 585122718 7520924  95256.30
Utilidad para ser repartida entre accionistas comunes $ 42| $ BI0TL(S 4680982(8  6016739($ 7620504
Utilidades retenidas $ 819107 $ 892168 | $ 1170245 1504185 | $ 19,051.26

e El escenario optimista se proyecta con una tasa de crecimiento anual de ventas del diez
por ciento, obteniendo una utilidad neta en el Ultimo afio proyectado noventa y cinco mil
doscientos cincuenta y seis dolares.
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ANEXO XI

PRESUPUESTO DE EFECTIVO PROYECTADOS

Escenario Pesimista
PRESUPUESTO DE EFECTIVO

Ingresos de Efectivo 2012 2013 2014 2015 2016
Saldo Inicial $ 16,000.00 | $ 65230.61]$  8771577|$ 13047129 $  177A407.87
Prestamo Bancario $ 56,280.00 | $ 6679520 $  72806.77|$ 79359.38|§  8650L72
Efect.por operaciones $ 284.952.00 | $ 31059768 $  33355L47[$ 36902110 $  402233.00
Efectivo generado de las cuentas por cobrar $ 35000.00| $ 20448001 & 2337832(§ 2548237 $  27,775.78
otros ingresos (arriendos) $ 12000.00( $ 12840001  1373880|$  1470052| §  15729.55
Total Efectivo $ 404232.00| $ 47691149 $  536191.13| § 61903466 $  709,647.93
Egresos

Compra de equipos y muebles $ 1526.00

compras $ 112560 | $ 133590 | § 145614 | $ 158719 $ 173,003
Electricidad $ 300.00] § 321.00| $ 343471 $ 36751] $ 393.24
Agua potable $ 120001 $ 12840 $ 137391 § 147.01] $ 157.30
Internet (servicio y hosting) $ 360.00( $ 385.20| $ 412.16( $ 44102 $ 471.89
Telefono $ 480.00| § 513.60| $ 549.55] § 588.02| § 629.18
Suministros de oficina $ 240.00( $ 256.80| $ 21478| $ 20401] $ 314.59
Publicidad $ 600.00| $ 642.00] $ 686.94| $ 735.03] $ 786.48
Sueldos y Salarios $ 74289.00| $ 8900400 $ 9078408 $ 92599.76[$ 9445176
Beneficios Sociales $ 1785478 $ 013L72[$  3258941[§  33250.28[$ 3392518
Gastos de capacitacion y talleres de desarrollo humano $ 840.00| $ 898.80| $ 96L72|$  102904]$ 110007
Bonifaciones y premios empleados $ 360.00| $ 385.20| $ 412.16] $ 441.02] $ 471.89
Gastos de Bonificaciones a mayoristas $ 120000 $ 1284001 $  13738|$  147005|$  1572.9
Mantenimiento y soporte técnico $ 2553.60| $ 273235)8  29362|$  312827|$ 33415
Pago de la deuda $ 110,164.86 | $ 66,66546| $ 7266535 $ 79205.23[$ 8633370
Gastos de Intereses $ 3041.26| $ 361660)$  394209|$  4296.88|$ 468360
Participacion a trabajadores $ 5174.85| $ 10707.28| $  950390| § 1185300(§  14437.80
Impuesto a la Renta $ 733L04] $ 1516864|$  1346386|$ 1679175/ $ 2045355
Pago de dividendos a accionistas $ 764.21($  2908L94[$ 3627018 $  44179.68
Total de Egresos $ 33900139 $ 38919572 $ 405719.84|$ 441626.79|$ 48071454
Saldo final en efectivo $ 65,230.61 | $ 87,715.77]$ 13047129 $ 177407.87]$ 228933.39
Calculo de VAN Y TIR (326,131)f $ 65,230.61| $ 87,715.77]$ 13047129 $ 177407.87|$ 228,933.39

e El valor actual neto en este escenario es de ciento cuatro mil novecientos sesenta y tres
dolares, con una TIR del 24.60%.
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Escenario Optimista

PRESUPUESTO DE EFECTIVO

Ingresos de Efectivo 012 2013 14 215 216
Saldo Inicial $ 16,000.00 | $ 6523061 | § 1004502018 150666.23|$  213460.66
Prestamo Bancario $ 56,8000 | $ 71697.60 | $ 83806.19|$  %814684|$ 11483181
Efect.por operaciones $ 28495200 $ 33339384 | $ 0070.79($ 4563828315 53396791
Efectivo generado de las cuentas por cobrar $ 3000.00] $ 2144800| $ BU6|S  2036017|$  UBLL
0tros ingresos (arriendos) $ 1200000 | $ 12840.00 | $ 1373880 $ 1470052 | $ 15,729.55
Total Efectivo $ 40423200] $ 504610.05] $ 61324116[$ 7512565018 9123
Egresos

Compra de equipos y muebles $ 1526.00

compras $ 112560 | $ 1433%5 | $ 167772 | $ 196294 | $ 229664
Electricidad $ 300.00| § 2L00|$ 3471 $ B715L|$ 393.24
Agua potable $ 12000 $ 12840|$ 13739 $ 147008 157.30
Internet (servicio y hosting) $ 360.00| $ 38520 $ 4216|$ 4M102)$ 47189
Telefono $ 480.00| $ 51360 | $ 54955 | $ 588.02| $ 629.18
Suministros de oficina $ 2000 $ 256.80| $ 2478 $ 20401 $ 31459
Publicidad $ 600.00| $ 642.00 | $ 686.94 | $ 135,03 | $ 186.48
Sueldos y Salarios $ 7428000 $ 89,004.00 | $ 790440 l0760484(5  118464.32
Beneficios Sociales $ 17854.78| NILT2($ 364363 $ BT S 41.940.92
Gastos de capacitacion y talleres de desarrollo humano $ 840.00| $ 898.80| %L72| $ 1029.04| $ 110007
Bonifaciones y premios empleados $ 360.00( $ 385.20| $ 41216 $ 41021 $ 47189
Gastos de Bonificaciones a mayoristas $ 120000] $ 1284.00] $ 137388 $ 147005 $ 1572.%
Mantenimiento y soporte técnico $ 255360| $ 2123 $ 200362 | $ 31827|$ 3341.25
Pago de la deuda $ 11016486 | 7155833 | $ 8378253 97956.20(§  114608.76
Gastos de Intereses $ 3M47.6($ 388204 $ 4541981 $ 531412 $ 6,217.52
Participacion a trabajadores $ 517485 | $ 10707.28| $ 1WE017|$  1507.38(§ 1966255
Impuesto a la Renta $ 133104 $ 1516864 | $ 165327418 267L2L|§ 2782
Pago de dividendos a accionistas $ 2764271 $ B071($ 4680982 | $ 60,167.39
Total de Egresos $ 33900139 $ 404.158.84| $ A0574.93($ B3 THR|S 62782618
Saldo final en efectivo $ 6523061 | $ 10045021 | $ 152666.23($  21346066|5 28451515
Calculode VAN'Y TIR (326131) 6523061 | $ 10045021 | $ 152666.23| 8 213460.66($ 28451515

e En el escenario optimista el valor actual neto para el flujo de caja es de ciento setenta y
ocho mil ochocientos treinta y tres délares, con una tasa de retorno del treinta por ciento.

ANEXO XIlI
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BALANCE GENERAL PROYECTADOS

Escenario Pesimista

2012 2013 2014 2015 2016
ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Bancos $ 65,230.61 | $ 87715771 $ 13047129 $  177407.87| $ 228933.39
Inventario $ 10,000.00 | $ 10,000.00 | $ 1000000 $  10,000.00] $  10,000.00
Cuentas X cobrar clientes $ 21448.00 $ 23378.32| $ 25482371 $  21775.78|$  30275.60
Total de Activo Corriente $ 96,678.61] $ 121,094.09] $ 16595366 $  215183.66| $ 269,208.99
ACTIVO FIJO
Edificio $ 307,931.00( $ 307,931.00( $ 307,931.00) $ 307931.00( $ 307,931.00
Muebles y Enseres $ 2,866.00] $ 2866.00| $ 2866.001 $  2866.00[$  2,866.00
Equipos de Oficina y Comp. $ 2,360.00| $ 2360.00] $ 2360.00( $ 2360.00|$  2360.00
Vehiculo $ 10,000.00| $ 10,000.00| $ 10000.00| $  10,000.00( $  10,000.00
(-) depreciacion acumulada $ 17749.82| $ 35499.63 $ 5324945|$  70999.27|$  88749.08
Total de Activo Fijo $ 305407.18| $ 287,657.37| $ 260907.55|$  252157.73| $  234,407.92
TOTAL DE ACTIVOS $ 402,085.79 | $ 408,751.46 | $ 43586121 $ 467341.39 | $ 503616.91
PASIVOS
Pasivo Corto Plazo

Impuesto a la Renta por pagar $ 15,168.64 | $ 13463.86| $ 16791.75| §  2045355($  24479.94
Utilidades a trab. Por pagar $ 10,707.28| $ 9503.90( $ 11853.00| $ 1443780 $  17,279.96
Dividendos por Pagar $ 32,764.27] $ 29081.94| $ 3621018|$ 4417968 $  52876.67
Ctas por Pagar Beneficios sociales $ 4572.93| $ 6519.45| $ 665891|$  6801.99|$  6948.83
TOTAL DE PASIVO 63,213 58,569 71574 85873 101,585
PATRIMONIO

Valor Patrimonio $ 32163100 $ 321,631.00] $ 321631.00| $ 32163100 $ 321,631.00
Utilidades retenidas acumuladas $ 12,691.07| $ 1996155 $ 29029001 $  4007402|$ 5329319
Reserva Legal $ 455059 $ 8589.75| $ 13627.28($ 1976334 $  27,107.33
TOTAL DE PATRIMONIO 338873 350,182 364,287 381,468 402,032
TOTAL DE PASIVO+ PATRIMONIO $ 402085.79 | $ 408,751.46 | $ 43586121 | $ 467341.39| $ 503616.91
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Escenario Optimista

2012 2013 2014 2015 2016
ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Bancos $ 65230.61] $ 100451.21| $ 152,666.23 | $ 2346066|$ 28451515
Inventario $ 10,000.00| $ 10,000.00| $ 10,000.00 | $ 10,000.00 | $ 10,000.00
Cuentas x cobrar clientes $ 21448.00] $ 25094.16| $ 29360.17 | $ 34351.40| $ 4019113
Total de Activo Corriente $ 96,678.61| $ 135545.37| $ 192026.40| $ 257812.06] §  334706.28
ACTIVO FIJO
Edificio $  307931.00($ 307,931.00( $ 30793100 $ 307931.00( $ 307,931.00
Muebles y Enseres $ 2866.00 $ 2866.00| $ 2866.00| $ 2866.00( $ 2,866.00
Equipos de Oficina y Comp. $ 236000 $ 236000 $ 2360.00( $ 2360.00( $ 2,360.00
Vehiculo $ 10,000.00| $ 10,000.00| $ 10,000.00] $ 10,000.00| $ 10,000.00
(-) depreciacion acumulada $ 17740821 $ 354%9.63| $ 53249.45| $ 70999.27] $ 88,749.08
Total de Activo Fijo $ 30540718 $ 28765737 $ 26990755 $ 252,157.73 | $ 234401.92
TOTAL DE ACTIVOS $ 40208579 $ 423202.74 [ $ 461933.95 [ $ 509,969.79  $ 569,114.20
PASIVOS
Pasivo Corto Plazo
Impuesto a la Renta por pagar $ 15168.64| $ 16532.74] $ 21671211 $ 2185.27] $ 35,280.11
Utilidades a trab. Por pagar $ 10707.28] $ 11670171 $ 15297.33] $ 19662.55| $ 24903.61
Dividendos por Pagar $ 2,764.271 $ 3%,710.71] $ 46809.82| $ 60,167.39] $ 76,205.04
Ctas por Pagar Beneficios sociales $ 4572931 $ 652897 $ 719162 $ 792217 $ 8,121.74
TOTAL DE PASIVO 63213 10,443 90,970 115,607 145,116
PATRIMONIO
Valor Patrimonio $  30631.00[$ 321,631.00( $ 321,631.00( $ 32163100 $ 321,631.00
Utilidades retenidas acumuladas $ 12691.07( $ 21618.75] $ 33321.20( $ 48363.05| $ 67414.31
Reserva Legal $ 455059 $ 951041 $ 16011.78( $ 24,368.36] $ 34,952.39
TOTAL DE PATRIMONIO 338873 352,760 370964 394,362 423998
TOTAL DE PASIVO+ PATRIMONIO $ 40208579 $ 423202.741 $ 46193395 $ 509,969.79 | $ 569,114.20
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